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THVISTELMA

Opinndytetydmme on luonteeltaan kaytanndnlaheinen ja toiminnallinen. Jarjestimme helsinkilaiselle
optikkoliikkeelle, Trend Optic Oy:lle asiakastilaisuuden huhtikuussa 2009. Asiakastapahtuman
tarkoituksena oli saada yrityksen kanta-asiakkaita koolle viettdméaan iltaa yhdessa ja jakamaan yhteista
intohimoa silméalaseihin ja kehysmuotiin. Tutkimme asiakasillan onnistumista kvalitatiivisella ja
kvantitatiivisella tutkimuksella. Tilaisuuden vieraat vastasivat lyhyisiin kysymyslomakkeisiin, ja liséksi
haastattelimme seitsemaa henkil6a suullisesti illan aikana

Suunnittelimme kanta-asiakastapahtuman alusta loppuun, aina ideasta toteutukseen saakka. Jarjestimme
illan suurimmaksi osaksi omin voimin, sillatekemalléa oppii parhaiten. Tarvittaessa saimme tukea ja
neuvoja tydelamakumppaniltamme Trend Optic Oy:lta ja sen henkilokunnalta. Teemana kanta-
asiakasillassa oli kehysmuoti kautta aikojen. Tilaisuuden pa&ohjelmanumeroks jérjestimme
muotindytoksen, jossa mallit esittelivat menneiden vuosikymmenien trendikké mpia kehys- ja
aurinkolasimallgja. Vastapainoksi vanhoille kehyksille oli tilaisuudessa esillé kevaan ja kesdn 2009
kehysmalleja, joita asiakkaat saivat halutessaan ostaa.

Kirjallisessa osuudessa késittelimme onnistuneen asiakastilaisuuden jarjestamista.
Tapahtumasuunnittelun teorian ohella perehdyimme muodin ja kehysmuodin historiaan. Pohdimme
lisdksi, mité asiakkuus ja tapahtumamarkkinointi tiivistetysti ovat. Opinndytetydmme empiirisessa
osassa kasittelimme asiakasiltamme etenemi sprosessia aina ideavaiheesta ja suunnittelusta kaytannon
jarjestelyihin ja tulosten analysointiin saakka. Saamiemme tulosten mukaan jarjestamamme
asiakastilaisuus oli onnistunut. Vieraat olivat tyytyvaisia etenkin tilaisuuden tunnelmaan, ja he olivat
halukkaita tulemaan vastaavanlai seen iltaan uudestaan.

Halusimme tehda opinnaytetydnamme jotakin erilaistaja mieleenpainuvaa. Ennen kaikkea toivoimme
tydstdmme olevan hyotya seka tydelamékumppanille etta meille itsellemme tulevaisuutta varten.
Rakkautemme muotiin, asiakaspalveluun ja ihmisten kanssa tydskentelemiseen innosti meita
opinndytetyon toteuttamisessa jatilaisuuden jarjestéamisessa.
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ABSTRACT

Our final project is of a practical and functional nature. We organised a customer event for a Helsinki
based optical shop called Trend Optic Oy in April 2009. The purpose of the event wasto gather regular
customers to spend a nice evening together and to share a common passion for eyeglasses and eyewear
fashion. We measured the success of the event by using a qualitative and quantitative study. The guests
of the event answered a short questionnaire, and in addition to this, we interviewed seven attendees
during the evening.

We planned this event from the beginning to the end, from the idea to the implementation. We took
care of most of the practical arrangements because in our opinion doing as much as possible by
ourselves would be the most effective way to learn. Whenever needed, we had the full support of the
company Trend Optic Oy and its personnel. The theme of the customer event was eyewear fashion
through ages. The main programme was a fashion show with models wearing the trendiest eyeglasses
and sunglasses of the past decades. The old frames were counterbalanced by the fresh spring and
summer 2009 eyewear collections that were for sale at the event.

In the written part of our thesis, we concentrated on the organising of a customer event. In addition to
the theory of the event planning, we got acquainted with the history of fashion in general and eyewear
fashion in particular. We also considered the role and the meaning of customership and event
marketing. The empiric part is about the progress of our customer event from the idea phase and
planning to the practical measures and the analysis of the results. According to our research results, our
customer event was successful. The invitees were pleased particularly with the athmosphere of the
event and they were willing to attend an event of the same kind again.

Our aim was to produce a somewhat different final project that would be worth remembering. Above
al, we wanted the final project to be useful for the optical shop acting as our partner in this process, as
well as for ourselves in our future working life. The passion we have for fashion, customer service and
meeting people were the starting points for our final project.
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1 JOHDANTO

Opinndytetyomme on toiminnallinen opinndytetyd. Jarjestimme helsinkilaiselle
yksityiselle optikkoliikkeelle, Trend Optic Finland Oy:lle kanta-asiakastilaisuuden
huhtikuussa 2009. Asiakasillan tarkoituksena oli saada koolle yrityksen pitk&aikaisia
asiakkaita viettamaan aikaa yhdessa ja jakamaan yhteistd intohimoa silmélaseihin ja
kehystrendeihin.  Arvioimme  asiakasillan  onnistumista  kvalitatiivisella ja
kvantitatiivisella tutkimuksella.

Suunnittelimme  kanta-asiakastilaisuuden austa loppuun itse illan teemasta,
tarkoituksesta ja siséllosta alkaen. Halussmme perehtyé onnistuneen asiakastilaisuuden
jarjestamiseen, ja oppia oman kokemuksen kautta tekemélla mahdollisimman paljon
itse. Teemana illassa oli kehysmuoti kautta aikojen. Pédohjelmanumeroksi jarjestimme
muotindytoksen, jossa mallit esittelivdt menneiden vuosikymmenien muodikkaimpia
kehys- ja aurinkolasimallgja. Vastapainoks vanhoille kehyksille oli tilaisuudessa
naytilla kehysuutuuksia, joita asiakkaat saivat sovitellajatilata.

Teoriaosuudessa kasittelemme onnistuneen kanta-asiakastilaisuuden  jarjestamista.
Asiakastilaisuuden suunnittelun teorian ohella syvennymme muodin sek&a kehysmuodin
historiaan ja niiden kehitykseen. Keskitymme lisdksi pohtimaan, mitd asiakas- ja
tapahtumamarkkinointi  kiteytettyind ovat. Opinndytetyossamme  kasittelemme
asiakasiltamme etenemisprosessia aina ideavaiheesta ja suunnittelusta kaytannon
jarjestelyihin ja jakipuintiin saakka. Tutkimme kanta-asiakastilaisuuden onnistumista
kvalitatiivisella ja kvantitatiivisella arviointimenetelmalla,  jonka suoritimme
kysymyslomakkeilla ja suullisilla haastatteluilla asiakasillan aikana.

Halusmme tehda erilaisen opinnaytetyon poikkeuksena perinteisille naontutkimuksia
sisiltaville opinnaytetoille. Ennen kaikkea halusimme, etta tyon tekemisesté olisi hyotya
el van tydelamdkumppanille vaan myos meille itsellemme tulevaisuutta gatellen.
Rakkautemme muotiin, asiakaspalveluun ja ihmisten kanssa toimimiseen innosti meita

tilaisuuden jérjestamisessa ja opinndytetydmme toteuttamisessa



2 KANTA-ASIAKKUUS

Yrityksen on valittava oikeat asiakkaat, ja toisaalta oikeiden asiakkaiden on valittava
kanssakdymiseen seka liiketoimintaan. Asiakkaiden saamiseksi yritys voi pohtia
asiakasuskollisuutta Mink&a vuoksi uskolliset asiakkaat jatkavat asiointia ja tuotteiden
tal palveluiden hankkimista tietyista yrityksistd? Mik&an yritys ei voi tarjota kaikkea
kaikille. On parempi rajata haluamansa asiakaskunta pienemmaksi, ja keskittya taman
ryhman tarpeiden tyydyttamiseen sataprosenttisesti kuin  yrittéd mielyttéa
mahdollissmman montaa tahoa siind taydellisesti kenenk&an kohdalla onnistumatta.
Asiakkaista voidaan muodostaa ryhmid segmentoimalla heitd ryhmiin kiinnostusten ja
erilaisia kampanjoita tai kanta-asiakasiltoja jérjestettdessd, jotta paikalle saadaan
optimaalinen osallistujakunta. (Storbacka, Kgj - Blomqvist, Ralf - Dahl, Johan - Haeger,
Tomas 1999: 39-41.)

2.1 Keita kanta-asiakkaat ovat?

Yrityksen kanta-asiakaskunnan muodostaa valikoitu ryhma yrityksen kannattavia
asiakkaita. Nama asiakkaat ostavat yrityksen tuotteita suurella volyymilla, ja tuottavat
glle rahallista voittoa. Kanta-asiakasrynméd muodogstettaessa tulee yrityksen olla
tarkkana, ketd ohjelmaan otetaan mukaan, silla kanta-asiakaskunta e saa olla
poikkileikkaus kokonaisasiakaskannasta. Vain pieni osa kaikista yrityksen asiakkaista
on todella kannattava. Kuluttgat liittyvéat yleisesti ottaen kanta-asiakasohjelmiin
erilaisten porkkanoiden ja etuuksien perdssg, mutta rahan liséksi kanta-asiakkaaksi
ryhtymistéa puoltaa kuluttgjan epdvarmuuden tunteen vaheneminen seké tiedonsaannin
paraneminen. Kanta-asiakkaita hankkiva yritys pyrkii toimillaan saamaan kyseista
asiakasta entistd uskollisemmaksi kuluttajaksi tuotteilleen. Rahallisen puolen
kehittamisen lisdksi molemminpuolisia myodnteisd kokemuksia saavutetaan seké
asiakkaadlle ettd yritykselle, kun Kkiinnitetd8n enemman huomiota asiakkaan
kokonaishy6tyyn. (Storbacka, Kaj ym. 1999: 94-97.)



2.2 Asiakassuhteiden jatkuvuus ja yll&pito

Asiakaskunta koostuu kolmesta erilaisesta ryhmésta: suojeltavien, muunneltavien seka
kehitettavien asiakkuuksien ryhmistéd. Néista tarkein on suojeltavien asiakkuuksien
ryhméa Se muodostaa yrityksen selkérangan, ja juuri heidat yrityksen kannattaa pyrkié
pitamédn omien tuotteiden ja palveluiden kuluttgina. Tahan ryhméén kuuluvat
yrityksen kannattavimmat asiakkaat, joiden ostovolyymi on yleensa suuri. (Storbacka,
Ka ym. 1999: 105.) Asiakkuussuhteet puolestaan voidaan jaotella epgatkuviin ja
jatkuviin  suhteisiin.  Ep&atkuvia ovat muun muassa péivittaistavarakaupan
asiakassuhteet, joissa asiakas tekee ostop&dtoksensd paddosin hinnan perusteella
Optikkoliikkeiden asiakkuussuhteet ovat jatkuvia. Asiakas mielelléén panostaa tuotteen
valintaprosessiin ja vaihtoehtojen punnitsemiseen — asiakkaasta tulee tuotteiden
"kestotilagja’. Tallaisessa asiakkuussuhteessa vuorovaikutusta asiakkaan ja yrityksen
valilla tapahtuu usein, ja p&allimmaiseksi mieleen jdavét onnistuneet, arvoa tuottaneet
kanssakdymistilanteet.  Yksittéisilla vuorovaikutugtilanteilla e ole niin  suurta
merkitystd. Jatkuvia asiakassuhteita luovien yritysten on kehiteltdva omia
toimintatapojaan ja menetelmidan aktiivisesti. Yhteydenpito ja toistuvat tapaamiset
asiakkaiden kanssa luovat asiakaskokemuksia sekd -historiaa, joita yritys Vvoi

my6hemmin hyodynt8a. (Storbacka, Kaj ym. 1999: 53-54.)

3 MARKKINOINTI

Markkinoinniksi kutsutaan tavoitteellista toimintaa, jonka tehtdvédna on valittéa
yrityksen haluama viesti asiakkaille, ja saada ihminen toimimaan yrityksen toivomalla
tavalla (Valo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 24). Asiakas on markkinoinnin
voimavarana ja koko toiminnan keskella — markkinoinnin sanotaankin olevan asiakkaan
aani yrityksessa (Korkeaméki, Anne - Lindstrom, Pauli - Ryhanen, Tuula - Saukkonen,
Minna - Selinheimo, Raili 2002: 13).

Y ritystoiminnan jatkuminen on mahdollista vain, jos se valmistaa haluttuja ja kysyttyja
tuotteita.  Yritys pyrkii vaikuttamaan kysyntédn neljan eri  markkinoinnin
peruskilpailukeinon avulla, joita ovat tuote, hinta, jakelu eli saatavuus seka viestinta.
Ostaessaan tuotteen asiakas haluaa saada siitd hyoddyn. Yrityksen taytyy kehittéa
tuotteitaan jatkuvasti niin, etta ne ovat kiinnostavia, ja etté niita halutaan ostaa. Nykyaan
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kuluttajat ovat entista hintatietoisempia, ja yritysten taytyy sen vuoks olla
kilpailukykyisia tuotteiden hinnoittelussa. Tuotteiden tulee olla asiakkaiden helposti ja
valvattomasti saatavilla, jotta yritys pystyisi kilpailemaan jakelussa. Yksi tarkeemmista
kysynnan kilpailukeinosta on organisaation tiedottaminen kuluttgjille saatavilla olevista
tuotteista. Siihen kuuluvat mainonta, henkilokohtainen myyntityd, suhdetoiminta seké
menekinedistaminen. (Anttila, Mai - Iltanen, Kaarina 2004: 21.)

Markkinointi on yrityksen ulospain nékyvin toiminto. Asiakas arvioi yrityksen
toimintaa markkinoinnista luotujen mielikuvien perusteella. Jos yrityksen markkinointi
el ole onnistunut, ja asiakas saa yrityksestd huonon kuvan, ei han todenndkoisesti tule
yrityksen palveluja kéayttamédan, vaikka muu toiminta organisaatiossa sujuisikin.
(Anttila, Mai - lltanen, Kaarina 2004: 22.) Siksi on tarkeda, etta yritys pystyisi luomaan
asiakkaille hyvan imagon itsestéan ja myonteisen yrityskuvan jo alkutaipaleella. Imagon
taytyy olla todellinen, eli yrityksen palveluiden ja tuotteiden taytyy vastata asiakkaan
odotuksia, ja niiden téytyy pitéa esitetyt lupaukset. Hyvan imagon omaavaan yritykseen
luotetaan, ja se pystyy selviytyméan talouden taantumista ja epdonnistumisista muita
yrityksia paremmin ja nopeammin. (Korkeamaki, Anne ym. 2002: 15.)

3.1 Asiakasmarkkinointi

Nykyadn markkinoinnissa on pyritty siirtymain vanhangjan massamarkkinoinnista
yksilollisempéan ja réataoidympédan asiakasmarkkinointiin. Yritykset ovat pyrkineet
tulemaan ldhemméksi yksittaistd asiakasta, silla jokaisella kuluttgalla on erilaiset
tarpeet, ek& kakkea kaikille -gatusmalli ole nykypdivand kannattavaa.
Asiakasmarkkinoinnin p&étavoitteena on ottaa asiakkaan mielipiteet ja toiveet
huomioon, ja pyrkia toteuttamaan ne niin pitkalle kuin mahdollista. (Korkeamaki, Anne
ym. 2002: 12.)

Asiakaskeskeisessa yrityksessa erilaisten ratkaisujen vaikutuksia pohditaan asiakkaan
ndkokulmasta: kuinka toiminta vaikuttaa asiakkaan kayttaytymiseen ja suhtautumiseen

yritystd ja sen tuotteita kohtaan. Tuote- ja palveluvalikoima tuotetaan asiakaskunta
mielessd pitéen; mita asiakas haluaa ostaa, mitd han arvostaa, millaista palvelua han
haluaa, ja miten hénet parhaiten tavoittaa. (Korkeaméki, Anne ym. 2002: 13-14.)
Kilpailun kiristymisen seka tuotteiden saatavuuden ja samankaltaisuuden lisdantymisen

vuoksi kiinnitetdan nykypaivana erityisen paljon huomiota asiakassuhteen pysyvyyteen
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jasen kannattavuuteen. Jo olemassa oleville asiakkaille markkinointi on edullisempaa ja
tehokkaampaa, silla yritys tuntee heidét, ja asiakkaita pystytdan lahestyméan heidan
toivomallaan tavalla. Uusista asiakkaista yrityksella ei sen sijaan ole vielatietoa, ja ndin
ollen heidan kohdallaan téaytyy kaikki aloittaa alusta. Jotta pitkdaikainen asiakkuus
saavutettaisiin, taytyy yrityksen tuottaa asiakkailleen konkreettisia hyotyja eli tuottaa
asiakkailleen arvoa, jota myos asiakas tuo yritykselle. Asiakkuus on siis osapuolten
vuorovaikutusta, josta seka asiakas etta yritys hyotyvét. (Korkeaméki, Anne ym. 2002:
125-127.)

3.2 Tapahtumamarkkinointi

Jatkuvasti lisdantyvét yritykset, niiden kilpailu ja siitd aiheutuva informaatiotulva
kuluttgjille on aganut organisaatiot hakemaan uusia vaihtoehtoja markkinoinnin
kehittamiseksi sek& asiakkuuksien lisédmiseksi ja yll&pitamiseksi. Kohderyhmén
tavoittaminen el onnistu enda pelkan massamarkkinoinnin turvin, vaan nykyaikaiset
yritykset ovat ottaneet avuksi tapahtumamarkkinoinnin.  Silla tarkoitetaan
markkinoinnin ja tapahtuman yhdistamista toisiinsa, jolloin vuorovaikutuksen keinoin
sulautetaan yritys ja sen kohderyhmé seké eldmyksellisen tapahtuman idea ja teema
toimivaks kokonaisuudeks suunnitellussa ymparistossa. Tapahtuman ydin on ihmisten
valisessd kohtaamisessa. Tapahtumamarkkinoinnista voidaan puhua silloin, kun
tapahtuma suunnitellaan etukateen, sille méaritelléddn sen tavoite ja kohderyhmag, ja
tilaisuudessa toteutuu eldmyksellisyys ja vuorovaikutteisuus. (Vallo, Helena - Hayrinen,
Eija 2003: 23-25, 42.) Tapahtumamarkkinointi ja sponsorointi kulkevat yleensa kasi
kédessa (100).

Yritys voi kayttéd tapahtumaa hyodykseen markkinoimalla tuotteitaan ja palvelujaan
tarkoituksena edistéad niiden kysyntéd ja myyntia Tapahtuma voi olla esimerkiksi
tuotelanseeraus, koulutustilaisuus, myyntitapahtuma tai promootiokiertue. Tapahtuman
Voi jarjestda itse, sen voi ostaa ulkopuoliselta tapahtuma: tai palvelutarjogjalta tai yritys
voi osallistua valmiiseen kattotapahtumaan. Ennen tilaisuuden jarjestamista on syyta
pohtia, miks tapahtuma toteutetaan ja kenelle se suunnataan. Jos ndihin kysymyksiin ei
l6ydy vastausta, kannattaa rahallinen panostus kohdistaa ennemmin johonkin muuhun
markkinointikeinoon.  Tapahtumamarkkinoinnin, joka nahdaén pitkganteisena
toimintana, tulee olla osa yrityksen markkinointistrategiaa ja  muuta

markkinointiviestintdd.  Tapahtumat  téytyy siis suunnitella  huolellisesti  ja
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tavoitteellisesti kytkien ne muuhun yrityksen markkinointiin ehedn kokonaisuuden
saavuttamiseksi. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 23-28, 42.)

Tapahtumamarkkinoinnin  vahvuuksiin - muihin ~ markkinointikeinoihin  verrattuna
kuuluvat sen henkilokohtaisuus ja vuorovaikutteisuus jarjestdjan ja vieraan valilla
Tapahtumien kautta yritys pééasee vdlittomaan kanssakdymiseen asiakkaan kanssa, ja
onnistuneina ne muistetaan pitkédn ja niista puhutaan muillekin. Jotta tilaisuus
onnistuisi mahdollisimman hyvin, on tarkedd, etta jokaiselle tilaisuudelle asetetaan
uusien asiakkaiden sek& yhteistybkumppaneiden hankkiminen, jo olemassa olevien
asiakassuhteiden yllgpitdminen ja lujittaminen sekd oman henkildkunnan motivoiminen
ja kouluttaminen. Tapahtuman avulla asiakkaiden palaute yrityksesta ja tapahtuman
onnistumisesta saadaan viipymétta, jolloin tilaisuuteen asetetut tavoitteet ja niiden
saavuttaminen saadaan selville heti tapahtuman jalkeen. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija
2003: 26-30.)

Tapahtumamarkkinoinnin vahvuutena on mahdollisuus osallistujajoukon rajaamiseen
yrityksen tarpeiden ja tavoitteiden mukaisesti. Nykyaikaisen ja uudenlaisen
markkinoinnin avulla pienikin yritys voi erottua muista kilpailijoista eldmyksellisyyden
ja ainutlaatuisten kokemusten tuottamisen kautta Lisdksi asiakastapahtumat ovat
mainontakeinona erittéin tehokkaita ja niiden kustannukset ovat pienemmaét, kuin mita
yleensd kuvitellaan. Markkinointivalineend tapahtuma on televisio- ja lehtimainontaa
parempi, sSillA se on henkilokohtaisempi tapa vaikuttaa asiakkaisiin ja heidan
mielipiteisiin. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 26-30, 50-51.)

Tapahtumamarkkinointi on kéasitteend varsin uusi. Ennen yritykset jarjestivét
tilaisuuksia vain yhteistyokumppaneiden, asiakkaiden sekd henkiloston suhteiden
yllapitdmiseksi, eikd niilta odotettu ruoan ja juoman lisdksi sen ihmeemp&a.
Tapahtumien lis&antyessa ja kilpailun kiristyessa tapahtumamarkkinointia on alettu
kohdistamaan paremmin, ja tapahtumalle rakennetaan sisdltd antamaan vastinetta
vieraan panostamalle gjalle. Uudenlaisen markkinoinnin avulla pyritéan parantamaan
tavoitteellisesti yrityksen imagoa ja mainetta seka erottumaan edukseen muista
kilpailevista organisaatioista. Jo yksittdinen tapahtuma vaikuttaa asiakkaiden saamaan
yrityskuvaan. Onnistuessaan tapahtuma luo asiakkaaleen myonteisen mielikuvan

yrityksestd ja sen palveluista Tapahtuman jérjestelyiden epdonnistuminen tai
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asiakkaiden odotusten pettaminen todenndkdisesti antavat negatiivisen kuvan. Tama
onkin tapahtumamarkkinoinnin vaara ja viehétys. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003:
29-32)

4 ASIAKASTILAISUUDEN JARJESTAMINEN

Asiakastapahtuman jarjestaminen k&sittdd monta eri osa-aluetta. Olemme seuraavissa
luvuissa kéasitelleet tilaisuuden suunnittelun teoriaa aina ideasta ja toteutuksesta
k&ytannon jarjestelyihin jaloppuarviointiin asti.

4.1 Hyvin suunniteltu on puoliksi tehty

Tapahtuman suunnitteluvaihe on usein jarjestamisprojektin  ailkaa vievin o0sa
Jarjestettavan tilaisuuden koosta riippuen suunnittelu aloitetaan kuukausia, jopa vuosia
ennen itse tapahtumaa. Kaikki tapahtuman jarjestelyyn osallistuvat ihmiset on hyva
ottaa heti mukaan suunnitteluun, jotta kunkin osapuolen sitoutuminen omiin tehtéviin
on varmempaa, ja sitd mydten tapahtuman kokonaisvaltainen onnistuminen on
todennakdisempaé. Tulevasta tapahtumasta voidaan kirjoittaa brief eli muistio, johon
kootaan vastaukset kaikkiin tilaisuuteen liittyviin kysymyksiin: miksi, kenelle, mitg,
miten ja niin edelleen. Tapahtumamuistio voidaan sitten antaa kaikille osallistuville
osapuolille ja mahdolliselle tapahtumatoimistolle, jotta kaikki tietéavat, mita ollaan
jarjestaméssa.  Muistion  liséksi  suunnittelun  tueksi  voidaan  Kirjoittaa
tapahtumakasikirjoitus, josta selvidd yksityiskohtaisesti, mitéa milloinkin tapahtuu ja
missa. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 179-183.)

Ensimmainen askel tapahtumaa suunniteltaessa on pohtia, mika on tulevan tapahtuman
tarkoitus. IIman selkeita suuntaviivoja, puitteita ja tavoitteita ei tapahtumaa ole jarkeva
lahte& toteuttamaan. (Harju, Leena 2003: 8.) Pelkk& monia vuosia jatkunut perinne ei
valttamétta ole riittdva perustelu tapahtuman jarjestamiselle. Konkreettisempia
tavoitteita on téarkea olla, mikdi tapahtumalla halutaan saavuttaa jotain. Tilaisuuden
tavoite voi olla vaikkapa asiakkaiden kiittdminen yhteisty6std, uuden tuotteen
lanseeraaminen tai varojen ja julkisuuden kerd&minen jollekin térkedlle asiale. (Vallo,
Helena - Hayrinen, Eija 2003: 129.)
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Koko tilaisuuden teeman tulee istua yrityksen arvomaailmaan ja vdittéa vieraille
oikeanlaista mielikuvaa yrityksestéd. Teema yhdistéa tilaisuuden eri osa-alueet ehedksi
kokonaisuudeksi. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 214.) Hyva idea tapahtumalle
voi saada alkunsa esimerkiksi yrityksen historiasta tai sille térkeista asioista. Osaava
yritys e kopio toisten yritysten ideoita. (Harju, Leena 2003: 9.) Tavoite ja idea
valittyvét tilaisuudesta epasuorasti, kun taas tapahtuman viesti valitetédn suoraan
asiakkaille. Kaikki tapahtuman osa-alueet vaikuttavat siihen, kuinka viesti kulkee
perille. Siksi esimerkiksi huolellisesti mietitylla tapahtumapaikalla, teemalla, ohjelmalla
ja gankohdalla on suuri merkitys. Viestin tulee olla yhdenmukainen kaikille
tapahtuman jarjestdmiseen osallistuville osapuolille ja yhteistydkumppaneille, jotta
yhteinen tavoite saavutetaan. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 132-133.)

Jo tapahtuman suunnitteluvaiheessa taytyy miettia, miten tapahtuma aiotaan jarjestéé ja
millainen siitd halutaan saada. Tilaisuuden jarjestgina voivat toimia yrityksen omat
tyontekijat tai apua voidaan hankkia tapahtumatoimistolta korvausta vastaan. Myo6s
valmiiden tapahtumaosien ostaminen ja yhteen linkittaminen yrityksen tavoitteisiin ja
haluttuun tilaisuuden viestiin sopien on varteenotettava vaihtoehto. Tilaisuudessa
voidaan myOs kayttdd hyvaks erilaista kattotapahtumaa, kuten konserttia tai
urheiluottelua.  Yrityksen ulkopuolelta ostetuissa tapahtumissa oma tyomaara
tapahtuman jarjestelyissd on vadhdisempi, mutta vastaavasti kustannuksia on
moninkertaisesti. Valmiin  tapahtumapaketin  ostaminen ja kattotapahtuman
hyodyntaminen helpottavat suunnittelutaakkaa, silla yrityksen el tarvitse miettia
tilaisuuden sisaltoa niin paljon. Vaarana kuitenkin on, ettatilaisuus jaairtonaiseksi, eika
loppujen lopuks heljastelekaan yrityksesta sitd, mita on haluttu. Itse rakennettu
tapahtuma edellytt84 vahvaa sitoutumista seka suurta tyopanosta, ja kaikki tapahtumaan
liittyva jérjestely ja organisointi ovat jérjestgjien omalla vastuulla Suurin etu itse
rakennetussa tapahtumassa on huomattava sédstd kustannuksissa. Yrityksille taman
tapahtumamuodon valitseminen el valttamatta ole jarkevad, silla tyontekijan aikaa
saattaa kulua jarjestelyihin huomattava maarg, ja téhén nahden ulkopuoliselta taholta
ostettu palvelu tulee loppujen lopuksi kannattavammaksi. Alhaisten kustannuksien
lisdksi itse rakennettuun tapahtumaan luettavia etuja ovat valta vaikuttaa tapahtuman
luonteeseen seka varmuus lopputuloksesta. Jarjestgjien mahdollinen osaamisen jaltai
kokemuksen puute voi kuitenkin muodostua ongelmaksi. (Vallo, Helena - Hayrinen,
Eija 2003: 69.)
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Tilaisuuden koko, tavoite ja kutsutut vieraat vaikuttavat jérjestettavan tapahtuman
henkeen. Tilaisuus voi olla luonteeltaan perinteikas tai ajan hermolla oleva, virallinen,
juhlavatai rento. Yrityksen historia, arvot ja yleiset toimintatavat antavat kevyet raamit
sille, mink&ainen tapahtuma voi olla. (Harju, Leena 2003: 9.) On térkeda muistaa,
kenelle tapahtumaa ollaan tekeméassa ja asetettava itsensd vieraan rooliin. Kaikki elvét
valttdmétta pida samoista asioista. Tapahtuman suunnittelussa tulee olla huolellinen, oli
kohderyhmé& mika tahansa. Jos tapahtuma jarjestetddn, voidaan se samalla kertaa
jarjestda hyvin. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 136.)

Kysymys tapahtuman budjetista heréd yleensa jo suunnitteluvaiheessa. Jonkinlaiset rajat
rahankaytolle on hyva asettaa, silla tapahtumiin saadaan kulumaan juuri niin paljon
rahaa, kuin sitd on kaytettavissd. Onneksi hyva tapahtumaidea voittaa suuren budjetin,
ja pieni budjetti tuleekin ottaa haasteena. Edullismmin péastéan, kun tehdaan
tilaisuuden eteen mahdollisimman paljon itse. Tapahtumaan osallistujat vaikuttavat
olennaisesti vaadittavan budjetin kokoon. Esmerkiksi nuoret miehet syovét paljon
enemman kuin joukko nuoria naisia, ja tama on tarkeé ottaa huomioon ruokabudijettia ja
tarjoilujen méaréd mietittdessd. Ruoan ja juoman lisaksi tilaisuudelle kuluja aiheuttavat
tilan vuokra, somistukset, ohjelma, kutsut sek& muut oheispainotuotteet ja mahdolliset
matkakulut. Mikali yrityksellad on talessa edellisten tapahtumien budjettga, on niista
suuri apu uutta tilaisuutta ja sen menoja pohdittaessa. Tapahtuman jélkeen yrityksen
tulis kuitenkin jéada voitolle, eik& tappiota tuottavia tapahtumia kannata jarjestda.
Rahalliset vaikutukset voivat tilaisuudesta riippuen ndkya valittomasti ta vasta
pidemmalld aikavdilla (Harju, Leena 2003: 10; Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003:
165-167.)

Tapahtumien j&rjestdmiseen voi sen luonteesta riippuen hankkia yhteistyokumppaneita
vastaamaan osa-alueista, jotka evd paddorganisaattorin  toimialaan  kuulu.
Kumppaniorganisaatioissa on toki mietittavd, miks osallisstuminen tilaisuuteen
kannattais ja mihin silla pyrittas. Padorganisaattori on vastuussa tapahtuman
onnistumisesta seka yhteistyokumppaneiden valjastamisesta tehtavaan jaillan kulkuun.
Usein tapahtumean osallistuvat vieraat mieltdvéat tilaisuuden pelkéastéan katto-
organisaation jarjestamaksi, vaikka mukana olisi muitakin yrityksia (Vallo, Helena -
Hayrinen, Eija 2003: 246.)
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Tapahtuman suunnittelussa voidaan kayttéa apuna strategista téhted, jonka muodostavat
kaks kolmiota, strateginen sek& operatiivinen kolmio. N&issa kummassakin on kolme
kysymystd, joihin tapahtumajérjestgjan on osattava vastata. Strategisen kolmion
muodostavat kysymykset miksi, mitd ja kenelle. Néista saadaan johdettua tapahtuman
idea, niin kutsuttu punainen lanka. Toinen kolmio, operatiivinen kolmio, kasittéa
kysymykset kuka, miten ja millainen. Néiden pohjalta syntyy tilaisuuden teema. (Vallo,
Helena - Hayrinen, Eija 2003: 120-125.)

4.2 Keita kutsutaan, minne ja milloin?

Yritys voi valita tilaisuutensa kohderyhméks nykyisten asiakkaidensa liséksi
esimerkikss oman henkilokuntansa, yhteistybkumppaneitaan tai potentiaalisia
asiakkaitaan. Tapahtuman luonteesta riippuen saattaa olla jarkevaa kutsua tilaisuuteen
mahdollisimman samanhenkisid vieraita, jotta suunnittelu yksinkertaistuu ja erilaisilta
henkilokohtaisilta rigtiriidoilta véltytééan. Tama on térkedd etenkin pienissa
kaikki eiva pidd samoista asioista. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 134.)
Tapahtumaan voidaan kutsua vieraita kahdessa eréssd. Ensimmaiset kutsut |&hetetaén
riittavan goissa térkeimmille ja toivotuimmille vieraille. Mikali tastd ryhméasta moni
vastaa kutsuun kieltévasti, voidaan kutsuvierasistaa taydent&a toisella kohderyhmalla.
Toisinaan tilaisuuksiin voidaan kutsua mukaan my0s vieraiden seuralaiset. Mikéali
tapahtumassa on asiaosuus, on seuralaisten viihtyvyys otettava huomioon. Y leisesti
ottaen he ovat jarjestetyn tapahtuman suhteen kriittisempid, silla heilla ei ole aiempia
kokemuksia yrityksesta eika tietoa sen toimintatavoista. (Harju, Leena 2003: 15; Vallo,
Helena - Hayrinen, Eija 2003: 139-140.)

Nykyaan tapahtumia j&rjestetd8n enemman, ja ihmiset saavat niihin kutsuja useammin.
Siks on téarkedd heréttda vieraiden mielenkiinto jo kutsulla, ja houkutella heidét paikan
paélle. Tapahtuman kutsu on esite tulevasta. Se luo kutsutulle odotuksia ja muodostaa
kutsun sagjalle ensimméisen mielikuvan, mitéa tuleman pitéd. Kutsussa el saa luoda
odotuksia, joita tapahtuma el pysty tayttamaan. Kutsun voi toimittaa sagjalle kirjeend,
korttina, sahkopostitse ta tekstiviestilla Se voi olla henkilokohtainen tai avoin.
Kutsusta tulee kdyda ilmi aika ja paikka, tilaisuuden luonne, kuinka monelle kutsu on ja

etukdeen. On myds ilmoitettava, mikali kutsuun odotetaan vastausta, ja mihin paivaan
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mennessa ilmoittautuminen on suoritettava. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 139-
146.)

Tapahtumapaikkaa valittaessa pitéa ottaa huomioon kohderyhma ja sen koko seka
jarjestettéavan tilaisuuden luonne. Tilaisuus voidaan jarjestéd sisdtiloissa tai
mahdollisuuksien mukaan ulkona. Ulkotapahtumissa on otettava huomioon vaihtelevat
varattava kuukausia, jopa vuosia etukéteen, ja paikkaan on hyva kdyda tutustumassa jo
ennen sen varaamista. Tapahtuma, joka jarjestetddn sisdllg, tulee jarjestdd avarassa ja
esteettOmassa tilassa. Osallistujien joukossa voi olla liikuntargjoitteisia henkil6itd, joten
kulkureitit tulee tehda mahdollissmman helppokulkuisiksi. Usein tapahtumapaikaksi
valitaan liian suuri tila, jossa etéisyydet esimerkiksi esiintyjien ja vieraiden valilla ovat
lilan pitkia Sopivalla somistuksella melkein mista tahansa tilasta voi saada kelvollisen
ja toimivan. Jos somistus jatetédén lilan vahaiseks, kodikkuus on kaukana. Hyvia
somisteita ovat valot, kankaat ja viherkasvit. MyGs oikeanlainen [ampétila, ilmanvaihto
ja tilan koko vaikuttavat vieraiden viihtyvyyteen. Kaiken kaikkiaan tapahtumapaikan
sisustuksessa tulisi pyrkid yhtenaisyyteen. (Harju, Leena 2003: 11-12; Vallo, Helena -
Hayrinen, Eija 2003: 155-159.)

Oikein valittu gankohta voi nostaa olennaisesti tilaisuuden osallistujamaéréd. Pienia
tilaisuuksia varten eri tapahtumien paallekkéisyyksia voidaan tiedustella osallistujilta
puhelimitse. Suuria tapahtumia jérjestettéessa on jarkevdd seurata Yyleisid
tapahtumakalentereita, jotta padlekkaisyyksilta vétytéan. Myos oman yrityksen
kiireiset ajankohdat ja loma-agjat tulee ottaa huomioon. Vuodengjat tuovat omeat
rgjoituksensa tilaisuuksien  jarjestdmiselle. Hankalat talvikelit voivat laskea
osallistujamadrad, mikali vieraiden taytyy kulkea pitk& matka tilaisuuteen. Arkipaivét
soveltuvat tapahtumiin osallistumiseen parhaiten, silla yleensd lomat ja viikonloput
vietetdan perheen ja ystavien parissa. Myos viikonloppuja ympérdivét maanantaiaamut
japerjantai-illat ovat usein hankalia. Tyota tekeville ihmisille ailkaiset aamut ja ilta-ajat
ovat parhaita, koskatélldin tyopéivaei katkea tilai suuteen osallistumisen vuoksi. (Vallo,
Helena - Hayrinen, Eija 2003: 163-164.)
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4.3 Ohjelma ja sisaltd

Tapahtuman tavoite, kohderyhm& ja asiakkaille vélitettava viesti médrittelevét,
minkdainen tapahtumasta voidaan tehdd Tapahtumat voidaan jakaa asia ja
viihdetapahtumiin sek& nédiden erilaisiin yhdistelmiin. Etenkin viihdetapahtumissa on
paljon valinnanvaraa ohjelmaa ja tilaisuuden sisdltda suunniteltaessa. Ohjelma voidaan
jakaa pé& ja oheisohjelmaan, ja siihen tulisi sisdllyttda jokin kohokohta. Tapahtuman
ohjelma voi sisdltéa aktiviteettga, joihin vieraat voivat halutessaan osallistua
Aktiviteetit tuovat tapahtumaan toiminnallisuutta, ja lisdavét tilaisuudesta saatavia
elamyksid Kokonaisuutena onnistunut ohjelma on sopivan mittainen, ja se on
tilaisuudesta riippuen sopivan kevyttd seurata. Istuminen helpottaa ohjelmaan
keskittymistd, mutta esmerkiks tapaamistilaisuuksissa seisominen ja liikkuminen
mahdollistavat vapaan keskustelun osallistujien valilla Mikéli tilaisuudessa on
ohjelmaa, on siitd hyva ilmoittaa vieraille jo kutsussa. (Harju, Leena 2003: 16-17;
Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 230-234.)

Ohjelmaa suunniteltaessa on  egintyjien valintaan paneuduttava huolella.
Harkitsemattomasti valittu esiintyja voi riskeerata koko tilaisuuden onnistumisen.
Esiintyja voi loytya joko yrityksen sisdlta tai se voidaan hankkia sen ulkopuolelta
Kustannuksien kannalta ulkopuolinen esiintyja on kalliimpi vaihtoehto, mutta toisaalta
suuremmalla rahallisella panostuksella saadaan todenndkdisesti pétevampi  ja
ammattitaitoisempi esiintyja Tama vahent&a tilaisuuden jarjestgjien stressia ohjelman
onnistumisesta. Esitys on hyvéa kayda 18pi yhdessa tapahtuman jérjestgjien kanssa ennen
varsinaista tilaisuutta, jotta saadaan varmuus sen sopivuudesta tapahtuman henkeen.
Hyvd esiintyja osaa muokata esitystdan tilaisuuden mukaan. Han on
mielikuvituksellinen ja luova, eik& han esintyessdan hatdanny esimerkiks teknisista
ongelmista. (Harju, Leena 2003: 17; Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 224-230.)

Erilaiset yleisbtapahtumat ovat ainutlaatuinen tapa vaikuttaa tilaisuuden tunnelmaan
musiikin  kautta Oikeanlaisella musiikkivalinnalla voidaan luoda tilaisuuteen
arvokkuutta ja juhlavuutta ta toisaalta kodikkuutta ja rentoutta. Live-artistien etuihin
kuuluu kyky muokata esitysta sekd& ohjelmistoa tapahtumien aikana kehittyvan
tunnelman mukaan. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 190)
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Tarjoilun tulee sopia muihin tapahtuman osa-alueisiin. Hyvia ideoita tarjoiluihin
voidaan saada esimerkiksi yrityksen historiasta tai sen tuotteista. Cocktailtilaisuudessa
ruokien tulee olla helppoja nauttia seisaaltaan. Vastaavasti istuvilla illallisilla kannattaa
kiinnittéd huomiota istumajérjestykseen vahintédn yhtd paljon kuin tarjoiltaviin
ruokalgjeihin. Hyvan istumajérjestyksen avulla voidaan sekoittaa hiljaiset ja puheliaat
ihmiset keskendén, ja arvioida, kenen olis hyva tutustua keneen. Pienemmissa
tilaisuuksissa varteenotettava vaihtoehto on valmistaa tarjottavat itse, kun taas
monisatapaista tapahtumaa varten on kannattavaa ottaa yhteytta pitopalveluun.
Tarjottavaa on hyva olla tarjolla paljon seka riittévan usein, ja ruokalgjit ovat hyva
esimaistaa ennen varsinaista tilaisuutta. Erityisruokavalioiden huomioonottaminen on
suotavaa etenkin, mikai ruokailu on olennainen osa tapahtuman kokonaissisdltoa.
Kattaukseen ja ruokien ulkondkdon kannattaa panostaa, silld se on tunnetusti ”puoli
ruokaa’. (Harju, Leena 2003: 17-18; Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 169.)

4.4 Kanta-asiakastilaisuuden jalkeen

Tapahtuman jadlkeen on suositeltavaa pitéa palautepaaveri tilaisuuden jarjestdjien
kesken. Kasiteltavia aiheita voivat olla esimerkiksi illan onnistuminen ja suunnitelmien
toteutuminen: paastiinkd tavoitteeseen, ja mitd voitaisiin tehda toisin. Samalla voidaan
kdyda lgpi asiakkailta saatua palautetta. Tilaisuuden |8pikayminen jélkikdteen on
tarkedd seuraavaa jérjestettavéd tapahtumaa varten, jotta esimerkiksi samoja virheita ei
toistettaisi. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 208.)

Nykyaan tapahtumien jarjestaminen miellet&&n moniulotteiseksi osaksi asiakaspalvelua.
Se on odgittain henkilokohtaista myyntityotd, mutta myds suhde- ja tiedotustoimintaa.
Tapahtuma luo asiakkaille mielikuvan jarjestavasta organisaatiostatal yrityksesta ja sen
henkilokunnasta. Teot puhuvat aina enemman kuin sanat. Onnistunut tilaisuus on eduksi
yrityksen imagolle, ja jattda yrityksesta hyvan kuvan asiakkaille. Toisaalta
epaonnistuessaan on tapahtumalla yrityksen imagoon pidempikantoiset vaikutukset,
silla negatiivinen mielikuva séilyy asiakkaiden mielessa pidempaan. Toki on myos
mahdollista, etta tilaisuudesta el j84 asiakkaille mitéan mielikuvaa eli vaikutukset ovat
olleet neutraaleja. Y rityksen maine onkin aina tapahtumaa jarjestettaessa vaakalaudalla.
Tapahtuman organisointiin menee joka tapauksessa yhta paljon aikaa, rahaa ja energiaa
oli tulos posgitiivinen, negatiivinen tai neutraali. Sen vuoksi on térkeda varmistua, etta
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Sita saatavat hyodyt ovat maksmaaliset, ja etta tapahtuma antaa vaivannddlle parhaan
vastineen. (Vallo, Helena - Hayrinen, Eija 2003: 31-32.)

5 MUODIN HISTORIA

Muodin maailma on aina ollut sekoitus kahta asiaa: luovien ja vaihtelevien
ulkondkokriteerien méarittamistd seka taloudellista tuotantoa. Toisin kuin nykyaan,
muoti el aluksi koskenut vain vaatetusta. 1600-luvun Ranskassa keksitty mode de vie,
eldmisen tyyli, saneli pukeutumisen lisdksi muun muassa sopivan kéytoksen ja
puhetyylin. Muoti, kuten me sen ymmarramme, syntyi 1900-luvulla, ja Pariisi oli
kiistattomasti sen syntypaikka. Siellé oli luksusliikkeiden keskittyma, joissa vaatteiden,
kankaiden ja erilaisten asusteiden valmistaminen tyollisti valtavan mééran taidokkaita
késityolaisid. Aina 1960-luvulle asti yhteiskunnan sosiaalisen pyramidin huipulle,
tyylikkaille ja maksukykyisille ihmisille vaatteita valmistaneet couture-taot
madrittelivat, mik& milloinkin oli muodikasta. (Baudot, Francois 1999: 8-12.)

1900-luvun alussa suurin osa ihmisistd pukeutui oman ammattinsa edellyttamalla
tavalla, ja ihmisia pystyttiin arvioimaan ulkondkénsd perusteella Pariisilaisen
huippumuodin kultakausi kesti vuodesta 1870 ensmmaiseen maailmansotaan asti.
Pariisissa jarjestetyt maailmannayttelyt avasivat ikkunoita ulkopuoliseen maailmaan, ja
muotiyritykset pédsivét esittelemddn tuotteitaan. Ylaluokkaisten miesten ja naisten
vaatetyyli sdilyi pitkdlti muuttumattomana vuosisadan vaihteessa. Naiset olivat
pariskunnista se nadyttavampi puolisko korsetilla kiristettyine vyotarbineen ja
tiimalasivartaloineen. Padssa heilla oli erilaisilla nauhoilla, kukilla ja sulilla koristeltuja
hattuja. Entisen maailman jéanteistd syntynyt uudenaikaisuus ja modernismi
pysaytettiin sodanjulistuksella, ja mullistuksia muodin maail massa saatiin odottaa 1920-
luvulle saakka. (Baudot, Francois 1999: 12-34, 52.)

Maailmansotien vdélisena aikana naisten muodissa tapahtui paljon. Hiukset ja
hameenhelmat Iyhenivét, korsetit havisivéat ja vartalon muodot muuttuivat. Naiset
halusivat pukeutua kuin miehet, ja hesta tulikin vapautumisen symboleita.
Poikamiestytdt halusivat pysyéa viehdttéving ja hillitympaa pukeutumista koristettiin
sulkapuuhkilla, kirjailuilla ja nayttavilla asusteilla. Vuoden 1929 taloudellinen

romahdus pysaytti naisten muodin vallankumouksen, ja kokeilunhalu sai véistya kriisin
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tieltd. Hiukset pitenivat jalleen, hameiden vyotérét nodettiin takaisin  oikeille
paikoilleen, luonnollisuus ja yksinkertaisuus olivat kovassa huudossa. Vaatteita alettiin
suunnitella vastaamaan uusia urheilullisia ja ulkoilukeskeisid harrastuksia: esimerkiksi
valmisvaatteista. MyOs miesten muodissa urheilullisuus, nuorekkuus ja rentous
korogtuivat. Naisten talvipukeutumisen ylellisin vaatekappale oli turkki, jonka alle
kaulaan kiedottiin  Hermesin  silkkihuivi. Sotien valitd muotia hallitsivat
naissuunnittelijat, joista yksi legendaarisimpia oli Gabrielle ”"Coco” Chanel. (Baudot,
Francois 1999: 62-65, 93.)

Toisen maailmansodan aikana suurin osa ihmisista joutui tyytymédan vanhoihin
vaatteisiinsa. Teollisuudelle annettiin vaatekappaleita koskevat
kankaankulutusrgjoitukset, silla kankaista oli pulaa. Pariisilainen nainen laihtui ja
vaatteet paksuuntuivat. Miesten pukeutumista halitsivat nilkkapituiset puvunhousut,
valkoiset sukat, kapeat solmiot ja geelilla laitetut hiukset. Sodan péétyttyd ihmiset
jakautuivat mielipiteissdan kahtia: niihin, jotka halusivat kaiken séilyvan ennallaan ja
nithin, jotka halusivat kaiken muuttuvan. Suuria muutoksia el kuitenkaan tapahtunut,
vaan 1950-luvun naiset alkoivat jélleen pukeutua vuosisadan alun tyyliin. Teknologinen
kehitys mahdollisti keinokuitujen valmistuksen vaateteollisuudelle, ja sen my6ta
keksinntt, kuten nopeasti kuivuva uimapuku ja rikkoutumattomat sukkahousut olivat
mahdollisia. Naiset seurasivat muotivillityksissa couture-tydhuoneiden asettamia
mallegja, joita ndhtiin lehdissd ja joista puhuttiin naisystéavien kesken. Samaan aikaan
nuoriso alkoi keksid omia tyylisuuntia muotihuoneista valittdmétta Suunnittelijanimista
Chrigstian Dior, Balenciaga, Givency ja Chanel olivat tarkeimpia edelldkavijoita
Couture-talot akoivat tehdd sopimuksia muiden alojen valmistajien kanssa, ja
suunnittelijoiden nimet levisivét vaatteiden lisdksi muun muassa kenkiin, laukkuihin ja
siiméaseihin. (Baudot, Francois 1999: 106-110, 128, 140-143, 170-173.)

1960-luvulla valmisvaatteiden markkinat kasvoivat rajusti amerikkalaisilla uutuuksilla,
ja kuten pariisilaiset couture-valmistajat olivat |&hes sata vuotta pelanneet, muoti
karkasi kaduille. Yhden ainoan trendin sijaan oli lukematon médra muotivaihtoehtoja,
jotka kaikki heijastelivat elaman muita osa-alueita. Euroopassa nousevat materiaalikulut
ja tyomaksut saivat kasintehtyjen vaatteiden kulutuksen laskemaan, kun toisaalla
kehittyva teknologia helpotti korkealaatuisten tuotteiden valmistamista koneellisesti.

Suuria méaéria vaatteita valmistettaessa tuotantogjat kestivat huomattavasti kauemmin
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kuin kasityoldisten valmistamina, ja suunnittelijoiden oli arvailtava tulevat
muotisuuntaukset yli vuotta aiemmin. Ensimmaisen kerran alettiin nuorille valmistaa
omia vaatteita ilman minkdnlaisia vaikutteita aikuisten vallalla olleesta muodista
Ennen kykeneméttomyys seurata muotia tarkoitti sitd, etta oli kdyha. 1960-luvulla sen
katsottiin olevan yhtélailla tietoinen valinta kuin trendien seuraaminen. Naisten muodin
kuumin vaateparsi oli minihame, jonka kanssa kaytettiin paksuja sukkahousuja, pitkia
takkegja ja korkeavartisia saappaita. Miesten puvuissa materiaali muuttui kevyemmaksi
jaistuvammaksi, farkut yleistyivét ja hiukset kasvatettiin pitkiksi. Ulkonabdssa tapahtui
suurempia muutoksia kuin koskaan aikaisemmin. (Baudot, Francois 1999: 186-190,

220.)

1970-luvulla kaikki muuttui: ajatusmaailmat, vaatemuoti ja suhde pukeutumiseen.
Vuoskymmenelld e ollut yhta oikeaa tyylid Nuoruuden ihaillu ndkyi seka
suunnittelijoissa etta heidan tuottamissa mallistoissaan. Muotitalojen nimet muuttuivat,
ja tuotteet alkoivat kantaa niiden suunnittelijan nimea valmistavan yrityksen sijaan.
Muotivirtaukset siis henkiloityivat yhteen ainoaan suunnittelijaan, jonka jokaisen
onnistumisen ja epaonnistumisen lehdistd arvosteli kriittisesti. Vaatteita alettiin tuoda
ulkomailta enemman. Jokaisen tyylitietoisen ihmisen perusvaatteet, kuten trenssitakki,
farkut, nahkatakki ja t-paita olivat taas muotia, ja niiden sanottiin antavan rahalle
todellista vastinetta. Naiden vaatekappaleiden ylistys jatkuu vield tandkin paivana
(Baudot, Francois 1999: 234-236, 267.)

Kahdeksankymmentadluvun muodin sanotaan alkaneen diskomusiikin tulemisesta ja
paéttyneen ranskalaiseen vallankumoukseen. Muoti hakeutui takaisin vuosikymmenen
alun rentouteen, ja suunnittelijat olivat puolijumalia Muotinaytoksista tehtiin
spektaakkeleita, ja huippumallit muuttuivat nayttelijéita tunnetummiksi. Trendikkdan
pukeutumisen arvostus korostui, ja muodin seuraamisesta tuli entistékin tietoisempi
valinta. Ostaminen oli urheilua ja muodikkuus kilpailu, jonka palkintona oli valiton
mielihyva Muotisuunnittelijoiden taytyi pistéa itsensa likoon, silla mallistojen kopiointi
oli yleista lhailu 1950- ja 60-lukujen vaatteisiin kasvoi, ja vintage-vaatteita myytiin
eteenpéain kirpputoreilla. Toisaalta arvostus kasintehtyihin couture-vaatteisiin kasvoi
jélleen. (Baudot, Francois 1999: 276-281.)

Minimalistisuus hallitsi 1990-luvun muotia. Yksinkertaisuus korostui muodoissa ja

véareissa - muun muassa musta alkoi olla kaikkialla lasna. Tarkkaan harkitut hienoudet
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havisival. Siind missa ennen peléttiin alipukeutumista, vuosisadan loppupuolella
peléttiin ylipukeutumista. Ulkondkéon ja omaan kehoon panostaminen kasvoi jyrkasti,
ja hyvékuntoisst mallit oliva muulle maailmalle kirjaimellisesti esikuvina
tavoiteltavasta ruumiinmuodosta. Tuotteiden myyntiin alkoi vaikuttaa niiden ulkonaon
jadesignin lisdksi markkinointi. Vuosituhannen lopussa muoti oli muuttunut juhlasta ja
ylistyksesté suureksi maailmanlagjuiseksi businekseksi. (Baudot, Francois 1999: 316-
321))

6 KEHY SMUODIN HISTORIA

Silmélasien kehitys on tapahtunut kolmella linjalla: silmélasien kaytbn ja muodin,
|a8ketieteen seka optiikan alalla. Kehitys oli aluksi verkkaista, mutta kasvoi 1900-
luvulla rgjdhdysmaisesti. Silmélasien kaytto yleistyi, kun niilla pystyttiin korjaamaan
lagja-alaisesti erilaisia taittovirheitd sekd ndkemisen ongelmia, ja kehykset tulivat
merkittévaks osaks pukeutumista. (Palo-0ja, Ritva- Willberg, Leena 1982: 41.)

Silmélaseilla on pitka historia. Enssmmainen ndkemista parantava valine oli 3000 vuotta
sitten keksitty, lukemista helpottava suurentava kappale, joka yleistyi vasta 500 vuotta
ennen g anlaskun alkua. Naiden suurennusvalineiden optiikka pysyi samallatasolla aina
1200-luvulle asti, ja niita kaytettiin vain vahan. Tiede- ja kulttuurielaman kehittyminen
Euroopassa ristiretkien jalkeen loi uuden tarpeen ndhdad paremmin l&helle. Tietyt
ammattiryhmét sek&a lukutaidon yleistyminen johtivat silmélasien keksimiseen sen
muotoising, kuin me ne tunnemme. Alun perin pelkka suurentava kappale sai 1300-
luvulla kehyksen ja varren, ja Sitd alettiin kéyttéd silmien edessa. (Palo-oja, Ritva -
Willberg, Leena 1982: 11-12.)

Silmalasien kaytt6 yleistyi lukutaidon lisdantyessa. Ensimméiset silmélasit olivat niin
kutsuttuja niittilaseja, jotka muodostuivat varrestaan yhteen niitatuista linsseista. Ne
eivédt olleet kovinkaan miellyttavia kéyttéa, silla ne istuivat pelkastdan nenan varrella
ilman mink&nlaisa muuta tukea. Yleissmmé valmistusmateriaalit olivat puu ja
my6hemmin sarvi. 1400-luvun lopussa niittilasit kehittyivét kaarilaseiksi, kun linsseja
yhdistdva varsi muokattiin kiinteéks kaareksi. Suosituimpia materiaaleja olivat nahka,
sarvi, luu, puu, rauta, pronssi ja hopea. (Palo-oja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 13-14;.)
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1500-luvulla uskonpuhdistus ja maallisen kirjallisuuden lisééntyminen johtivat entista
suurempaan silmalasien kysynt&én. Suuret massatuotantolaitokset Saksassa akoivat
vamistaa huokeampia silmélasgja puhalletusta lasista, ja kehysmateriaaliksi valittiin
halpa metalli. Laatu heikkeni, silla lasin optiikka oli epétasaista ja hionnan taso oli
huono. Uus keksintd oli kovera linssi, jota aun perin vamistettiin kaukoputkia ja
mikroskooppia varten, mutta jonka myohemmin huomattiin auttavan myds likindkoisia
ihmisia Kayttdgan pidentyessa silmélasien mukavuuteen alettiin panostaa enemman.
Kaarilasgja kehitettiin ohuemmiksi ja kevyemmiksi: syntyi niin kutsutut lankalasit.
Huonoa pédssa pysymista yritettiin parantaa pdan tai korvat kiertavalla lenkilla. (Palo-
0ja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 15-17.) Etenkin Espanjassa muotitietoisten parissa
suosittiin korvien ympéri kiertévida aisamallgja. Kiinassa keksittiin ndihin aikoihin
aisamalli, jossa kaks nauhaa kiersi korvat, ja nauhojen pééssa roikkuvat painot auttoivat
pitamaan lasit paikallaan. (Spectacles & sunglasses 2005: 28,34.)

Seuraavaa merkittavéa kehitysta siimélasien historiassa saatiin odottaa 1700-luvulle
asti. Ensimméiset aisalliset simdlasit kehitettiin - yksinomaan — mukavuuden
parantamiseksi. Paino saatiin jakautumaan tasaisesti nendnvarren ja ohimoiden vdlille.
Ohimoaisakehyksistd siirryttiin pddaisallisiin silméaseihin, jotka perustuivat paan
muodon mydtalemiseen. Naisille ja miehille kehiteltiin omat mallit. (Palo-oja, Ritva -
Willberg, Leena 1982: 19-20.)

Silmélasien suosio muotitietoisten keskuudessa heikkeni 1700-luvun lopussa ja niiden
kaytto oli jopa loukkaavaa etenkin Ranskassa ja Englannissa. Huomaamattomaksi nabn
apuvélineeksi keksittiin niin kutsutut saksilasit. Ne koostuivat kahdesta erillisesta
linssistd, joiden varret olivat toisissaan kiinni muistuttaen saksien muotoa. Kun
saksilaseja el kaytetty, niitd roikutettiin kaulalla nauhassa tai niissa oli kiintedna
sdilytyskotelo. Saksilasien kompastuskivekss muodostui sen kayttd keskusteltaessa:
kiinnipitava ké&si oli suoraan suun edessa vaikeuttaen puhumista. Saksilaseja muokattiin
edelleen, ja syntyi lornetti. Siina kaksi linssid oli toisissaan kiinni, ja toisesta reunasta
[ahti pitk& varsi. Lornettien kayttoa ja séilytysta helpottamaan keksittiin linssien vélille
sarana. Taldin linssit voitiin taittaa pdallekkéin, ja ne menivéat pienempéaan tilaan, usein
varren sisdlle. Varret muuttuivat hyvin koristeellisiksi, ja lornetti oli varsinainen taide-
esine ja statussymboli. Viimeinen silaus oli jous, joka nappia painamalla irrotti linssit
toisistaan kayttovalmiuteen. Samoihin aikoihin kaytdssd oli manokkeli: lornetin

kaltainen, yksilinssinen nadnkorjausvéline, jossa tyypillisesti oli lyhyempi varsi.
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Monokkelia taas pidettiin paikallaan kasvojen lihaksilla silméakuopassa, jolloin kadet
jaivét vapaiks. (Palo-oja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 23; Spectacles & sunglasses
2005: 52-77.)

Vaikka siimdlasit olivat epdmuodikkaat parempiluokkaisten keskuudessa, ne pysyivét
kéytdssd muun vaeston parissa. 1800-luvulla aisat kokivat suurimman
kehityspyrahdyksen. Niin sanottu ratsasaisa kiertyi korvanlehden taakse pitéen
silmélasit tukevasti nendnvarrella, jolloin pystyttiin parantamaan optisia ominaisuuksia
kehyksen pysyessi samalla kohdalla koko péivan. (Palo-oja, Ritva - Willberg, Leena
1982: 24.)

Huomaamattomien silmalasien kaipuussa kehitettiin 1800-luvun alkupuolella aisattomat
pinnelasit, jotka Kkiinnittyivat nendn varteen jousien avulla Ensimméinen malli oli
kaaripinnelasi, jossa metallikaari nipisti  silmélasit  kiinni  nenédnvarteen.
Jousipinnelaseissa nenanvarressa oleva jousi mahdollisti  linssien liikkumisen
horisontaalisuunnassa, ja se puristi lasit napakasti kayttdjan nenanvarteen. (Palo-oja,
Ritva - Willberg, Leena 1982: 24-25.) Pinnelasit olivat suosittu nddnkorjausmuoto, silla
ne tekivat kayttgansd viissamman nakoiseksi. Niiden kayttda ylempiarvoisten
henkildiden l&ésné ollessa ei kuitenkaan suositeltu. Esimerkiksi opiskelijan tuli ottaa
lasinsa pois opettajan tai professorin kanssa keskustellessa. Myo6skaan tervehdittéessa
ta esitellessa itseddn el ollut suotavaa kayttda silmélaseja. Pinnelaseissa kaytetyimmét
materiaalit olivat hopea ja terds, sek& myohemmin kulta ja nikkeli. (Spectacles &

sunglasses 2005: 98.)

1900-luvun alkuun asti silmélasit pysyivét epamuodikkaina. Kéytdssa oli muun muassa
kehykseton siilmélasimalli, jossa lasilinsseihin porattiin kiinni nenasilta seké aisat. Myos
pinnelaseista oli kehykseton versio: lasilinsseissd oli kiinni pelkkd metallikaari ja
linssien sisdreunat oli hiottu epéaasaisiks paremman tarttumapinnan aikaansaamiseksi.
Yhteiskunnan muuttuessa ja realismin aikakauden alkaessa ensmmaisen
maailmansodan jalkeen kehitettiin niin sanottu silmélasien perusmalli: pyoreét linssit,
metallinen kehys sek& jousitetut ratsasaisat. 1920-luvulla silmélaseja alettiin korostaa
merkkind lukeneisuudesta. Muovi kehysmateriaalina yleistyi, mutta aiemmat
metallimateriaalit pitivdt pintansa. Nabnhuolto parani, ja silmdasien muotoilua
kehitettiin anatomisesti paremmaksi. (Palo-0ja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 28-30.)
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1930-luvulla silmélaseissa alkoi nd&kya muodin vaikutus. Miehille ja naisille
suunniteltiin erilaiset mallistot, ja kehystyyppeja tehtiin eri tarkoituksiin. PyGrea muoto
vaihtui pantoskooppiseen malliin, ja aisa dsiirtyi kehyksen yldosaan lagentaen
ndkokenttda sivusuunnassa. Silmdaseista tuli kayttohyddyke ja osa asukokonaisuutta.
Bausch & Lomb suunnitteli rakastetun aurinkolasiklassikon, Ray-Ban Aviatorin. Toisen
maailmansodan jalkeen silmélasien huomaamattomuus vaihtui huomiota herétavaan, ja
muovi materiaalina mahdollisti moninaisten mallien vamistuksen seka lagjan
varikirjon. (Palo-oja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 30-32; Spectacles & sunglasses
2005: 130.)

Vuosisadan puolivalissd silmélasiteollisuus kehittyi entisestdan, ja kehyksista tehtiin
yksilollisempia. Muctitietoinen  nuoriso  kyllastyi raskaisiin ~ kehyksiin.
Luonnonmateriaalien jdljittely vaheni, ja muovi sai nayttdd muovilta. Tasavérisyys
yleistyi, ja kehyksia koristeltiin metalli- ja strassikoristein. Muoto vaihtui kissansilmé-
eli harlekiinityyppiin, jossa oli suora yléosa, kaareva alaosa ja runsaasti koristellut
kulmakappaleet. Alaosasta siimakiinnitykselliset nylorkehykset tulivat muovikehysten
rinnalle, ja ne olivat miesten keskuudessa suosittuja. Silméasimallistot vaihtuivat
tineasti, ja vamistuksessa pyrittiin  tyylikkyyteen ja  persoonallisuuteen
k&yttomukavuuden ja optisten ominaisuuksien jaadessa taka-alalle. (Palo-oja, Ritva -
Willberg, Leena 1982: 32-33.) Viiskymmentdluvun Hollywood-tdhdet laukaisivat
aurinkolasimuodin kehityksen jyrkkd&an nousuun. Lehdissa seka elokuvissa nayttelijét
esiintyivéat tyylikkdissd aurinkolasimalleissa, ja siitéa saskka aurinkolasit ovat olleet

tarked osa muodikasta pukeutumista. (Spectacles & sunglasses 2005: 142.)

1960-luvulla luotiin mallistot eri ikékausille ja eri kayttGtarkoituksiin. Aikuisten lasit
olivat persoonallisia. Matala linssiaukko kasvoi suuremmaksi, ja graafiset muodot kuten
soikio ja suorakaide olivat suosittuja. Vaaleat véarisavyt ja metallikehykset olivat
haluttuja. Nuorison keskuudessa silmélasikehykset heljastivat ajan ilmi6itd, kuten
taidetta, musiikkia ja poliittisesti merkittavia tapahtumia. Optisiin vaatimuksiin ja
kehysten istuvuuteen alettiin kiinnittdd enemman huomiota, ja uusi kehysmateriaali,
optyyli, keksittiin. Optyylille ominaista oli keveys, kestavyys sek& runsaat
varjdysmahdollisuudet. Kuuskymmentdluvun tahtien kayttaméa mallit, kuten
esimerkikss John Lennonin pyoredt kehykset sekd Jackie Kennedyn tummat
aurinkolasit, jaivat ihmisten mieliin. (Palo-oja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 34-35;
Spectacles & sunglasses. 156.)
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1970-luvulla kehysten muoto vaihteli. Aiheita etdttiin lagjemmalti  esimerkiksi
politiikasta ja eri kulttuureista sek& popmusiikista. Linssiaukko suureni sSaavuttaen
huippukokonsa vuosikymmenen puolivalissd, kun suurin malli peitti jopa puolet
kasvoista. Designerit tulivat esiin ja perinteiset muodot hylattiin — muodikkuus oli
kaikki kaikessal (Palo-0ja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 35; Spectacles & sunglasses
2005: 200.)

Kehysmuoti kdansi kelkkansa 1980-luvulle siirryttdessd, ja keveys oli jélleen kysyttya.
Metallikehykset yleistyivét, ja kokonaan kehykseton silmaasimalli oli haluttu.
Huomaamattomien kehysten rinnalla alettiin ihailla menneiden vuosikymmenien
silmélasimalleja. Pollotyyppi, kissansiiméakehykset, 30-luvun pantoskooppinen malli ja
Aviator-aurinkolasit olivat jalleen suurinta huutoa. Vuosikymmenen loppupuolella
vaatetusmuoti oli suurta ja maskuliinista, eivatka kehykset voineet j&&da muun
pukeutumisen varjoon. Suuret, vakavat ja kulmikkaat kehykset olivat haluttuja. (Palo-
0ja, Ritva - Willberg, Leena 1982: 36; Spectacles & sunglasses. 236.)

7 ASIAKASTILAISUUDEN TOTEUTUS

Tutkimuksemme empiirinen osa kasittelee asiakadtilaisuuden  jérjest@mista.
Suunnittelimme ja toteutimme kanta-asiakasillan helsinkiléiselle Trend Optic Finland

Oy:lle.

7.1 Prosessin eteneminen

Y hteinen kiinnostuksemme muotiin ja etenkin kehysmuodin historiaan synnytti raamit
tyollemme kevaalla 2008. Halusimme kasitella tydssamme silmélasimuodin virtauksia
jossakin muodossa, mutta pelkan historiikin tekeminen ei olisi riittanyt kokonaisen
opinnaytetyon sisdlloksi. Pohdimme eri tapoja liittéd rakastamamme aihealue
tyohomme, ja lopulta ryhmanohjagjamme Kaarina Pirila keksi parhaan idean: kanta
asiakasillan jarjestdminen muodista kiinnostuneille silmélasinkayttgjille yhdessa jonkin
trenditietoisen optikkoliikkeen kanssa. Innostuneina saamastamme hyvastéd ideasta
aoimme miettia tydelamékumppania kanta-asiakasillallemme. Paitimme jarjestéa
tilaisuuden Helsingissa, silla  yhteistyokumppaneiksi  sopivia  liikkeita  on

padkaupunkiseudulla enemman, ja iltaan haluamamme muotitietoinen yleisd olisi
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suurkaupungissa helpoin saada kokoon. Lisaksi suureksi eduksi koimme sen, ettd
asumme molemmat Helsingissd, ja sen vuoks kaytdnndn asioiden hoitaminen sujuisi
samassa kaupungissa parhaiten. Syksyn edetessd tydelamakumppaniksemme varmistuli
Helsingin Hietaniemessa sijaitseva yksityinen optikkoliike Trend Optic Finland Oy.

Pohdimme edelleen, miten voismme mielenkiintoissmmin esitelld mennytta
simdasimuotia asiakastilaisuudessa. Ensimmainen ideamme, kehyksien esittely
vitriineissd véistyi, kun keksmme jarjestdd tilaisuudessa muotinaytoksen.
Muotinaytoksia jarjestetédn Suomessa yleisesti ottaen harvoin, joten gattelimme sen
olevan asiakkaille mielekds ja uudenlainen tapa tutustua kehysmuodin historiaan.
Tilankaytdllisesti naytoksen jarjestaminen tulisi olemaan haastavampaa, ja vaatimukset
asiakastilaisuuden tapahtumapaikalta lisdantyisivét. Trend Optic Finland Oy on
aikaisemmin jarjestanyt kanta-asiakastilaisuuksiaan liikkeen naapurissa sijaitsevassa
Studio Reunanen Photography -valokuvaamossa. Kéaytyamme katsomassa studion tiloja
jatapaamassa studion omistajaa, valokuvagja Juha Reunasta, tulimme siihen tulokseen,
ettd studio tayttéa kaikki muotindytoksen onnistumiselta vaadittavat ominaisuudet.
Asiakasillan tilaoli 16ytynyt!

Syksy 2008 ja alkukevéa 2009 kuluivat yhteistybkumppaneita etsiessa ja kaytannon
asioita suunniteltaessa. Paljon asioita oli tehtéva tiukalla aikataululla, silld asiakasillan
paivaméaard, 1.4.2009, oli paatetty. Illasta aiheutuvat kustannukset oli laskelmoitava
etukéteen, silla kaytettavissamme oleva budjetti oli rajallinen. Tilan somistusta ja illan
tarjoilua mietittdessd oli pyrittéava pitdmaan menoerd mahdollisimman pienina
Muotingytosta varten mallit, juontgja, esiteltéavat kehykset ja tilankéyttd oli
suunniteltava tarkasti. Naytoksen kehyksien osalta osuimme kultasuoneen, kun tiemme
vel vinkin perusteella Runebergin Silmdlasiin T66l06n, jossa kehyksia oli tarjolla

enemman kuin tarpeeksi.

Kéytannon jérjestelyjen ohella suunnittelimme tydmme Kirjallisen tuotoksen eri osia
Teimme asiakasiltaan kyselylomakkeet ja haastattelurungot, ja luimme tarvittavaa
lahdekirjallisuutta. Maaliskuun alkuun mennessa monet kaytannon asiat selkenivét, ja
muun muassa asiakastilaisuuden talkoovéaki, kutsuvieraat ja tarjoilu varmistuivat.
Asiakasiltaa edeltdneen kuukauden ké&ytimme juoksevien asioiden hoitamiseen ja
tulevaan koitokseen valmistautumiseen. NaytOsviikolla valmistimme tarjottavat

ruokalgjit, ja pidimme muotindytdsta varten kenraaliharjoitukset. Nopeammin kuin
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kuvittelimme, itse kanta-asiakasilta oli kasilla Tilaisuuden jalkeen ja onnistumisesta
huojentuneina siirryimme purkamaan kaytdnnon osuutta kirjalliseksi tuotokseksi.

Olemme eritelleet opinndytetydmme etenemista tarkemmin liitteessa 1.

7.2 Y hteistydkumppanien esittely

Opinndytetydomme pé&ayhteistyokumppani on helsinkildinen Trend Optic Oy, jolle
jarjestimme kanta-asiakasillan huhtikuussa 2009. Hankimme liséksi muita yrityksia
sponsoroimaan asiakasillan eri osa-alueita ja kehysmuotinaytosta. Seuraavissa luvuissa
mainittavien yrityksien liséksi tilaisuudessa oli henkilokuntana ystaviamme ja

kurssitovereitamme.

7.2.1 Trend Optic Finland Oy

Tyoeldmakumppanimme Trend Optic Finland Oy perustettiin vuonna 1999 ja sen
toimipiste on Helsingin Hietaniemessa. Liike on yksityisomistuksessa. Trend Optic
Finland Oy on perinteinen optikkoliike, joka tarjoaa optikkopalveluita monipuolisesti.
Saatavilla on runsas mddra merkkisilmélaseja ja -aurinkolaseja seka lagja valikoima
piilolasga. Trend Optic Finland Oy:n vahvuuksiin lukeutuu nyky&an jo
harvinaisuudeksi muuttunut oma tyGpaja liiketilan yhteydesss, joka mahdollistaa erittain
nopeat toimitusgat seka ragtaloidyt tuotteet kunkin asiakkaan tarpeiden mukaan.
(Kunnas 2009.)

Suurin osa Trend Optic Finland Oy:n asiakkaista on kantahelsinkilégisia. Liikkeen
omistaja kuvailee yrityksen tyypillistéa asiakasta mukavaks ja rennoksi. Asiakkaiden
ikgakauma on lagja lapsista ja nuorista eldkeldisiin. Asiakkaita yhdistéa
muotitietoisuus sekd halu saada hyvaa palvelua ja tuotteita kohtuullisella hinnalla.
(Kunnas 2009.)

Trend Optic Finland Oy on jarjestanyt kanta-asiakkailleen iltatilaisuuksia vuodesta 2007
l[ahtien yhteensd nelja kappaletta. Tilaisuudet on aina jarjestetty optikkoliikkeen
naapurissa sjaitsevassa valokuvaamossa. Iltoihin on kutsuttu asiakkaita noin sata
kappaletta, ja tilaisuudet ovat olleet suosittuja liikkeen asiakkaiden keskuudessa
Aikaisempien kanta-asiakasiltojen péatarkoituksena on ollut esitella kehys ja

aurinkolasiuutuuksia. (Kunnas 2009.)



24
7.2.2 Muut yhteistyokumppanit

Safilo Nordic Ab Finlandin tyontekijét esittelivat kanta-asiakastilaisuudessamme
uutuuskehyksia ja -aurinkolaseja yrityksen mallistosta. Safilo Nordic Ab Finland on osa
Safilo Group -nimistd kansainvélista kehysvalmistgayritystd, joka on yksi maailman
suurimpia aurinkolasien ja silmédlasikehysten tuottgjia. Yritys on perustettu vuonna
1934. Safilo Group hallitsee tuotekehittelya suunnittelusta ja tuotannosta aina myyntiin
asti, ja tunnetun yrityksen 100 kehyssuunnittelijaa suunnittelee yli 2500 kehysmallia
vuosittain. (Safilo in brief 2009.)

Muotinaytoksen vintage-kehykset saimme lainaks kahdesta helsinkilaisesta
optikkoliikkeestd, Oopperan Optiikasta ja Runebergin Silmélasista Molemmat yritykset
ovat perinteikkaitd optikkoliikkeitd, joiden tarjontaan kuuluvat kaikki optisen alan
palvelut ja tuotteet. Liséksi molempien liikkeiden valikoimiin kuuluu mittava mééré
vanhoja design-kehyksid. Oopperan Optiikka on perustettu 1950-luvun lopulla ja siirtyi
nykyiseen omistukseensa vuonna 1999. Perinteikds Runebergin Silmdasi on ollut
toiminnassa 1950-luvulta lahtien eri nimelld, kunnes siirtyi nykyiselle paikalleen ja
tamanhetkiseen omistukseensa vuonna 1978. (Lehto 2009; Sarkka 2009.)

Vallila Interior Oy antoi oman panoksensa asiakasiltaamme sponsoroimalla tilan
sisustuksessa kéytetyt tuotteet ja muotinaytoksen mallien vaatetuskankaat. Yritys on
kotien monipuolinen sisustgja, jonka valikoimiin kuuluu verhokankaita seka erilaisia
pientavaroita kodin sisutukseen. Kangasmallisto kasittéa metrikankaita, valmisverhoja,
tyynyja seka peitteitd. Tunnetun yrityksen tekstiilitaiteilijoita on sekéa Suomesta etta
ulkomailta ja mallistot vaihtuvat tiiviisti. VallilaInterior Oy:n emoyhtio on perustettu jo
vuonna 1935. (Vallila Interior 2009.)

7.3 Asiakasilta 1.4.2009

Asiakasillan perimmainen tarkoitus oli saada Trend Optic Finland Oy:n samanhenkiset
asiakkaat viettdmaan yhteista iltaa uuden ja menneen kehysmuodin parissa. Trend Optic
Finland Oy jérjestdd asiakkailleen vastaavanlaisia iltoja noin kerran vuodessa, ja
kevadlla 2009 toteutettu kanta-asiakastilaisuus oli jérjestyksessdan neljas. Tapahtuma
oli luonteeltaan viihteellinen. Tilaisuuteen kutsuttiin eri-ikaisia liikkeen kanta-

asiakkaita. Yrityksen tyontekijét paéttivat vieraslistan, silla liikkeella ei ole virallista



25
kanta-asiakasrekisteria, josta me olisimme osanneet valikoida kutsuvieraat. Trend Optic
Finland Oy on pieni yritys, ja tyontekijét tuntevat asiakkaansa hyvin. Liikkeessa niin
kutsuttuna kanta-asiakkaana pidetdan henkil6d, joka on ostanut useammin kuin kerran
silmélasgja, aurinkolasegja jaltal piilolasgja. Vieraslistan muodostamisessa tarkeda oli,
etta kakilla kutsutuilla oli yhteisend kiinnostuksenkohteena rakkaus kehyksiin ja

muodin uusiin virtauksiin. Kutsun teksti on liitteessa 2.

Jarjestimme  asiakasillan  talkoovoimin  Trend Optic Finland Oy:n ja
yhteistyokumppaneiden kanssa. Tyontekijoilta e kulunut illan suunnitteluun arvokasta
tydaikaa, vaan me teimme suurimman osan ennakkojérjestelyistd Meille kyseisen
asiakastilaisuuden jarjestaminen oli ensimmainen itse rakentamamme tapahtuma, ja
otimme sen haasteena. Liikkeen henkilokunnalla puolestaan oli vastaavanlaisten
tilaisuuksien jarjestamisesta ennestéan kokemusta, ja he osasivat auttaa tarvittaessa.

Jarjestamadssamme  kanta-asiakasillassa halussimme valttéa liian kiireista aikataulua.
Pyrimme luomaan asiakkaille rennon tunnelman ja mahdollisuuden mukavaan
yhdesséoloon hyvén ruoan, musiikin sekd kehysuutuuksien parissa. Trend Optic Finland
Oy:n asiakastilaisuudessa isantina toimi liikkeen oma henkilokunta, silla asiakkaat
tulivat optikkoliikkeensd jérjestdméan tilaisuuteen, emmekd me olleet vieraille
ennestdan tuttuja. Meidan roolimme illassa oli 1&hinna varmistaa, etta kaikki sujuu
suunnitellusti. Tama mahdollisti myds sen, etta varsinaiset isannat pystyivét
taysipainoisesti  keskittymaédn asiakkaiden viihdyttamiseen ja heidan kanssaan

seurustelemiseen.

Kutsuimme asiakkaat Trend Optic Finland Oy:n asiakasiltaan tekstiviestitse. Laskimme,
ettd ndin kustannukset saatiin pysymaan piening, ja toisaalta asiakkaat saivat kutsun
varmimmin. Nykypéivan tietoteknisessa maailmassa tekstiviestit ovat helppo tapa
varmistaa, etté kutsu saa vastaanottgjaltaan tarvittavasti huomiota. Lahetimme kutsut
reilua kahta viikkoa ennen varsinaista tilaisuutta, ja pyysimme ilmoittautumiset viikon
ssdlla Taloin ja ailkaa myods mahdollisten lisdvieraiden kutsumiseen, mikali
ilmoittautuneiden méaéra olisi j&anyt alhaiseksi. Kutsut, jotka oli tarkoitettu kahdelle,
lahetettiin  viidellekymmenelle henkildlle. Viimeisen ilmoittautumispéivan jalkeen
l[ahetimme kutsun vield noin kymmenelle henkildlle, silléa ilmoittautuneiden maaré oli

melko alhainen. Loppujen lopuks vieraita ilmoittautui 84 henkil6g, ja tilaisuuteen
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naulakkolappujen perusteella.

Trend Optic Finland Oy on jérjestanyt aikaisemmat kanta-asiakasiItansa optikkoliikkeen
vieressd gjaitsevassa valokuvaamossa, jonka suuressa studiossa jarjestetéédn muun
muassa livemusiikki-iltoja. Yrityksen henkilokunta suosittelikin tilaa [ampimasti sen
loistavan gjainnin ja ahaisten kustannuksien vuoksi. Kanta-asiakasiltamme
tapahtumapaikkaa pohdittaessa pédtimme jatkaa perinnettg, silla Studio Reunanen
Photographyn studio on toiminut vastaavanlaisissa illoissa tilana kaikin puolin
erinomaisesti. Studio oli juuri sopivatarpeisiimme: se on tilana tarpeeksi suuri jaavara,
ja sen saa omannakoiseksi ja tunnelmalliseksi pienen somistuksen ja valaistuksen
avulla Kaytimme somistuksessa erilaisia kankaita, ja panostimme oikeanlaiseen,
tunnelmalliseen valaistukseen. Onnistuimme luomaan tilaan sopivan rennon tunnelman,

joka kavi yhteen myds Trend Optic Finland Oy:n imagon kanssa.

Tilan sivuille laitoimme suuria poytia Safilo Nordic Ab Finlandin kehysesittelijoita
varten. POydat verhosimme pitkilla poytdiinoilla, jotka ssimme Vallila Interior Oy:sta.
Poytdliinat olivat kukalliset, ja niiss toistui illan teemavéri, pinkki. Samanlaista
poytaliinaa kaytimme myos buffet-pdydan kattamisessa. Somistimme pOydan liséksi
kimpulla tuoreita leikkokukkia, ja valitssmme servietit ja astiat sopimaan illan
yleisiimeeseen. Sisustuksellisten elementtien liséksi muokkasimme tunnelmaa musiikin
avulla. Alusta loppuun asiakasillassa oli live-DJ, joka soitti taustamusiikkina lounge- ja
groove-henkistd musiikkia sek& muotindytoksen aikana kunkin vuosikymmenen
tunnetuimpia hitteja

Katutasossa studion ylakerrassa sijaitsevat saniteettitilat, pieni varastohuone seka tilava
eteinen, jonne jarjestimme asiakasiltaa varten naulakkopalvelun. Alakerrassa studion
yhteydessd on pieni keittid, joka mahdollisti illassamme tarjottujen ruokien
[ammittamisen ja astioiden tiskaamisen. Alakerran sisdank&ynnin luona olevalla
sivupdydalla oli kuohuviinitarjoilu ja keittion laheisyydessa buffet-poyta. Studion
sivuseinien laheisyyteen laitoimme pOytétasot ja peilit, joista asiakasillan myytavia
Safilo Nordic Ab Finlandin kehyksi& seka aurinkolaseja asiakkaiden oli helppo katsella
ja sovitella Tilan suorakulmainen muoto tarjosi catwalk-lavalle hyvé puitteet, ja
studion sivussa oleva kéytava mahdollisti muotindytoksen sujuvan kulun. Studiossa on
panostettu tekniseen puoleen, ja sielté 10ytyvét toimivat ja laadukkaat musiikkilaitteet
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seka videotykki. Ne olivat vapaasti meidan kaytettévissamme, mika oli suuri apu illan

onnistumiselle.

Studio sijaitsee l8hell& Helsingin keskustaa, ja sinne on helppo saapua erinomaisten
kulkuyhteyksien vuoksi. Kadun varret seké ldaheinen tori mahdollistivat omalla autolla
sagpumisen, silla parkkipaikkoja on alueella paljon. Studion léheisen sijainnin vuoksi
Trend Optic Finland Oy:n liiketilat pystyttiin pitdmé&an avoinna asiakkaille koko kanta-
asiakasillan gjan, ja asiakkailla oli mahdollisuus katsella ja ostaa myos lilkkeen omassa
valikoimassa olleita kehyksia seka aurinkolaseja

7.4 Ohjelmajasisalto

Kanta-asiakasiltaan suunnittelimme yhden ohjelmanumeron, sill& halusimme, etta illan
luonne sdilyisi rentona ja mukavana. Illan puolivalissa, kello seitseméltéd oli kehysten
historiasta kertova muotindytds. Naytoksen juonsi muotitoimittaja Jaakko Selin, joka
ndytoksen edetessd kertoi lyhyesti vuosikymmenien kehysmuodin kulmakivistad ja
merkittavista tyylivirtauksista. Naytos kesti noin 20 minuuttia, joka mielestamme oli
sopiva pituus seisomatilaisuuden ohjelmanumerolle. Olemme kertoneet naytoksesta

tarkemmin luvussa 7.5.

Vastapainoks muotindytoksen vintage-kehyksille saimme iltaan kehysyritys Safilo
Nordic Ab Finlandilta Emporio Armani, Giorgio Armani sekd Diesel-merkkisia
aurinko- ja silmélasgja kevaan ja kesdn 2009 uutuusmallistoista. Tilaisuudessa oli
naytilla kehyksistd vain mallikappaleet, joiden perusteella asiakkaat saivat tilata
mieleisiddn malleja Trend Optic Finland Oy:n kautta. Kehyksia esittelivét kaksi Safilo
Nordic Ab Finlandin tyontekijéa ja kaksi kurssitoveriamme. Halusimme, etta
asiakasillan henkilokunta erottuisi jollain tapaa vieraiden joukosta. Takoovéen
pukukoodiksi padtimme mustat Sistit vaatteet, ja erottumisen maksimoimiseksi kaikilla

tyontekijoilla oli rinnassaan nimikyltti.

Trend Optic Finland Oy:n asiakasillassa vieraille tarjoiltiin ruokaa ja juomaa. Janoa
sammuttamaan oli tarjolla kuohuviinia ja alkoholittomina vaihtoehtoina vichyvetta ja
hanavettd. Ruokatarjoiluna oli fetasalaattia seka tonnikalapiirakkaa. Laktoosi-
intoleranssi on yks yleismpi& ruoka-aineallergioita (Jalanko 2009), ja sen vuoksi
vamigimme piirakat vahalaktoosisiksi. Vierailta e kysytty etukédeen ruoka
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aineallergioita, silla ruokailu ei ollut padosassa asiakasillassamme. Seka juomat ettéa
ruoat olivat tarjolla illan alusta loppuun, ja asiakkaat sOivét seisten, kuten

cocktailtilaisuuksissa yleensa.

7.5 Muotindyt6s

Olemme molemmat kiinnostuneita muodista sen kaikissa eri osa-alueissa, ja tahdoimme
perehtyd kehysmuodin historiaan osana opinnaytetyétdmme. Pohdimme tapoja, joilla
kehysmuodin esittaminen olisi katselijoille mielenkiintoisinta, ja ideana muotindytoksen
jarjestdminen oli ylitse muiden. Muotindytoksessa yhdistyvéat hyva musiikki, nayttavét
kehykset seka upeat mallit, ja sen katselu on antoisaa sen elédvyyden ansiosta. Saimme
muotindytoksesta kantavan rungon asiakasiltaamme, jonka emme halunneet tayttyvan
liialla ohjelmalla.

7.5.1 Muotinaytoksen kehykset

Saimme naytokseen kehys- ja aurinkolasimallisson kahdesta helsinkilaisesta
optikkoliikkeesta: pitkat perinteet omaavasta Runebergin Silmélasista ja t60l6laisesta
Oopperan Optiikasta. Kehyksia ja aurinkolaseja oli valittavanamme suuri mééra, josta
pystyimme poimimaan ndytOkseen parhaimmat ja kauneimmat yksilot. Halusimme
ndytokseemme nimenomaan erilaisia ja nayttavia kehyksid, jotka kuvasivat aikansa
silmdlasimuotia. Lisdksi suuressa, hdmérdssa tilassa kehysten téytyy tulla kantajansa
kasvoiltariittavasti esiin.

Valitsmme kehyksié ja aurinkolaseja yhteensa 85 kappaletta, joista 72 tuli Runebergin
Silmalasista ja loput Oopperan Optiikasta. Aurinkolasien osuus kokonaisméérasta oli
noin 30 kappaletta. Seka silmélasegja ettd aurinkolasgja valitessamme pyrimme siihen,
ettd kultakin vuosikymmenelta olisi muutama malli mukana ndytoksessa. Naisille
kehyksia 10ytyi enemmén kuin miehille, ja yleisesti ottaen naisten kehykset olivat
nayttavampia Miesten kehykset olivat yksinkertaisempia, ja kaytetty materiaali oli

seké erikoisia malleja, joita vieraiden olisi mielenkiintoista katsoa.
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7.5.2 Tila, musiikki jatekniikka

Avara studio oli puitteiltaan erinomainen kanta-asiakasillan jarjestamiseen, eika tilaa
tarvinnut muokata paljoa. Kanta-asiakasiltaa edeltavana péivana siivosimme studion, ja
jarjestimme paikan siistiksi ja miellyttavan nakoiseksi. Yliméaréiset tuolit ja poydéat
siirssmme studion takaosaan. Rakensimme ndytdslavan pinkistd matosta, joka kulki
koko tilan poikki. Osaks catwalk-reittia rakensmme korokkeen, jossa mallit
poseerasivat ja esittelivat kehyksid Koko tilan halki kulkeva catwalk-lava mahdollisti
sen, ettd asiakkaat pddsivat katsomaan kehyksia ldhelta. Mallit kulkivat takaisin reitin
alkukohtaan studion sivussa olevaa kaytavaa pitkin, jolloin ndytos eteni sujuvasti.

Tilassa oli néytoksen akana himmea yleisvalaistus. Kehysten nakyvyyden
helpottamiseksi asensimme kohdevalot valaisemaan lavakoroketta, jolloin myos salin
perdltd asiakkaat pystyivat nédkeméddn mallit kehyksineen hyvin. Néytoksen taustalla
pyori kuvaesitys liséna Jaakko Selinin juonnolle. Siina ndkyi kunkin vuosikymmenen
tyypillisia kehys- ja aurinkolasimalleja seka muita tunnelmakuvia. Kuvat projisoitiin
videotykilla studion vakokankaalle, jolloin kuvien koko oli riittdva tilaan ja
asiakasmaardan nahden. Naytdslavan sivussa oli live-DJ:n soittopiste, josta hanella oli
esteetbn nakyvyys sekd juontgjaan etta malleihin. Nain tydskentely ndytoksen aikana oli
helppoa, ja han pystyi vaihtamaan <soitettavia kappaleita sopivaan aikaan.
Levyjensoittolaitteet olivat DJ.n omat.

7.5.3 Mdllit jajuontgja

Muotingytoksemme mallit valitsimme omasta kaveripiirisdmme suurien kustannusten
valttamiseksi. Kéytimme malleina neljaa tyttta seka kahta poikaa, silla naisten kehyksia
oli esiteltavanda enemman. Halussimme malliemme olevan persoonallisia ja omaavan
hyvan lavakarisman. Pohtiessamme sopivia malleja muotindytokseemme, tarkedksi
kriteeriks muodostui positiivisen asenteen liséksi monipuoliset, niin sanotut ” helpot”
kasvot. Naytoksessdimme mallien taytyi esitella kymmenié eri kehyksig, ja ovaaleille
kasvoille sopivat monenlaiset erilaiset kehysmuodot. Malleista kaksi, yksi tytto ja yksi
poika, tekevét toita ammattimalleina. He pystyivd omalla osaamisellaan antamaan
muille malleille hyddyllisia neuvoja lavatyoskentelyyn ja esiintymiseen.
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Halusmme mallien vaatetuksen olevan mahdollisimman yksinkertainen, jotta vaatteet
ja asusteet eivdt varastais huomiota esiteltavilta kehyksiltaé Naismallien vaatteet
suunnittelimme mustista kankaista, jotka meille sponsoroi Valila Interior Oy.
Suunnittelussa taytyi ottaa huomioon tyylikkyys ja muodikkuus sek& asun
kaytannollisyys. Teimme kankaista erityylisid mekkoja, jotka kiinnitimme voilla ja
hakaneuloilla. Miehet pukeutuivat mustiin t-paitoihin ja mustiin farkkuihin. Musta
pukukoodi jatkui ainajalkineisiin asti: naisillaoli jalassa mustat korkokengét ja miehilla
siigtit pikkukengét. Naismallien meikista tehtiin suhteellisen vahva. Silmé meikattiin
tummiksi, ja ne saivat tulla esiin kasvoista ja kehyksien takaa. Kustannuksissa
sdastamiseksi mallit meikkasivat itse itsensd. Kehysten ja aurinkolasien ndkyvyyden
parantamiseksi oli naismalleilla hiukset kiinni. Miesten lyhyet hiukset olivat
asiaankuuluvan tyylikka&asti.

Muotinaytdsta juontamaan pyysimme tunnettua muotitoimittaja Jaakko Selini& Han on
Trend Optic Finland Oy:n vakioasiakas ja henkil6kunnan hyva ystéva, ja han suostui
mielelldan tehtévaan. Naytoksen juontoa varten olimme tehneet faktat ja vaadittavat
tiedot sisdltdvan rungon, josta ammattijuontaja Selin muokkasi itselleen omannadkoisen
ja tilaisuuteen sopivan puheen. Annoimme tarkoituksella Selinille vapaat ké&det, silla

hénella on vuosien kokemus tdman tapaisigtatilaisuuksista ja juontotoista

7.5.4 Néaytoksen eteneminen

Muotinaytosta edeltavana iltapéivana pidimme kenraaliharjoitukset, jossa paikalla olivat
jarjestgjien lisdksi studion omistaja, muotinaytoksen juontaja, mallit seka DJ. Kéavimme
ndytoksen kokonaisuudessaan |&pi, ja teimme muutamia parannuksia ja muutoksia
Testasimme nadytoksessd kaytettavan videotykin toiminnan. Kenraaliharjoituksissa
sovitimme mallien ndytbsvaatteet, ja kokeillimme lavameikin sekda kampaukset.
Musiikkilaitteiston ja &nentoiston testasmme yhdessd studion omistajan ja illan
musiikissa vastaavan DJn kanssas Teimme muotindytoksessa  kaytettavéat
vuosilukukyltit, ja katsoimme kullekin mallille soveltuvat kehykset ja aurinkolasit.

Naytospdivana mallit sagpuivat paikalle noin tuntia ennen kanta-asiakasillan alkua.
Harjoittelimme naytoksen kavelyreitin ja etenemistahdin. DJ:n saavuttua pakalle

tarkistimme musiikin volyymin ja sen sadaamisen naytoksen aikana mallien
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kehysesittelyjen ja juontojen vuorotellessa. Puimme mallit puoli tuntia ennen
muotindytdsta. Juuri ennen naytosta tarkistimme, ettd kaikki oli kunnossa.

Naytoksen alkajaisiksi juontgja Jaakko Selin toivotti vieraat tervetulleeksi seuraamaan
menneiden vuosikymmenien kehysmuotindytostd. Han aloitti naytoksen tekemalla
katsauksen silmélasien varhaiseen historiaan kuvien sivittdmana. Ensimmaiset
mallimme egittelivét lornetteja ja pinnelaseja.  Niistd etenimme jouhevasti
neljakymmentaluvun tyypillisiin kehysmalleihin ja edelleen aina
kahdeksankymmentaluvulle asti vuosikymmen kerrallaan. Naytoksen paétteeks mallit
kavelivat perékkén catwalk-reitin taputtaen samalla onnistuneelle muotinéytokselle.
Lopukss me tulimme lavalle, ja kiitimme yleistd talkoovoimia seka
yhteistyokumppaneita, ja toivotimme kaikille hauskaa illanjatkoa. Jatkona menneiden
aikojen kehysmuodille, puimme itsellemme viimeisinta huutoa olevat L.A. Eyeworksin
kehykset muistuttamaan siita, ettd kehysmuoti kehittyy jatkuvasti.

Valokuvia j&rjestamastamme asiakasillasta on liitteend numero kolme.

8 ASIAKASTILAISUUDEN TUTKIMINEN JA SAATU AINEISTO

Tutkimme asiakasillan onnistumista tilaisuuden vieraiden antamien mielipiteiden
perusteella Kerdsimme aineiston kysymyslomakkeiden ja suullisten haastatteluiden

avulla.

8.1 Tutkimusmenetelmien valinta

Valitsmme opinndytetyomme analysointiin - kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen
tutkimuksen yhdistelman, jotta tutkimuksen lahestymistavat t8ydentdisivét toisiaan.
Kvalitatiiviset eli laadulliset tutkimukset ovat yleensd olettamuksettomia, €li
hypoteesittomia. Niissd analyysin pépaino on numeeristen arvioiden sijaan
mielipiteiden seka niiden syiden ja seurausten syvéaluotauksessa: jakaumien ja
keskiarvojen sijaan keskitytdan johtopaétosten tekemiseen moniulotteisemmasta, usein
haagtatteluihin  ja ryhmékeskusteluihin  pohjautuvasta aineistosta. Kvalitatiivinen
tiedonkeruu tapahtuu tyypillisesti kasvotusten joko ryhmékeskusteluina tai
henkilokohtaisina haastatteluina. (Kvalitatiivinen tutkimus 2007.) Kvalitatiivisen
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tutkimuksen ndkokulma on osadlinen (engl. emic), eli tutkija osallistuu
henkilokohtaisesti aineiston keruuseen, ja pyrkii empaattisuuteen (Hirgjérvi, Sirkka -
Hurme, Helena 2004: 23).

Kvantitatiiviset eli méaralliset tutkimukset ovat objektiivisia, ja ne varmigtavat jotain jo
olemassa olevaa teoriaa. Tutkimukselle tyypillisia piirteitd ovat késitteiden méérittely ja
hypoteesien esittdminen. Kvantitatiiviseen tutkimukseen pyritédn kerddmaan
mahdollisimman lagja aineisto, jotta tutkimukseen otettava otos edustaisi perusjoukkoa
mahdollissmman hyvin. Kerdtyn havaintoaineiston tulee soveltua numeeriseen
mittaamiseen, ja aineisto tulee voida muuttaa taulukkomuotoon tilastollista kasittelya
varten. Tyypillisia aineistonkeruumenetelmia ovat erilaiset kyselyt. (Hirgérvi, Sirkka -
Remes, Pirkko - Sgjavaara, Paula1997: 131, 178, 191.)

Suurten asiakasmédrien tutkimuksessa kaytetéan useita eri aineistonkeruumenetelmia.
Yleismmin Kkaytettyja muotoja ovat kysely, haadtattelu ja havainnointi. Eri
tutkimusmenetelmia on toisnaan hyva yhdistella Talloéin saadaan tietoa eri
nakokulmista, ja tutkimuksen luotettavuus kasvaa. Vain yhden menetelman k&yttaminen
antaa kapea-alaisempia tuloksia. Useiden eri menetelmien kéyttdmistd saman asian
tutkimiseen k&ytetéan nimitystéa menetelmétriangulaatio (engl. triangulation). (Hirsjérvi,
Sirkka - Hurme, Helena 2004: 38.)

Tulosten kerd8minen kirjallisella kyselyll& on erinomainen vaihtoehto, kun kysyttéavia
kysymyksia on vahan, ja vastagjia on suhteellisen paljon (Jéarvinen, Pertti - Jarvinen,
Annikki 1996: 102). Lomakekyselyn hyvand puolena voidaan pitda sitg, ettd silla
voidaan helposti ja edullisesti tutkia suuriakin joukkoja, ja saatujen tulosten analysointi
ja kasittely on helppoa ja nopeaa (Hirsjarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 37).
Toisadlta tutkijan on vaikea varmistua sitd, miten perusteellisesti vastagjat ovat
kysymyksiin perentyneet. On myos olemassa mahdollisuus, ettd kysymykset
ymmarretdan vadrin. Kysely on mahdollista tehda postikyselynd tai kontrolloituna
kyselyng, joista ensimmaisessi kyselylomake postitetaan vastagjille, ja jalkimmaisessa
tutkija jakaa jaltai noutaa lomakkeet henkilokohtaisesti. (Hirgéarvi, Sirkka ym. 1997:
191-193.) Kéytimme kanta-asiakasillassa kontrolloitua kyselya, ja olimme itse paikan
padlla, kun vastagjat vastasivat kysymyksiin. Lomakekyselyn onnistumiseen vaikuttaa
olennaisesti palauttamattomien lomakkeiden méaré eli kato (Hirsjéarvi, Sirkkaym. 1997:

191). Kéaytimme asiakastilaisuudessa vastagjien motivointikeinona erilaisia
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lahjakorttgja: kukin vastagja sai Viking Linen Tukholman risteilyn, etukupongin
Holiday Inn -hotelliin seka Trend Optic Finland Oy:n kuulakérkikynan kiitokseksi
lomakkeen tayttamisestéa.

Kyselylomakkeen liséksi kerdsimme asiakkaiden mielipiteita asiakasillasta satunnai sesti
valittujen vieraiden suullisilla haastatteluilla. Kvalitatiivisissa tutkimuksissa erilaiset
haastattelut ovat yleisesti  kaytetty menetedmd, ja ne sopivat moniin
tutkimustarkoituksiin. Haadtatteluilla saadaan syvéllisemp&a tutkimustietoa kuin
lomakekyselyilla. (Hirgarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 34.) Tiedonkeruumuotona
haastattelu on anutkertainen sen suoran suullisen vuorovaikutuksen vuoksi.
Kysymysten asettelussa ja esitygéarjestyksessd voidaan joustaa tilanteen mukaan, ja
tarvittaessa seka haastattelija etta vastagja voi esittéd lisskysymyksia (Hirgjarvi, Sirkka
ym. 1997: 206). Haastattelussa haastateltava on tietoléhteen asemassa (Jarvinen, Pertti -
Jarvinen, Annikki 1996: 102). Haastattelun haittapuolina voidaan pitéa sen monia
mahdollisia virheldhteité&: haastateltava saattaa antaa tutkijaa miellyttavia vastauksia tai
toisaalta tutkija saattaa kuulla vain haluamansa asiat. Perusteellinen haastattelu voi
vieda paljon aikaa, ja sen onnistuminen edellyttda haastattelijalta taitoa ja kokemusta
(Hirgjarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 35.)

Eri haastattelumuotoja ovat lomakehaastattelu, teema- eli puolistrukturoitu haastattelu ja
avoin eli strukturoimaton haastattelu. Lomakehaastattelussa edetdan ennalta maaréttyjen
kysymysten ja esitygarjestyksen perusteella, kun taas avoin haastattelu on luonteeltaan
[ahimpdnd normaalia keskustelua. Teemahaastattelussa tiedetddn nimensd mukaan
paremmin kuuluviin. Kysymyksig niiden muotoa ja esitygérjestysta voidaan sis
muuttaa tilanteen mukaan. (Hirgjarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 43-48.) Valitsmme
tyomme yhdeks tutkimusmenetelméksi teemahaastattelun, silla tilaisuus oli
luonteeltaan rento ja melko epavirallinen, mutta tiesimme silti tarkasti, mista asioista
halusimme kuulla haastateltavilta vastauksia. Kysyimme kultakin haastateltavalta
mielipiteitd neljasta eri aihealueesta, jolloin haastattelujen kesto pysyi lyhyend, mutta

saimme silti haluamamme méadrdn tietoa kultakin haastatdltavalta. Nauhoitimme

Havainnoinnissa tutkija havainnoi ympéristdédn oman kasitekehyksensa kautta.
Havainnoimalla voidaan tarkistaa esimerkiksi haastatteluista saatuja vastauksia
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vertaamalla, tekevatkd ihmiset sitd, mitd he sanovat tekevansd. Havainnoinnissa
sattumalla on melko suuri merkitys, silla osa tapauksista saattaa jd&da esiintymétta
havainnointijakson aikana. Havainnoija voi pysyatilanteesta ulkopuolisenata osallistua
havainnoitavaan  toimintaan.  Ulkopuolinen  havainnointi  saattaa  vaikuttaa
havainnoitavien ké&yttaytymiseen muun muassa parantamalla heidan suoritusta
Osallistuva havainnointi parantaa tutkijan tietoa tutkittavasta ilmiostd, mutta talloin
esimerkiksi muistiinpanojen samanaikainen tekeminen on hankalaa. Havainnoidessa
videointi on kannattava vaihtoehto, jotta tilannetta voidaan arvioida jalkikéteen.
(Tutkimustyon metodeista 110; Hirgarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 38.) Kanta-
asiakasillassamme havainnoimme vieraiden kayttaytymista ja sanatonta viestintda seka

itse tilaisuuden aikana etta mydhemmin videonauhoista.

Yleisesti aineistoa kerdttéessa pyritdan valttamaan liian lagjan aineiston hankkimista
kerralla On parempi kerda ja analysoida ensin pienempi aineisto, ja myohemmin
tarvittaessa liséta sitd. Heti alkuun hankittu mahdollisesti tarpeeton informaatio téytyy
kuitenkin kasitella kokonaan tutkimuksessa. (Makelg, Klaus 1992: 52.) Usein aineiston
koon riittavyyden arvioinnissa kaytetéan tukena saturaatiota eli kyllaisyytta. Taloin
aineiston kerdamista jatketaan niin kauan, kunnes haastattelujen vastaukset alkavat
toistua, ja uutta informaatiota e enda saada. (Hirgérvi, Sirkka ym. 1997: 181.)
Tulostimme kanta-asiakasiltaa varten sata kyselylomaketta, silla suurin piirtein niin
monta henkil6d oli ilmoittautunut tilaisuuteen. Toiveenamme oli saada palautettuja,
oikein taytettyja lomakkeita takaisin noin viisikkymment& kappaletta. Haastattelimme
asiakasillassa seitsemédi henkiloa Padtimme haastateltavien mdéran jo etukéteen, silla
suullisen aineiston kerd&minen jalkikéteen oli tutkimuksemme tapauksessa léhes
mahdotonta. Kyseisestd maarasta haastatteluja arvioimme saavamme riittdvan maaran

aineistoa tukemaan muita kayttamiamme tutkimusmenetelmia

8.2 Kyselylomakkeen ja haastattelujen suunnittelu

Lomakkeesta pyrittiin tekema&n mahdollisimman selkea yksiselitteisilla vastausohjeilla
Kyselylomakkeisiin, joihin vastagja tayttda vastaukset itse, on pyrittédva tekemadn
mahdollismman lyhyet ja ytimekka&at kysymykset selvyyden vuoks. Kysymysten
rajaaminen on suositeltavaa, jotta vastaaminen helpottuu. Kysymyksissa tulee vélttéa
jaarittelua ja kaksoismerkityksia (Hirgarvi, Sirkka ym. 1997: 198.) Huonosti asetellut

kysymykset voivat tuottaa vaihtelevia vastauksia, esimerkiksi kun sama vastagja vastaa
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samoihin kysymyksiin eri tilanteissa. Vastausvaihtoehdot eivét saa johdatella vastagjaa
vastaamaan tutkijaa miellyttavasti. (Jarvinen, Pertti - Jarvinen, Annikki 1996: 104.)
Lomakkeeseen laitoimme nelja véaittdmadsa, joihin mééritteimme kolme eri
vastausvaihtoehtoa: tdysin samaa mieltd, en osaa sanoa ja taysin eri mielta. Vastaukset
perustuivat Likertin asteikkoon, jossa yleensa annetaan viis tal seitseman
vastausvaihtoehtoa nousevassa tai laskevassa jérjestyksessd. Néaista vastagja valitsee
valita vastausvaihtoehdon ”en osaa sanoa’, mikali hanella ei ole asiasta mielipidetta
(Hirgjarvi, Sirkka ym. 1997: 195-199.) Vahensmme vastausvaihtoehtojen maaran
lomakkeessa kolmeen, silla hausmme pitdd vastaamisen yksinkertaisena
Monivalintakysymyksien analysointi on helppoa ja nopeaa, silla samaan kysymykseen
tulleet vastaukset ovat vertailukelpoisia, ja niiden valilla on vahemman kirjoa (Hirgjarvi,
Sirkka ym. 1997: 197). Kyselylomakkeen viimeiseksi kohdaksi laitoimme avoimen tilan
kommenteille. Avoimilla kysymyksilla saadaan paremmin selville vastagjien todelliset
mielipiteet ja gatukset, kun valmiita vastausvaihtoehtoja ei ole tarjolla (Hirgéarvi,
Sirkka ym. 1997: 197).

Ulkoisesti kyselylomakkeen tulee nayttdd sistilta ja moitteettomalta. Vastagjia tulee
houkutella kysymyksiin vastaamiseen, ja vastaamisesta tulee kiittd4 lomakkeen lopussa.
(Hirgjarvi, Sirkka ym. 1997: 200.) Suunnitellessamme kyselylomaketta pohdimme sen
ulkoasua ja sisdtéd Trend Optic Finland Oy:n henkilokunnan sekd ohjaavien
opettajiemme kanssa. Vastausvaihtoehdoiksi laitoimme selked hymynaamat, jotka
yksinkertaisuudessaan  nopeuttivat  véittamiin - vastaamista.  Selitimme  kunkin
hymynaaman merkityksen sanallisesti lomakkeen yléreunassa. Véittamissa kysyttiin
vastagjien mielipiteita illan kulusta ja tunnelmasta, muotindytdksen viihdyttévyydesta,
tarjoilusta ja kiinnostuksesta osallistua vastaavanlaiseen iltaan uudelleen. Lopussa oli
avoin "muuta kommentoitavaa’ -kohta. Hausimme kattavan aineiston kanta
asiakasillan vieraiden tyytyvaisyydesta jarjestettyyn tilaisuuteen, ja sen vuoks véitteita
oli monesta eri aihe-alueesta. Laitoimme kysymyslomakkeen ylareunaan Metropolia
Ammattikorkeakoulun logon viimeistelemaan lomakkeen ulkoasun. (LIITE 4)

Haastattelu tarkoittaa kahden ihmisen valista viestintdg, joka perustuu kielen kayttoon.
Muilla sanattomilla eleillg, kuten ilmeilla ja kehonkielella on my6s merkitystd, mutta
haastatteluissa sanallisella viestinndlla on térkein rooli. Haastattelun osapuolten vélilla

kulkee sandllisia sanomia: kuka sanoo mitd, miten, kenelle ja milla seurauksella
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(Hirgjarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 48-49.) Haastateltavien mdaréa pohdittaessa
tulee ottaa huomioon tutkimuksen tarkoitus. Haastatteluihin otettava perusjoukkoa
edustava otos on yleensa niin pieni kuin mahdollista, mutta jonka avulla saadaan riittava
méaératietoa. Kvalitatiivisissa tutkimuksissa haastattelujen mééran sijaan niiden laadulla
on suurempi merkitys. Jo yhdesta perusteellisesta ja yksityiskohtaisesta haastattelusta
saatetaan saada kattavampi maara tutkimukseen tarvittavaa informaatiota kuin monesta
" pintaa ragpaisevasta’ haastattelusta. (Hirgjarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 58-60.)

Haastattelujen suunnittelun aloitimme valitsemalla kaytettavan haastattelumuodon.
Teemahaastattelu oli luonnollinen valinta, silla tiessmme, mistd aiheista haluamme
haastateltavien mielipiteitd kuulla. Teemahaastattelun suunnitteluvaiheessa aihealueet
tulee miettia tarkasti. Tarkkojen kysymyksien sijaan olennaista on miettia ne aiheet,
joista haastateltavalta halutaan saada tietoa. Naist voidaan haastattelun tueksi tehda
esimerkiksi muistilista ohjaamaan keskustelua oikeaan suuntaan. Hyvalta haastattelijalta
edellytetddn ensisijaisesti hyvaa tuntemusta aihepiirista Hanen on oltava selked, avoin
ja luotettava, jotta haastattelu sujuu vaivattomasti ja miellyttavasti seka tutkijan etta
tutkittavan kannalta. (Hirgérvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 66-69.) Haastattelimme
asiakastilaisuuden vieraita itse, silla koimme hallitsevamme tutkimuksen aihepiirin
paremmin kuin kukaan muu. Pohdimme ulkopuolisen haastattelijan hankkimista
tilaisuuteen, mutta emme kokeneet sitd tarpeelliseksi. Haastattelijan valmistelu
tehtavaan ja perehdyttdminen haluamiimme aihepiireihin olisi vienyt liikaa aikaa siita
saataviin hyotyihin ndhden.

Ajankohdallisesti  haastattelut  sijoittuivat  asiakastilaisuuden  loppupuolelle.
Haastattelimme vieraita muotinaytoksen jalkeen, silla halusimme saada myos sSita
asiakkailta kommentteja. Emme jarjestaneet haastatteluille tiettya erillista paikkaa, vaan
haastattelimme kunkin vieraan siing, missi he silla hetkella olivat. Haastattelupaikka
voi olla mika tahansa, kunhan tila on miellyttdvd ja siella kommunikointi on
mahdollismman hairiotontd (Hirgiarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 74).
Jarjestdméssamme asiakastilaisuudessa musiikki ja puheensorina kuuluivat taustalla
jatkuvasti, mutta emme kokeneet niitd haastatteluja héiritseviksi. Haastattelujen
analysointia varten niiden tallentaminen on vélttaméaonta (Hirgarvi, Sirkka - Hurme,
Helena 2004: 75). Nauhoitimme jokaisen haastattelun videokameralle, jotta aineiston

litterointi ja analysointi mydhemmin oli mahdollista
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8.3 Kerdtyn aineiston laatu ja luotettavuus

Kyselylomakkeista saatujen vastauksien luotettavuutta heikentdd eniten lomakkeeseen
huonosti laaditut vastausvaihtoehdot. Tutkija on saattanut tehda niistéd mielestdan lagjat
jakattavat, mutta kyselyn vastagja ei siitd huolimatta |6yda sopivaa vaihtoehtoa. Mikali
tarjolla el ole vastausvaihtoehtoa "en osaa sanod’, joutuu vastagja valitsemaan jonkin
muun mahdollisimman lahelle toivottua osuvan vaihtoehdon, ja talléin saadut
tutkimustulokset vaaristyvdt. My0s vastagjien tottumattomuus kyselylomakkeisiin
saattaa heikentdd lomakekyselyn luotettavuutta. Toisaalta nykypéivand lomakekyselyja
tarjotaan ihmisille usein, jatama johtaa niihin kyllastymiseen ja haluttomuuteen vastata
(Hirgjarvi, Sirkka - Hurme, Helena 2004: 36-37.)

Haastattelu tulee suunnitella etukéeen mahdollisimman tarkasti, ja mukana on hyvaolla
haastattelurunko tukena, jotta suunnitelmassa pysytdan. Muistilistan lisdksi on tarkeéa,
ettd haastattelija on sisdistanyt késiteltdvan aihepiirin. Kirjallisissa lomakkeissa vastaava
laaduntarkkailuun  liittyva tyd on tehty jo niiden suunnitteluvaiheessa.
Haastatteluaineiston laadukkuuteen vaikuttaa sen tallennuksen onnistuminen. Kerdtyn
aineiston luotettavuutta heikentéavét esimerkiksi huono kuuluvuus ja siitd seuraava
epédtarkka litterointi. Haastattelut tulisi muuntaa kirjalliseen muotoon mahdollisimman
pian niiden suorituksen jalkeen, jotta saadun aineiston korkea laatu e kéarsisi. (Hirsjarvi,
Sirkka - Hurme, Helena 2004: 184-185.)

Tutkimuksen kohderyhmand olivat kanta-asiakasiltaan osallistuneet Trend Optic
Finland Oy:n asiakkaat. Lomakkeita palautettiin yhteensa 47 kappaletta. Tilaisuuteen
osallistui naulakkolappujen perusteella noin sata henked, joista 84 oli ilmoittautunut
etukéteen. Palautettujen lomakkeiden maardan vaikutti niiden huono sijainti asiakasillan
alussa. Huomasimme illan edetessd, etta vieraat eivat huomanneet lomakkeita, jonka
jadlkeen viipymétta sirsimme ne uloskdynnin l|8heisyyteen. Ohjeisimme samalla
naulakkohenkilokunnan neuvomaan asiakkaita lomakkeiden taytossd, seké jakamaan
lahjakorttgja ja muita tuotteita kyselyyn osallistuneille. Kaikki asiakkaat, joita tdman
jalkeen pyydettiin tayttamaan lomake, vastasivat kysymyksiin, ja palauttivat sen.

Kyselylomakkeessa oli minimoitu kaikki vastaamistarkkuutta vahentévat tekijét, ja
tulkinnanvaraiset ilmaukset oli selkeytetty. Lomakkeen huolellinen laadinta ja selkedt

vaittamét paransivat tutkimuksen luotettavuutta. Palautettujen lomakkeiden vastaukset



38
analysoimme antamalla vastausvaihtoehdoille numeeriset arvot. Né&sta luvuista
laskimme kullekin kysymykselle keskiarvon. Kiitettavéan moni vastasi avoimeen

kommenttikysymykseen.

Suunnittelimme haastattelulle teemarungon, jonka perusteella esitimme haastateltaville
henkilille kysymyksia kanta-asiakasiltaan liittyen. Valitsmme haastateltavat
satunnaisesti kaikkien tilaisuudessa olleiden vieraiden joukosta. Lahestyimme kutakin
haastateltavaa kertomalla, etté olemme optometrian opiskelijoita, ja etté suunnittelimme
ja jarjestimme kanta-asiakasillan lopputyondmme. Pyysimme kultakin haastateltavalta
suullisen suostumuksen haastatteluun ja aineiston ké&ytt6on opinndytetydmme
kirjallisessa osassa. Haastattelimme asiakasillassa seitsemda eri henkil6g, ja
haastatteluista osan suoritimme ryhméhaastatteluing, joissa kaksi vastagjaa vastasi
kysymyksiin samanaikaisesti. Haastattelun lopuksi pyysimme kultakin haastatellulta
nimen ja ian tulosten kasittelya ja analysointia helpottamaan. Kestoltaan haastattelut
olivat muutamien minuuttien pituisia. Tallensimme haastattelut videonauhalle, ja
litteroimme aineison niiden pohjalta. Aanenlaatu videoissa oli erinomainen, ja
haastateltavien puheesta sai hyvin selvan. Edella mainittujen seikkojen vuoks saadun
aineiston luotettavuus pysyi hyvand. Ainoana heikentavana tekijand haastatteluista
saatujen vastauksien luotettavuudelle oli illassa tarjoiltu alkoholi, jolla saattoi olla

vaikutusta annettuihin vastauksiin.

8.4 Lomakkeen véittamét ja saadut vastaukset

Analysoimme kysymyslomakkeen véitteita antamalla jokaiselle vastausvaihtoehdolle
numeerisen arvon. " Taysin samaa mieltd.” -vastaus oli pistearvoltaan kolme, "En osaa
sanoa.” kaksi ja”Taysin eri mieltd” yksi pistettd. Mikali vastagja oli jattényt johonkin
kohtaan vastaamatta, annoimme kohdalle numeerisen arvon nolla. Laskimme
saamistamme luvuista keskiarvot saadaksemme selville keskimé&ardisen vastauksen
lomakkeiden kesken. Paras mahdollinen pistemééréa oli siis kolme.

Lomakkeen ensimmdinen véte oli "Asiakasillassa oli mielestani hyva ja rento
tunnelma.”. "Taysin samaa mieltd.” vastasi 46 henkil6a eli 97,9 prosenttia vastagjista.
Vain yksi vastagja oli eri mieltd vaitteestd. Vastauksien numeerinen keskiarvo oli téten
2,96. Ensimmaiseen kysymykseen kukaan ei jéttanyt vastaamatta, eik& kukaan valinnut

vastausvaihtoehtoa ” En osaa sanoa.” .
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Toinen véite, "Kehysmuotindytds oli mielenkiintoinen.” aiheutti vastagjien kesken
eniten hajontaa. Vastausvaihtoehdon ” Taysin samaa mieltd.” valits 40 henkil6a eli 85,1
prosenttia vastagjista. Kolme vastagjaa vastasi "En osaa sanoa.”, ja kolme jétti
vaitteeseen kokonaan vastaamatta. Molempien vastausvaihtoehtojen prosenttimaéré oli

"Taysin eri mieltd.”. Vastausten numeerinen keskiarvo oli 2,70.

Kolmas vaite, " Tarjoilu oli onnistunut.” selvensi vieraiden mielipiteita tarjolla olleista
ruoista ja juomista. " Taysin samaa mieltd.” oli 44 vastagjaa eli 93,6 prosenttia. " En osaa
sanoa” -vastausvaihtoehdon valitsi kolme asiakasillan vierasta, €li 6,4 prosenttia
vastagjista. Kukaan vastagjista el jattényt véitteeseen vastaamatta eika yksikaan valinnut
vastausvaihtoehtoa” Taysin eri mieltd.”. Numeerinen keskiarvo vastauksille oli 2,94.
Neljds ja viimeinen véittama oli "Tulisin uudestaan vastaavanlaiseen kanta
asiakasiItaan.”. Siihen vastasi " Taysin samaa mieltd.” 45 kappaletta vastagjista eli 95,7
prosenttia Yksi vastagja valitsi vaihtoehdon "En osaa sanoa.” ja yksi vaihtoehdon
"Taysin eri mieltd”. Prosenttiosuus molempiin vastausvaihtoehtoihin oli sis 2,7.
Kaikkien vastausten numeerinen keskiarvo oli 2,94.

Kanta-asiakasillan monivalintakysymysten vastaukset on koottu taulukkoon 1.

J K L Ei vastausta

Vaite Kpl % Kpl % Kpl % Kpl %
1. 46 97,9 0 0 1 2,1 0 0

2. 40 85,1 3 6,4 1 2,1 3 6,4
3. 44 93,6 3 6,4 0 0 0 0
4, 45 95,7 1 2,1 1 2,1 0 0

TAULUKKO 1. Monivalintakysymysten vastaukset. Kysymysten véittamét:
1. Asiakasillassa oli mielestani hyva jarento tunnelma.
2. Kehysmuotinaytos oli mielenkiintoinen.
3. Tarjoilu oli onnistunut.
4. Tulisin uudestaan vastaavanlaiseen kanta-asiakasiltaan.

Lomakkeen viides kohta oli avoin tila kommenttien kirjoittamista varten. Kommenttga
kirjoitti 28 vastagjaa €li 59,6 prosenttia lomakkeen palauttaneista. Jaoimme annetut
kommentit palautteen perusteella kahteen ryhméaan: positiiviseen ja Kriittiseen.

Laitoimme vastaukset kriittiseen ryhmaén, jos niissa oli vahankin parannusehdotuksia
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ta moitteita. Positiiviseen palauteryhmaén kuului 24 vastausta eli 85,7 prosenttia
kaikista kommenteista. Kriittiseen palauteryhmdan kuului 4 vastausta ei 14,3

prosenttia

8.5 Suulliset haastattelut

Etenimme kanta-asiakasi||an haastatteluissa etukéteen suunnittelemamme teemarungon
mukaisesti. Kysyimme kultakin haastateltavalta ensin yleisia mielipiteita kanta-
asiakasillasta ja sen tunnelmasta. Tiedustelimme mahdollisia parannusehdotuksia ja
"ruusuja ja risujd’. Lisdksi mellle tilaisuuden suunnittelijoina oli térkeda tietd,
vaikuttiko asiakasilta Trend Optic Finland Oy:n imagoon sité nostavasti, laskevasti vai
neutraalisti. Haagtatteluissa kysyimme myos vieraiden gjatuksia illassa ndhdysta
muotindytoksestd, silla halusimme kuulla mielipiteitd ndytoksen mielenkiintoisuudesta,
esitellyisté kehyksistd ja ndytoksen kestosta. Meita kiinnosti myos, mita mielta illan
vieraat olivat tilaisuuden rungoksi jarjestettévasta paddohjelmanumerosta pelkkéén
vapaamuotoiseen keskusteluun ja oleiluun verrattuna. Koska valmistimme ruoat
tilaisuuteen itse, meitd kiinnosti tietéd, mitd mielta vieraat olivat illan tarjoiluista.
Olemme esitelleet haastatteluista saatuja tutkimustuloksia luvussa 9.1.

9 JOHTOPAATOKSET ASIAKASTILAISUUDESTA

Olemme seuraavissa luvuissa analysoineet saamiamme tutkimustuloksia asiakasillan
onnistumisesta, ja liittdneet mukaan lainauksia kysymyslomakkeiden kommenteista ja
vieraiden suullisista haastatteluista. Lisaksi olemme pohtineet yhteistydmme sujuvuutta
asiakasillan kumppaneiden kanssa, ja sitd, miten onnisuimme asiakasillan ja

muotindytoksen jarjestamisessa.

9.1 Tutkimustulokset

Lomakkeen kysymyksistd térkein oli mieletdmme ensimméinen kysymys, jossa
tiedusteltiin osallistujien mielipiteita illan tunnelmasta Olemme erittéin tyytyvaisia
saatuihin vastauksiin, sill& suurin osa vastagjista piti illan ilmapiirié hyvana ja rentona.
Vain yks henkilo oli eri mieltda Myo6s kaikki haastateltavat pitivéat tilaisuuden
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tunnelmaa ja henkea onnistuneena. lltaa kommentoitiin lomakkeissa ja haastatteluissa

muun muassa seuraavasti:

"Loistavailtal” Lomake.

"Kiitos kivasta tapahtumasta. Teilld on AINA niin hyva henki ja palvelu.”
Lomake.

"No e mulle kylla nyt tuu mit&an [parannettavaa] mieleen. Oon joo
[Trend Optic Finland Oy:n asiakas]. Harri on mun rakas ystava, ja Tanja
on mun kaveri, et ma en tiid, et voisko se [liikkeen imago] enda parantua
tasta endd kauheesti.” Haastattelu, nainen 29 v.

"Uskoisin, ettd kaikki, jotka saapuivat paikalle, ovat erittéin positiivisesti
yllattyneitd, ja nauttivat illasta erittéin paljon, ja uskon, etta odottavat
Seuraavaa tapahtumaa.” Haastattelu, mies 22 v.

"Tos hienoo. Oikein onnistunu [asiakasilta]. Hieno tila, ja hienosti laitettu
kaikki esille, ja henkilokuntaa paikalla, jatarjoilu toimii, niin oikein hyvéa
kokemus.” Haastattelu, nainen 45 v.

"Mun mielesta viimosen p&alle meininkii. Siel on hienosti laitettu ja hieno
tila. Hieno liike ennen kaikkea. Ollaan [Trend Optic Finland Oy:n
asiakkaita). Pitany yll& [pogtiivista mielikuvaa] ja lisdd varmasti.”
Haastattelu, mies 34 v.

Lomakkeen toinen véite, joka koski jarjestaméamme kehysmuotindytostd, kirvoitti
eniten eroavia vastauksia. Uskomme, etta suurin osa vastaameatta jéttaneista henkiloista
saapui paikalle joko kesken ndytoksen tal vasta sen jalkeen, vaikka illan aikataulusta
kerrottiin vieraille kutsuviestissa. Naytds oli gallisesti kanta-asiakasillan keskella
Haagtattdemamme sek&a havainnoimamme  henkilot  pitivat  muotindytosta
mielenkiintoisena ja hyvana lisdna asiakasiltaan. Muotindytoksestd sanottiin

haastatteluissa ja lomakkeissa muun muassa seuraavaa:

" Se musiikki olisi voinut olla hieman rauhallisempaa koko gjan. Muuten
naytds oli oikein hyva. Mannekiinit olisi véahan enemman seisoneet tossa
esityslavalla paikallaan, ettd olisi kunnolla néhnyt, minkélaiset lasit on.
Liian nopea.” Haastattelu, nainen 78 v.

"Mugta oli tosi hauska toi néytds. Ruusuja ehdottomasti. En keksi mitéén
risuja nytte. Ainoo, etta ma gjattelin tota valokuvagjaa. Mallit meni aika
nopeesti tossa, etta saiko se valokuvaaja hyvia kuvia. -- Ei ollu yhtaa litkaa
[tietoa Jaakko Selinin puheessal. Pdinvastoin ois voinu olla viela
enemmanki, et todelakin jakso kuunnella, joo. Ja sekin oli hauska, ma
kuulin Jaakolta, etté el ollu kauheesti ammattimalleja. Ni se oli hauska, et
oli sellasta tuoreutta.” Haastattelu, nainen 29 v.
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"Erittéin hyvé mallit, monipuolinen valikoima silmélaseja ja mieluisa
tilaisuus muutenkin tammoaiselle silmélasifanille. No voi kuule monetkin
[kehykset olisin voinut ottaa omaksi], en ehtinyt laskea kuinka monet. Ois
kiva nahdéa ne [kehysmallit] uudestaan. No sen verran kiinnitin huomiota
[mallien ulkoasuun] ettd ystévani sanoi, etta ”voiku voisin ostaa kaikki noi
vaatteet”, mutta en ma muuten Kiinnittany huomiota. lImeisesti ne
[vaatteet] oli tosi hienoja.” Haagtattelu, nainen 26 v.

"Tos kivailta—jaesitys/ndytosoli aivan mainio. Kiitos!” Lomake.

Lomakkeen kolmas kysymys tilaisuuden tarjoiluista oli mielest&mme mielenkiintoinen,
silla olimme itse vamistaneet tarjottavat piirakat ja salaatit. Parannusehdotuksia nousi
etenkin tonnikalapiirakasta, jolle emme olleet valmistaneet vaihtoehtoja eri
ruokavalioita huomioon ottaen. Emme kokeneet tarpeelliseksi valmistaa eri versioita
ruoka-aineallergikoille, silla ruokailu ei ndytellyt tilaisuudessa suurta roolia Illassa oli
tarjolla hylgjuustosta valmistettua fetasalaattia, joka sopii léhes kaikille, ja
tonnikalapiirakka oli valmigtettu vahalaktoosiseksi. Kaikki suullisesti haastatellut

henkil6t pitivét illan tarjoilua onnistuneena. Tarjoiluista kommentoitiin seuraavaa:

" Joku voi ollaallerginen kalalle eli jotain muuta piirasta olisi voinut olla.”
Lomake.

" Juomatarjoilu tod. hyva Tonnikalapiirakat hyvig, muttei vegelle mahd.!”
Lomake.

"Kiitos hyvéa [tarjoilusta]. Kiitoksia Tanjalle.” Haastattelu, nainen +60 v.

" Aina, kun on itse tehtya ruokaa, ni se on hyva. Noita piirakoita on
ilmeisesti véannetty.” Haastattelu, nainen 26 v.

Halusimme tietda asiakasiltaan osallistuneiden vieraiden tyytyvéisyytta jarjestettyyn
iltaan ja kiinnostusta osallistua vastaavanlaiseen Trend Optic Finland Oy:n kanta-
asiakastapahtumaan  uudelleen. Pidimme té&a takedand, sillA  halusimme
jarjestamallamme tapahtumalla nostaa yrityksen kiinnostavuuden tasoa entisestdan,
emmekd ainakaan laskea sitd. Havaintojemme perusteella ihmiset olivat tapahtumassa

hyvéllatuulellajapitivét tilaisuudesta kaikin puolin.

"Kylla varmasti ja niinku sanottu, ni kerran oon yhen satsin laseja hakenu
tosta ylh&alta, ja el t&4 ainakaan vahenna sité kiinnostusta tulla hakee
tanne jatkossakin niitd.” Haastattelu, mies 34 v.

"No ehdottomasti joo [voisin tulla vastaavanlaiseen tilaisuuteen
uudelleen]. Tiesin kylla liikkeen, mut en muistanu nime&. Tan jalkeen
tasan muistan.” Haastattelu, nainen 26 v.
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"Kylla olemme valmiita [tulemaan vastaavanlaiseen asiakastilaisuuteen
uudelleen].” Haastattelu, nainen +60 v.

"Mukava tehda extempore-ostoksia kun on yksittéiskappaleita
myynnissa.” Lomake..

"lhana ilta ja mahtavia alennuksial Kauden uudet aurinkolasit ovat ihanat.
=)” Lomake.

"Loistavailtal” Lomake.
"Trend Optic on PARAS PAIKKA.” Lomake.
"Oli ihanatavata ystavia ja uusia kehyksia” Lomake.

"Tekijoilleiso kiitos!” Lomake.

Edella mainittujen kommenttien lisdksi saimme kyselylomakkeista ja suullisista
haastatteluista paljon lyhytta ja ytimekasta positiivista palautetta Emme kuitenkaan
esittele niita tarkemmin tydssdmme, silla niissd toistuivat pitkalti edella esitetyt
vastaukset.

9.2 Y hteistyd kumppanien kanssa

Koimme itsemme erittéin onnellisiksi Ssaatuamme opinnaytetydbmme
padyhteistyokumppaniks haluamamme optikkoliikkeen, Trend Optic Finland Oy:n.
Olimme luottavaisia jo tyomme alkuvaiheissa tiedustellessamme yhteistyon
mahdollisuutta, silla tiessmme yrityksen suhtautuvan myonteisesti seka opiskelijoiden
kanssa tyoskentelyyn etta erilaisten asiakasiltojen jarjestamiseen. Saimme tyon alusta
loppuun suunnattomasti tukea ja neuvoja kanta-asiakasillan jarjestamisessd sekd sen
purkamisessa ja arvioinnissa jalkikéeen. Olimme erityisen tyytyvéisia siihen, etta
saimme koko yhteistydmme ajan vapaat kadet pdéttda kanta-asiakasillan jérjestelyista
Emme misséén vaiheessa kokeneet olevamme tuuligjolla, vaan saimme tarvittaessa apua
ja ohjausta Trend Optic Finland Oy:n henkilokunnalta sek& yrityksen omistaja Tanja

Kunnakselta.

Jalkikateen olemme tulleet siihen tulokseen, etté kaikki asiakasiltaa koskeneet asiat olisi
ollut hyvéa sopia tydelamakumppanin kanssa kirjallisesti erimielisyyksien valttamiseksi.

Yhteishenki meidan ja yrityksen vdilla oli kuitenkin alusta loppuun hyva ja



44
kanssakdyminen rentoa. Koimme, etta se oli yksi tarkeimmisté osasyista, joiden vuoksi
tyon tekeminen oli koko prosessin gjan mielekastd ja mukavaa.

Toinen térked kanta-asiakasillan yhteistyokumppani oli Safilo Nordic Ab Finland. He
antoivat  kantarasiakasillan  SsAltoon  oman  lisdnsd  tuomalla  kehys- ja
aurinkolasiuutuuksia vieraiden soviteltaviks ja tilattaviksi. Tilaisuudessa asiakkaat
olivat erittdin kiinnostuneita Safilo Nordic Ab Finlandin tapahtumaan tuomista
malleista, ja niita soviteltiin innokkaasti. Paikalla olleet yrityksen edustajat olivat
erittéin ammattitaitoisia ja asiakaspalvelualttiita. Trend Optic Finland Oy:n omistaja
Tanja Kunnas kertoi kanta-asiakasillan myynnin olleen useita kymmenia silmélasi- ja

aurinkolasikehyksia.

Kanta-asiakasillan tilana toiminut Studio Reunanen Photography oli tilaisuuden
luonteen ja ohjelman kannalta loistava. Y hteistyd omistagja Juha Reunasen kanssa toimi
hyvin asiakasiltaa suunniteltaessa, ja han auttoi mielelld&n muun muassa
muotindytoksen kaytdnndn puolen suunnittelussa. Saimme ammattitaitoisia neuvoja
valojen, lavan, musiikin sekd muiden jéarjestelyjen suhteen useita kanta
asiakastilaisuuksia ndhneelta ja jarjestaneeltd Reunaselta. Koimme yhteistyon sujuneen
saumattomasti tapahtuman jalkeiseen aamuun saakka Erimielisyyksia nousi tilan
sivoamisaikataulun suhteen Reunasen annettua ristiriitaista informaatiota kanta-
asiakasiltana ja sitéd seuranneena aamuna. Emme itse kokeneet toimineemme mill&an
tavalla véarin tai epdkunnioittavasti, silla tila oli jarjestyksessa ja siivottuna sovittuna

gjankohtana.

Yks térked osa kanta-asiakasillan visuaalisessa onnistumisessa oli Vallila Interior Oy:n
sponsoroimat  kankaat. Saimme niiden avulla luotua tilaan kevaisen ja samalla
trendikk&an tunnelman. Catwalkin rakentamiseen kaytetyt matot ja poytéliinat buffet-
poydassa seké kehyspoydilla tekivét tilasta viihtyisan ja kauniin. Lisdksi yritykselta
saamamme erilaiset mustat kankaat mahdollistivat mallien tyylikk&an pukemisen hyvin
pienilla kustannuksilla.

lllan térkein osa, jarjestamé@mme muotindytds el olisi ollut mahdollinen ilman
Runebergin Silmélasia ja Oopperan Optiikkaa. Saimme etenkin  ensimmaisena
mainitusta liikkeestd mittavan méarén aitoja vintage-kehyksia - tarjolla oli mita

upeimpia mallegjareilusti enemman, kuin mité pystyimme ottamaan mukaan naytokseen.
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Liikkeestda saamamme palvelu oli asiantuntevaa ja ystévéllista. Olimme myds erittéin
iloisia saatuamme Runebergin Silmélasin omistgjat mukaan jarjestdamdamme kanta-

asiakasiltaan.

Tilaisuuden onnistumisen kannalta suurin apu oli kurssilaistemme osallisstuminen illan
jarjestamiseen. Saimme mittaamattoman arvokkaan avun ruokien valmistuksessa, niiden
tarjoilussa, tiskaamisessa, siivoamisessa, kehysesittelyssa seka lukemattomissa muissa
tehtavissa. Muotindytoksen mallit olivat kaikki ystdvidmme, ja heidan osallistumisensa
mahdollisti naytoksen jérjestdmisen, silla ilman heita kustannukset olisivat nousseet
aivan liian korkeiksi. Kokonaisuudessaan illan jérjestdmiseen vaaditun tyon maara oli

erittéin suuri, emmekaolisi onnistuneet siind ilman ystdviemme apua.

9.3 Y hteenvetoa asiakastilaisuudesta

Kanta-asiakasillan jérjestaminen vaatii suurta panostusta seka paljon tyéta Meilla ei
ollut aloittaessamme lainkaan kokemusta vastaavanlaisten tilaisuuksien jarjestémisestd,
emmeka voineet aavistaa, kuinka paljon eri asioita taytyy ottaa huomioon
asiakastapahtumaa organisoitaessa. Olimme austa sagkka erittéin kiinnostuneita ja
innokkaita oppimaan uutta télta saralta, emmeka antaneet suuren tyomaaran pelottaa.
Otimme " harkéé sarvista’ ja padtimme onnistual

Saimme vierailta kritiikkid kahdesta osa-alueesta: tarjoilusta ja tilaisuuden
taustamusiikista. Tarjoilua koskien saimme toiveita kasvisruokavaihtoehdoista. Emme
menua suunnitellessamme kokeneet tarpeelliseksi valmistaa useita eri vaihtoehtoja
ruoka-aineallergisille vieraille, silla kuten kutsussakin olimme maininneet, tarjolla oli
vain "pientd purtavaa ja juomaa’. Kaikille oli joka tapauksessa tarjolla jotain, silla
salaatti oli vegetaristeille, keliaakikoille seka kala-allergikoille sopiva ja piirakat olivat
vahdlaktoosisia. Jalkeenpain ajateltuna olissimme kuitenkin voineet valmistaa
esimerkiksi yhden pellillisen kasvispiirakkaa gluteenittomista ja taysin laktoosittomista
raakaaineista.  Tyodeldmakumppanimme oli muuten tyytyvdinen vamistamiimme
tarjoiluihin, mutta han koki salaatin olleen hieman arkisesti toteutettu. Omasta
mielestdmme onnistuimme tarjoilujen suhteen hyvin kustannuksien luomissa puitteissa

Myos asiakkaat pitivét tarjotuista ruokalajeista.
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Taustdla soinut musiikki sai  tilaisuuteen osallistuneelta vanhemmalta véelta
parannusehdotuksia. Halusimme, ettda DJ soittais illassa  lounge-tyylista
tausamusiikkia, jonka muutamat i8kk&dt henkilot kokivat liian voimakkaaksi.
Uskomme kuitenkin, ettd heidan tyytyméattomyys johtui yksinomaan ikétekijasta seka
heidan tottumattomuudestaan soitettuun  musiikkityyliin.  Olimme itse erittain
tyytyvéisia DJ.n soittamaan musiikkiin seka hanen ammattitaitoonsa ja kykyynsa luoda

tilaisuuteen haluamamme tyylinen musiikkiohjelma.

Pohtiessamme jdlkiké&teen kanta-asiakasiltaa koemme kaiken kaikkiaan onnistuneemme
hyvin. Emme valttamétta tekisi pienia yksityiskohtia lukuun ottamatta mitéan toisin, jos
saisimme jérjestdd tilaisuuden uudelleen. Pysyimme hyvin suunnitteemassamme
aikataulussa sekd budjetissa. IImapiiri meidan sek& muiden illan jarjestelyyn
osallistuneiden osapuolien kesken pysyi hyvéana koko prosessin gan ja ennen kaikkea
jarjestamamme ilta oli menestys. Tyoelamakumppanimme mukaan jarjest&mamme
asiakasita oli hyvin jérjestetty ja organisoitu, ja ilta onnistui asiakkaiden nékdkulmasta

erinomai sesti.

9.4 Muotindytdksen onnistuminen

Naytoksen jérjestamisessd ensimmaisen haasteen kohtasimme esiteltavien kehysten
kategorisoinnissa. Pyrimme jaottelemaan kehykset niiden muotokielen mukaan eri
aikakausiin, mutta vanhojen vintage-kehysten asettaminen aikajérjestykseen olikin
yllétévan vaikeaa. Jopa Runebergin Silmélasi -liikkkeen omistgjan mielesta kehysten
laittaminen absoluuttiseen jarjestykseen tuntui mahdottomalta. Sen vuoks eri
vuosikymmenien mallit saattoivat sekoittua ndytoksessa.

Ennen muotindyttsta sovitimme jokaisen esiteltdvan silmélasi- ja aurinkolasikehyksen
mallien kasvoille. Annoimme jokaiselle mallille oman varikoodin, jonka laitoimme
esiteltdvan kehyksen kohdalle nopeaa loytamista varten. Itse naytoksen Kkoittaessa
tunnelma takatiloissa olikin hektisempi kuin osasimme odottaa, ja etukéteen
suunnittelemamme jarjestys meni sekaisin. Tama e toisaata koitunut suureks
ongelmaksi, silla olimme tarkoituksella valinneet malleiksi henkil6itd, joilla oli
monipuoliset ja silmélasiystavélliset kasvot. Katsoimme naytoksessd vain, ettd miehet
esittelivat miesten ja naiset naisten kehyksia Toimiminen takatiloissa kehysten suhteen
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olisi ollut helpompaa, jos olisimme tehneet jokaiselle mallille oman kehyslaatikon, josta

oikean silmélasin tai aurinkolasin poimiminen olisi ollut helpompaa.

Muotindytds onnistui muuten ldhes taydellisesti, mutta muutamat katsojat kokivat
mallien liikkuneen naytoksen aikana liian nopeasti. He olisivat toivoneet mallien
poseerauksen kestdvan pidempédn, jotta kehyksia olisi voinut tarkastella paremmin.
Olimme itse kuitenkin tyytyvaisid mallien etenemistahtiin, silla hitaampi kulkeminen
olis pidentéanyt naytoksen kestoa huomattavasti. Tyoeldmakumppanimme oli muuten
tyytyvdinen jarjestamédmme muotindytokseen, mutta han olisi toivonut, etta
samantyylisia kehyksia olisi esitelty vahemman, jolloin néytos olisi ollut kompaktimpi.
Toisadlta han oli sitd mieltd, etta asiakkaat saivat ndytoksen avulla hyvan kuvan
kehysmuodin historiasta, ja han uskoi naytoksen olleen asiakkaiden nakokulmasta
mielenkiintoinen ja viihdyttava.

Muotinaytdksen juontaja, muotitoimittaja Jaakko Selinin ammattitaito, tilannetaju seka
kokemus juontotehtdvissa takasivat naytoksen onnisumisen muutenkin kuin juonnon
suhteen. Meidan el itse tarvinnut murehtia juonnon kulusta tai sen sujuvuudesta. Selin
osallistui myds suurella panoksella naytoksen taudalla pyorineen kuvaesityksen
valmistamiseen. Han oli avulias ja ystavéllinen, ja muutenkin erittdin kiinnostunut

kanta-asiakasi|lastamme.

10 POHDINTA JA JATKOTUTKIMUSEHDOTUKSET

Taéssa luvussa arvioimme omaa onnistumistamme koko opinndytetyOprosessissa.
Lisdks esitdmme muutamia jatkotutkimusehdotuksia, joilla opinndytetydmme

tutkimusta vois jatkaa ja kehittéa eteenpéin.

10.1 Y hteenveto

Tapahtumamarkkinointi on nykypdivan maailmassa yrityksille keino erottua
kilpailijoistaan asiakkaan silmissd. Asiakastapahtumien avulla yritys voi parantaa
imagoaan, saada nakyvyytta ja lujittaa nykyisid asiakassuhteitaan. (Vallo, Helena -
Hayrinen, Eija 2003: 24-26.) Optisella alalla on téana paivana paljon kilpailua, ja suuret
ketjuyritykset nielevét pienia yksityisia liikkeita kiihtyvalla tahdilla. Suurilla yrityksilla
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on edellytykset yllgpitéd jareitd mainoskampanjoita kaikissa median valineissi.
Vastaavanlaiseen mainontaan harvalla yksityisella yrityksella on resurssgja
Tapahtumamarkkinointi on maaperand erittdin hedelmallistd, ja siihen pienill&kin
yrityksilla on voimavaroja, jos tapahtumiin vain halutaan panostaa. On toki totta, etta
tapahtumien jarjestdmiseen saa uppoamaan mittaamattoman madran aikaa ja rahaa,
mutta onnistuessaan tapahtumat maksavat itsensd moninkertaisina takaisin. Ennen
kaikkea on tarkea muistaa, ettd tapahtumia jarjestettdessd hyvalla idealla voidaan
Saavuttaa huomattavasti parempi ja vaikuttavampi lopputulos, kuin suurella rahallisella
sijoituksella

Koimme onnistuneemme opinndytetyossamme hyvin. Halusimme tyollamme saada
kokemuksia asiakaspalvelun eri muodoista ja kehittyd asiakaspalvelijoina. Vasta
jarjestettydamme  asiakastilaisuuden  optikkoliikkeen  asiakkaille, ymmarsimme
tapahtumamarkkinoinnin  tayden potentiaalin.  Tapahtumissa pédsee helposti
henkilokohtaiseen vuorovaikutukseen asiakkaiden kanssa, ja onnistuessaan tapahtumat
luovat ainutlaatuisen elamyksen seké jarjestgille etta vieraille. Koemme olevamme
onnekkaita, ettd olemme saaneet jérjestéa asiakastapahtuman jo ennen kuin olemme
edes valmistuneet, ja siirtyneet tydelamaan. Mikali haluamme tulevaisuudessa jarjestéa
vastaavanlaisia tapahtumia omille asiakkaillemme, olemme jo yhden kokemuksen
rikkaampia, ja tieddmme, kuinka kannattaa toimia.

Toivoimme  tydeldmékumppanimme, Trend Optic Finland Oy:n saavan
mahdollissmman paljon hyotyd opinnaytetydstdmme omien etujemme tavoittelun
lisdksi. Koimme téarkedksi, ettd yritys saisi illasta konkreettisia etuja ja hyotyja myos
pitkalla tahtaimellg, silla pitk&aikaisten asiakassuhteiden yll&pitédminen on edullisempaa
ja kustannustehokkaampaa kuin uusien asiakkaiden hankkiminen (Korkeamaki, Anne
2002: 126). Asiakasillan vieraista suurin osa oli liikkeen nykyisia asiakkaita, mutta
tapahtuman avulla yritys sai myos uusia asiakkuuksia. Olisi ollut mielenkiintoista saada
tietdd tarkat prosentuaaliset méarat Trend Optic Finland Oy:n asiakkaista suhteessa
kaikkiin illassa paikalla olleisiin ihmisiin. Téman olisimme voineet tutkia esimerkiksi
lisdamalla kysymyslomakkeeseen kysymyksen "Oletko Trend Optic Finland Oy:n
asiakas?”’ ja vastausvaihtoehdot kylla ja el. Asiakasiltamme suullisissa haastatteluissa
kysyimme haastateltavilta, ovatko he Trend Optic Finland Oy:n kanta-asiakkaita.
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Olimme erittéin kiinnostuneita tietdmaan, mita mielta jarjestdmastamme tilaisuudesta
oltiin.  Kerasimme vieraiden mielipiteita lomakkeilla ja suullisilla haastatteluilla
Halusmme lisdta lomakkeista saatavien tulosten luotettavuutta lisdamalla
tutkimusmateriaalia henkilokohtaisilla haastatteluilla.  Sek& haastatteluista etta
lomakkeista koimme saavamme uskottavia ja rehellisia vastauksia. Luotettavuutta
heikensi mielessd@mme ainoastaan tilaisuudessa tarjolla olleen akoholin vaikutus
vastauksiin. Uskomme kuitenkin, etta jos vaikutusta oli, aikaansai nautittu alkoholi
suorempia ja todenmukaisempia vastauksia. Tydmme ainoa eettinen kysymys liittyi
sekin alkoholin tarjoiluun. Pohdimme, miten alkoholin tarjoamiselta alaikaisille
véltyttaisiin, ja ettei kuohuviinid nautittaisi lilkaa. Havaintojemme perusteella tarjolla
olleita juomia ei kuitenkaan nautittu kohtuullista enempdd, emmekd sen vuoksi
kokeneet saamiamme tutkimustuloksia epdluotettaviksi. Olemme tyytyvaisia
saamamme palautteen maardan ja kyselyyn osallistuneiden vieraiden otokseen. Saimme
niista varteenotettavia, konkreettisia kehittdmisehdotuksia, jotka tulevaisuudessa

otamme huomioon tapahtumia jarjestéessamme.

Opinndytetydomme aihe oli meistd molemmista erittéin mielenkiintoinen ja lahella omia
ammatillisia kiinnostuksenkohteita. Tyo6ta oli mielekasta tehda koko sen puolentoista
vuoden gan, jonka tydmme prosessointiin k&ytimme. Y hteisydmme sujui hyvin
emmeka kokeneet yhdessa tydskentelyd hankalaksi tai ahdistavaksi. Teimme hyvin
vahan opinndytetyota erikseen, silla aatusmaailmamme kohtasivat, ja yhdessa
tyoskentely oli helpompaa ja tuottoisampaa kuin sen tekeminen omilla tahoillamme.
Tyotd tehdessamme  havaitsimme, ettd tapahtuman  jarjestamisestd ja
tapahtumamarkkinoinnista oli saatavilla niukasti kirjallisuutta. Vakka |6ysimme eri
kirjoja lukumdarallisesti vahan, saimme niisté kuitenkin tarvittavan maéran tietoa
asiakasiltaamme ja tyomme Kirjallissa osuutta varten. Kaiken kaikkiaan koemme
Saavuttaneemme opinndytetytlle asettamamme realistiset tavoitteet. Pysyimme
suunnittelemassamme  alkataulussa: asiakastilaisuus pidettiin ajallaan, ja kirjallinen

osuus vamistui ajoissa.
10.2 Jatkotutkimusehdotukset
Jatkotutkimusehdotuksena esitamme asiakasillan jarjestamista muille kuin liikkeen

nykyisille asiakkaille, esimerkiksi avoimella lehti-ilmoituksella vieraita kutsuen. Olisi

mielenkiintoista tutkia, kuinka hyvin tapahtumamarkkinointi toimii optisella alalla
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uusien asiakkaiden hankkimisessa. Sisdllon puolesta ehdotamme muotindytdksen
jarjestamista uusilla, myynnissa olevilla kehyksilla. Talléin vois tutkia esimerkiksi
ndytoksen mielenkiintoisuutta eri-ikéisten vieraiden nakokulmasta vanhoja kehyksia
esittelevdan muotindytokseen verrattuna. Lisdksi voisi olla mielenkiintoista tutkia illan
muotindytoksess esiteltyjen myytavien kehysten menekkia.
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