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THVISTELMA

Taméa opinnaytety6 kasittelee uuden tuotteen kehittamisté Asikkalassa sijaitsevaan
L ehmonkarkeen, jokatarjoaa mokkimajoitusta seké kokous- ja ohjelmapalveluita
yksityis-, yritys- seka yhteisbasiakkaille. Opinndytetyd on néin ollen toiminnalli-
nen opinnaytetyo.

L ehmonké&rkeen suunniteltiin noin viiden tunnin kestoinen ohjelmallinen illallis-
tuote, joka siséltda kolmen ruokaajin illallisen seka ohjelmanumeroita ruokailujen
valissd. Suunniteltu tuote on ohjelmallinen illallinen, koska Lehmonké&rkeen val-
mistui syksylla 2006 uusi kokous- jajuhlatila, johon tarvittiin uusi ohjelmatuote.
Keskeisena tietoperustana uuden tuotteen suunnittelussa kaytettiin kirjallisuutta
tuotteen suunnitteluprosessista eri vaiheineen. Ennen varsinaista tuotteen suunnit-
teluprosessia perehdyttiin myods segmentointiin seka aivoriiheen. Segmentointia
kasiteltiin, koska uuden tuotteen suunnittelun lahtokohtana oli luoda asiakkaiden
tarpeita vastaava tuote. Myos tuotteen asiakaslaht6isyys varmistettiin tekemdla
tuotteesta varioitava ja suunnittelemalla tuotteesta kolme erihintaista versiota.
Aivoriihta taas kaytettiin ideoinnin tyokaluna tuotteen teemaa ja Sisdltoa mietitta-
essa.

Suunnitellusta tuotteesta tehtiin noin 60 sivua pitka tuotekansio, joka on tyon pro-
dukti. Tuotekansion tehtiin, jotta kaikki tuotteeseen liittyvét eri elementit ja niihin
liittyvét tiedot olisi helposti tarkistettavissa ja ndhtavissa yhdesta kansiosta. Toi-
meksiantajalle eli Lehmonkarjelle tastéd on hyétya myos siksi, etté he voivat kayt-
té& kansion sisdltda apuna tuotteen myymistilanteessa.

Suunnitellun tuotteen sisallosté onnistuttiin saamaan sellainen kuin oli tarkoitus.
Lehmonkarjen ohjelmallisille tuotteille on ominaista myo6s yllatyksellisyys jael&
myksellisyys. Tarkoituksena Lehmonkérjen ohjelmallisissa tuotteissa on, etta ne
tarjoavat asiakkaalle enemman kuin pelkén illallisen ohjelmanumeroineen. Tuot-
teen teemaan ja perusideaan onnistuttiin sisallyttdmaan elementtejd, jotka edesaut-
tavat tuotteen yllatyksellisyytta ja elamyksel lisyyttd, joten ta&stékin ndkokulmasta
tuotteen suunnittelu oli onnistunut. Tarkoituksena onkin, etta suunnitellusta tuot-
teestatulisi yhté kuuluisa, kuin Lehmonké&rjen muut ohjelmalliset tuotteet varsin-
kin yritysasiakkaiden keskuudessa ovat.

Avainsanat: Ohjelmallinen illallinen, tuotekehitysprosessi, segmentointi
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ABSTRACT

This functional thesis deals with development of a new product. The product was
developed for Lehmonkéarki a company at Asikkala. Lehmonkarki offers cottage
accommodation and meeting and programme services to its individual and corpo-
rate customers.

Thetarget wasto develop a dinner with programme with the length of approxi-
mately five hours. It is athree course dinner and there is programme between the
different dishes. The need for thiskind of a programme arose, because new party
and meeting facilities were built at Lehmonkérki . The central theory base used
during the development of the product was about product’ s development process
with the different phases of it. The theory of segmentation and brainstorming were
also concentrated on. Segmentation was handled because the starting point of the
product development wasto create a product that meets the customer’ s needs.
Also to insure that the product would be customer friendly it was developed so
that it can be customized. Also three different version of the product at three price
ranges were developed. Brainstorming was used as away to create ideas about
what the new product could be like and what the theme for the product could be.

A product folder of about 60 pages was also made. This product folder was made
so that all the information about the different elements of the product could be
easily found within one folder. Therefore the folder is also useful for Leh-
monkéarki when selling the product to a cusomer.

The new product can be characterized as a success because it fulfilled the needs of
the company. It is very characteristic to Lehmonkarki products that they create a
feeling of experience and surprise. The idea with the programme products is that
they offer the customer more than just a dinner with programme. Within the
theme and basic idea of the product we succeeded to include elements that bring
forward the experience and surprise factor of the product. Also from this point of
view the development of the product was a success. The main goal of this product
isessentially to be as famous among the corporate customers of Lehmonkérki as
the previous programme products are.

Keywords: Dinner with programme, product development process, segmentation
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1 JOHDANTO

Suunnittelimme opinndytetyona tuotteen Asikkalassa sijaitsevaan matkailualan
yritykseen Lehmonkérkeen. Tydmme on nain ollen toiminnallinen opinnaytetyo,
jossa suunnittelemamme tuote on produkti. Vilkka (2003, 9) méérittelee toimin-
nallisen opinndytetyon vaihtoehdoksi tutkimukselliselle opinnéytetyodlle. Toimin-
nallisessa opinndytetydssa tuotetaan aina erillinen produkti, joka voi olla esimer-
kiksi ohje, ohjeistus tai jonkin tapahtuman toteuttaminen. (Vilkka 2003, 9.)

L ehmonkarkeen oltiin rakentamassa vuoden 2006 aikana uutta kokous- ja juhlati-
laa, johon nahtiin tarvetta suunnitella uusia eri tuotekokonaisuuksia. Tilan oli tar-
koitus valmistua syksylla 2006, ja syyskuussa olivatkin kyseisen tilan, Ometan
avajaiset. Jo ennen tilan avajaisia kesdlla 2006 alkoi hahmottua, millaista tuotetta
meidan haluttiin suunnittelevan. Lopulta toimeksiannoksemme tuli suunnitella
matkailutuote. Tuotteesta muodostui kokonaisuus, joka sisalsi seka aineettomia
ettd aineellisia osia. Pédperiaatteena toimeksiannossa oli myds, ettatuote olisi
samantyylinen kuin muutkin ohjelmatuotteet Lehmonkérjessi eli elamyksellinen
koko illan ohjelmakokonaisuus ruokailuineen ja variaatiomahdollisuuksineen.
Koska tuotteen suunnitteluprosessimme gjoittui syksyyn, oli tarkoituksenamme
suunnitella tuote, jotavoitaisiin myyda pikkujoulusesonkina. Kaytannossa tama
tarkoitti sitg, etté varsinaisia jouluelementtejd tuotteen perusteemaan ei sisallytet-
taisi, mutta jotkin ohjelmaosuudet voisivat olla asiakkaan niin halutessa jouluisia.

1.1 Kohdeyrityksen esittely

Lehmonkarki on 40 vuotta vanha koulutus-, juhla- jalomakeskus Asikkalassa
Paijanteen rannalla. Kokous- ja juhlatiloja Lehmonkérjessi on yhteensa seitse-
man, joilla jokaisella on omat ominaispiirteensd. Tama mahdollistaa eri tavoilla
teemoitettujen kokousten ja juhlien jarjestamisen. Lehmonkarki pyrkiikin saavut-
tamaan tunnettuutta persoonallisilla kokous- jajuhlatiloillaan. V uokrattavia huvi-
loita Lehmonkérjessi on yhteensa 14. Yritys vuokraa huviloita, mutta myos cate-
ring-palvelut ovat tilattavissa Lehmonkarjestd. Muita palveluita Lenmonkérjessa



ovat kokoustilojen ja saunatilojen vuokraus seka erilaiset ohjelmapalvelut. Paa-
séantdisesti talvikautena asiakasryhmét koostuvat yrityksisté ja yhteisoista, joille
tarjotaan eri aktiviteetteja ja kokouspaketteja. Loma- ja viikonloppuaikoina asia-
kasryhmét koostuvat seka yksityisista henkiloista etta yritys- ja yhteisbasiakkaista.
Yrityksen omistavat Ari jaMarjo Yrjol4, jotkatyollistéavét ympérivuotisesti yh-

teensd noin kymmenen henkeé.

L ehmonkarki tuottaa omia ohjelmapal vel uja mutta kayttéa myos ulkopuolisia oh-
jelmapal vel utuottajia tarvittaessa. Ohjelmapal velutuotteiden rakenteessa yhdisty-
vét oma tuotanto ja tuotteet seka alihankkijoiden tuotteet. Kesén ohjelmapalvelu-
tuotteita ovat mm. kalastusretket, cross-cartrata-autoilu, luontoliikuntapal velut
seka ohjelmalliset teemaillalliset. Talvella yritys tarjoaa moottorikelkka- ja hus-
kysafareita, tiimiratoja ja peliturngjaisia seka ohjelmallisiateemaillallisia

1.2 Tyon rajaukset

Toimeksiantonamme oli suunnitella tuote Lehmonkérjen uuteen juhla- ja kokous-
tilaan. Ennen toimeksiantomme aloitusta teimme rajauksen siitd, miten tuotteen
suunnittelu ja toteutus jakautuisivat meidan ja toimeksiantajan kesken. Oh-
jenuorana oli mahdollisimman looginen ja toimiva rgjaus. Lisdksi teimme rajauk-
sen siten, ettatyomadramme pysyisi 15 opintopisteesss, joka on opinndytetyon
lagjuus. Tuotteen suunnittelua varten méaritimme myos yritykseen liittyvét raja
ukset eli miten juhla- ja kokoustilan fyysiset puitteet seka yrityksen asiakkaat ja

olemme kuitenkin pohtineet tarkemmin prosessin kuvauksen yhteydessa

Huomioitavia osa-alueita tuotteen suunnittelussa ja toteutuksessa olivat tuotteen
rungon ja sisallon suunnittelu, tuotteen eri palveluntarjogjien ja alihankkijoiden
etsinta seka sopimusten tekeminen palveluntarjoajien ja alihankkijoiden kanssa.
Rajauksemme koski myds tuotteen markkinointia, illallismenujen suunnittelua,
valmiin tuotteen toteutusta seké asiakaspal autteen keréadmista tuotteesta. Ra-
jasimme tuotteen suunnittelun ja toteutuksen siten, etta me suunnittelimme tuot-

teen rungon ja sisallon toimeksiantajan toiveiden pohjalta. Etsimme myds sopivia



alihankkijoita ja palveluntarjogjia rekvisiitan hankintaa varten sek& huolehtimaan
tuotteen musiikki- ja ohjelmapuolesta. Laadimme liséksi ohjeistuksen myyntiti-
lanteessa huomioitavista seikoista. Kokosimme myds suunnittelemistamme tuot-
teen eri elementeista tuotekansion, joka sisditdd muun muassa tilan kuvauksen,
ohjelmarungon kuvauksen eri ohjelmakokonaisuusvaihtoehtoineen, alihankkijoi-
den kuvaukset jayhteys- seka hintatiedot ja alustavat budjettihahmotelmat eri
ohjelmakokonaisuusvaihtoehdoille. Toimeksiantaja eli Lehmonkérki taas huolehti
sopimusten tekemisista alihankkijoiden ja palveluntarjoajien kanssa, tuotteen
markkinoinnista asiakkaalle suunnittelemamme ohjeistuksen pohjalta, illallis-
menujen sisallostd ja valmiin tuotteen toteutuksesta. Toimeksiantaja tulisi myds
teettamaan asiakkailla palautekyselyn, jonka térkeytta korostetaan myos tietope-
rustaluvussa. Téallaisen teht&vien jaon jarajauksen uskoimme olevan toimiva ja
looginen, koska L enmonkarki on tuotteen kustantajana mieluiten vastuussa ali-
hankintana tulevien palveluiden ostamisesta ja ostamista koskevien sopimusten
tekemisestd seka tuotteen myynnista ja toteutuksesta sopivalle asiakasryhmalle.

Opinnadytetydmme koostuu produktista eli suunnitellusta tuotteesta seka raportista,
jossa kerromme tuotteen suunnitteluprosessista seka yleisesti ettéa Lehmonkéarjen
tuotteen ndkokulmasta. Raportissa perustelemme tietoperustan avulla tuotteen
suunnittelussa tekemamme ratkaisut ja seikat, joita otimme huomioon tuotetta
suunniteltaessa. Niinpa meidan oli tarpeellista tehdd myos tietoperustaa koskevat
rajaukset. Tietoperustaa rgjasmme siten, etta keskitymme muun muassa matkailu-
ja palvelutuotetta kéasittelevaan tietokirjallisuuteen, jolla selitdmme tuotteen sisél-
toa jarakennetta. Lisaksi tydssdmme on keskeistd kuvata matkailutuotteen suun-
nittelu- ja kehitysprosessi, koska silla perustelemme tuotteen suunnitteluproses-
simme toteuttamista tietyin menetelmin. Kasittelemme raportissa myos
segmentointia seké brandia ja mainetta yrityksen tuotteen kehitykseen vaikuttavi-
na tekijoing, koska ne vaikuttivat myos tuotteemme kehitysprosessiin. Samalla
selvenndmme, miten brandi ja maine ilmenevét Lehmonkarjessa seka miten siella
toteutuu segmentointi. Myos ideointimenetelmana kayttdmamme aivoriihté esitte-

lemme tarkemmin.



1.3 Keskeiset kasitteet

Seuraavaksi méaarittelemme opinndytetydssa kayttamiamme keskeisid késitteita,
joita ovat matkailu- ja palvelutuote, ohjelmapalvelut, tuotteistaminen seka eldmys
jakokemus. Selvenndmme samalla matkailupalvelun ja matkailutuotteen suhdetta
ohjelmapalvelun. Nama késitteet méarittelemme, koska suunnittelimme palvelu-
tuotteen elementteg & sisdltdvan ohjelmallisen illallisen matkailualan yritykseen.
Suunnittelemassamme tuotteessa tavoitellaan elamyksellisyyttd, joten selven-

namme my0s tata kasitetta.

Palvel utuote ja matkailutuote

Rope (2000, 211) mérittelee palvelutuotteen tuotteeksi, jossa ostetaan enemman
jotain tekemisté tai muutoin aineetonta tuotetta, kuin varsinaista konkreettistata-
varaa. Naita tuotteita voivat olla esimerkiksi ravintolapalvelut, mainostyét tai
kampaamopalvelut. Tama méadritelma el kuitenkaan poissulje sité, ettei palvelu-
tuotteessa olis mukana fyysisia elementtejd, kunhan palveluelementit ovat tuot-
teen tarjonnassa paétarkoitus.

Matkailutuote on palvelupaketti, jokatoimii tietyssa kohteessa. Matkailutuote
sisiltéd aineellisia ja aineettomia osa. Matkailupal velu on matkailutuotteen ainee-
ton osa. Matkailupalvelu muodostaa yhdessa konkreettisten ominaisuuksien kans-
sa matkailutuotteen. (Lackman & Verheld 2003, 15.)

Y ks osa palvelu- tai matkailutuotetta voivat olla ohjelmapalvelut, jotka voidaan
jakaa kolmeen ryhmaan: passiivisiin, puoli-aktiivisiin ja aktiivisiin sen mukaan,
kuinka paljon asiakkaat osallistuvat ohjelmapalvelun toteutukseen. Olennaisena
osana ohjelmapalveluja on tietty teema. Teema voi liittya esimerkiksi luontoon tai
kulttuuriin. (Boxberg & Kompula 2002, 133.)



Tuottei staminen

Kompula ja Boxberg (2002, 93.) ovat méaritelleet tuotteistamista matkailutuotteen
nékokulmasta. Heidan mukaansa tuotteistami sessa on tarkoitus matkailupalveluna
kehittda tuote, jokaluo asiakkaalle eldmyksid konkreettisesti tekemdlla jotakin,
jossain paikassa, tietyn aikaa jatietylla hinnalla. Kohteet tai elementit muokataan
yhdeksi tuotteeks, jonka on tarkoitus tuottaa arvoa asiakkaalle. Tuotteella tulee
olla myo6s selked hinta. Tarke&ssa osassa tuotteistamista on se, mité tuotteella ha-
lutaan tavoitella eli halutaanko asiakkaalle tuottaa esimerkiksi elamys ja se miten
tahan tavoitteeseen pédstaan tuotteen avulla. Esimerkiksi elamyksen ympérille
rakennettu tuote riippuu tuottgjan resursseista, paikasta ja kulttuurisista vetovoi-
matekijoistd. Rakennettaessa matkailutuotetta on hyva muistaa myos, etté tuotteen
voi toteuttaa konkreettisessa kohteessa kuten historiallisessa rakennuksessa tai

toteuttaa alueeseen liittyvan tarinan ymparille.

Elamys ja kokemus

Mossbergin (2001) mukaan elamysté ja kokemusta on vaikea mééritel|a tai erotel-
latoisistaan niiden vahaisten erojen vuoksi. El&amys on tunneperdisempi ja yksi-
[6llisempi kuin kokemus. Kokemus on taas késitteena laajempi, tiedollissmmin
rakentunut ja vahemman yksilollisempi. Elamystd on myds vaikeampi vertailla eri
henkil6iden kesken kuin kokemusta, koska se e ole niin konkreettinen vaan
enemmankin henkilokohtainen kokemus. (Boxberg & Kompula 2002, 27-29.)

Teemaillallinen ja draamallinen ohjelmapalvelu

K oska suunnittelemamme tuote muodostui lopulta ohjelmalliseksi illalliseksi,
mitd méaritelmaa Lehmonkarki kayttaa tietyista ohjelmatuotteistaan, katssomme
tarpeelliseks selventdd, mita ohjelmallisen illallisen elementeill& ja sisdllolla
ymmarretdan. Ohjelmallisestaillallisesta emme I6ytaneet alan kirjallisuudesta
maaritelméa. Teemaillallinen on kuitenkin alan kirjallisuudessa tunnettu kasite ja
Sitd voidaan soveltaa meidankin tuotteessamme, koska henkilGkunnan asusteet ja
tilan koristelu sekd menut toteutettiin teemaillallisen periaatteen mukaisesti.

Suunnittelemassamme tuotteessa on myos elementtg g, jotka voitaisiin luokitella



draamallisten ohjelmapalvelujen alaisuuteen. Siksi selvennamme myds, mika
draamallinen ohjelmapalvelu on.

Teemaillallista Lackman ja Verheld (2003, 151) kuvaavat ruokailuksi, jonka yh-
distavana tekijana on teema, jonka puitteissa ruokaohjelma toteutetaan. Syvéllinen
perehtyminen teemaan on edellytys teemaillallisen jarjestamiselle. Ruokailu voi
olla sidottuna johonkin elementtiin kuten historialliseen tapahtumaan tai maakun-
nalliseen perinteeseen. Keskeista teemaillallisen toteutuksessa on myds, etté hen-
kilokunnan asusteet, tilan tunnelma ja koristelu ovat tapahtuman hengen jateeman

mukaisia.

Draamapedagogiikka on tuonut ohjelmapal vel uihin mukaan draamalliset ohjel-
mapalvelut, joissa asiakkaat tietyn teeman mukaan osallistuvat ohjelmapalvelun
toteutukseen esimerkiksi pelin, leikin tai ndytelméan muodossa. Draamallisia oh-
jelmapal veluita voidaan toteuttaa muun muassa historiallisina draamoina ruokai-
luineen, joissa ruokailua tukee teema, merirosvoseikkailuina aarteen etsintdineen

tal vaikkapa sotapeleina vérikuula-aseineen. (Lackman & Verheld 2003, 191.)

2 TUOTEKEHITYSPROSESSIIN VAIKUTTAVAT TEKIJAT

Toimeksiantomme aiheena oli suunnitella uusi tuote. Tuote on kokonaisuus, joka
muodostuu tavaroista, palveluista ja mielikuvista, joita yritys markkinoi (Lahtinen
& Isoviita 2001, 105). Esittelemme téssa luvussa segmentoinnin vaikutuksia tuot-
teen suunnitteluun ja luvun lopussa kerromme, mita brandi, maine jaimago ovat,

jaselvitamme niiden vélisia suhteita ja merkitysta yritykselle.

Usein tuotekehitys on uuden tuotteen kehittamistd, mutta se voi olla myds jo ole-
massa olevan tuotteen parantamista tai lagjentamista. Tuotekehitysta tehtéessa on
tuotekehitysvaihtoehtoja useita, kuten innovaatioihin €li uusiin tuoteideoihin pe-
rustuva tuotekehitys tai tuotelinjan lagjentamiseen eli nykyisen valikoiman laajen-
tamiseen perustuva tuotekehitys. Palveluyrityksessa on tuotekehitys usein palve-
lukokonaisuuden uudistamista tai esimerkiksi asiakaspalvelun ja sen laadun
kehittamista. Syita tuotekehitykseen etenkin matkailuyrityksessi voivat olla tavoi-



te liséta myyntid, markkinatilanteen muutos, kuten kysynnan kasvaminen uudelle
tuotteelle tai asiakkaiden kulutustottumukset ja niiden muuttumiset kuten uusi
muotilgji tai harrastus. Kilpailutilanne on my6s yksi tarkeimmista syista tuoteke-
hityksen aloittamiseen, silla on pystyttava pysymaan kilpailevien yritysten tasolla.
Matkailuyrityksessa tuotekehityksen on oltava jatkuvaa, jotta yritys pystyy vas-
taamaan asiakkaiden vaatimuksiin ja menestyy alallaan. (Kompula & Boxberg
2002, 93-94 ; Korkeamdki, Pulkkinen & Selinheimo 2000, 118-119.)

Markkinoinnin kirjallisuudessa yleensa tuotteen kehitys on prosessi, joka siséltda
eri vaiheita. Tuotteen kehitys alkaa uusien ideoiden etsimisesté ja etenee aina tuot-
teen kaupallistamiseen asti. Asiakkaat ovat térkeéssa osassa tuotekehitystd, joten
uutta tuotetta kehitettéessa on tiedettéva asiakkaiden ja markkinoiden tarve uuden
tuotteen suhteen. Tuotetta kehitettdessa saattaa erilaisia tuoteideoita olla useam-
pia, muttavain harvat niista padtyvéat kaupallistamisvaiheeseen asti. (Kompula &
Boxberg 2002, 97.)

2.1 Segmentoinnin vaikutus tuotteen suunnitteluun

Segmentointi tarkoittaa k&ytannossa eri asiakkaiden jakamista ryhmiin eri ominai-
suuksien perusteella. Keskeistd segmentoinnissa on myos asiakkaiden ominai-
suuksien tarkempi analysointi, jonka avulla pystytéan tarkemmin tasmentamaan
eri asiakkaiden ominaispiirteita ja mieltymyksia Ominaisuuksien analysoinnista
on hyétyd myéhemmassa vaiheessa esimerkiksi markkinointia suunniteltaessa.
(Eskola, Hakala, Liljestrém & Raatikainen 2005, 76.)

Segmentointi on tarked osatuotteistamista eli uuden tuotteen suunnittelua. Kor-
keamé&en, Pulkkisen ja Selinheimon (2000, 82) mukaan kdytanndssa se tarkoittaa
muun muassa Sité, ettd uutta tuotetta suunniteltaessa otetaan huomioon asiakas-
ryhman mielipiteet seka tuote hinnoitellaan tietylle asiakasryhmalle sopivaksi.
Tuotteen saatavuus ja mainonta on myds suunniteltu niin, ettatietty asiakasryhma

voi sen helposti tavoittaa.



Matkailuyritystenkin toiminnassa segmentointi on tarpeellista ja keskeista.
Komppulaja Boxberg (2002, 75-76) kutsuvat asiakkaista muodostettuja eri mark-
kinasegmenttejd markkinalohkoiksi. Heildan mukaansa pienen matkailuyrityksen
kohdalla markkinalohkot pité4 jakaa viela tarkempiin asiakassegmentteihin, jotta
kohderyhméa saadaan mééritettya tarpeeksi tarkasti. Tehokkaan segmentoinnin
edellytys on, etta jokainen asiakassegmentti on méaritelty joidenkin segmentointi-
kriteerien perusteella. Kriteerien tulee erotella asiakassegmentit selkeasti toisis-
taan, jotta esimerkiks suunniteltava tuote voidaan kohdentaa eri asiakassegmen-
teille tayttden niiden asettamat kriteerit. Asiakassegmentin tavoittelun tulee olla

kuitenkin taloudellisesti kannattavaa.

L ehmonkarjessd asiakkaat voidaan jakaa ensin kahteen pédasi akasryhmaén, yksi-
tyis- sekayritys- ja yhteisdasiakkaisiin. Y ksityisasiakkaat vuokraavat Lehmonkar-
jesté huvilamajoitusta seké juhlatiloja ja ostavat véhemmassa mérin ruoka ja
ohjelmapalveluja. Taméan asiakasryhman sesonkikaudet ovat kesé jalomakaudet
seka viikonloput. Yritys- ja yhteisOasiakkaat ostavat ja vuokraavat Lehmonkarjes-
takokous-, juhla- ja ohjelmapalveluja seka ruoka- ja majoituspalveluja. Yritys- ja
yhtelsbasiakkaita vierailee ympérivuotisesti, mutta erityisia huippusesonkeja ovat
muun muassa pikkujoulukausi, tilipé&toksen aika sekéa kevadlla tapahtuvat virkis-

tyspaivet.

Lehmonkaérki voidaan luokitella pieneksi yritykseksi matkailualan koko toiminta-
kentassa, vaikkakin se on suhteellisen iso yritys omalla matkailun osa-alueellaan.
L ehmonkarjessi on toteutettu markkinalohkon jakamista pienempiin asiakasseg-
mentteihin, jotta pystytédn paremmin vastaamaan juuri tietyn asiakasryhman tar-
peisiin. Y ksityiskohtaisen segmentoinnin lisdksi pyritdan viela réataloimaan tietyl-
le asiakassegmentille suunniteltuja tuotteita ja palveluita edelleen, jottane
vastaisivat taydellisesti asiakkaiden toiveita.

Lehmonkarjessa yksityiset ja yritys- ja yhteisbasiakkaat on jaettu tarkempiin seg-
mentteihin kansallisuuden seké ostettavan tai vuokrattavan palvelun tai tuotteen
mukaan. Segmentointi on kuitenkin tarkempaa yritys- ja yhteisbasiakkaissa, jotka
kayttavat Lehmonkarjen tuotteita ja palvelujalaagjemmin. Y ksityisasiakkaat vuok-
raavat suurimmaksi osaksi Lehmonkarjesta vain huviloita, jotka on jo rakennus-



vaiheessa pyritty rakentamaan huvila-asiakassegmentin toivomuksia vastaaviksi,
mutta sen tarkempaa segmentointia ei ole ollut tarpeellistatenda Yritys- ja yhtei-
sbasiakkaat muodostavat L ehmonkarjessa useamman segmentin. Asiakkaat on
jaettu segmentteihin yrityksen tai yhteison ostaman tai vuokraaman palvelun tai
tuotteen luonteen mukaisesti siten, etta tuote tai palvelu maérittéd asiakassegmen-
tin erityispiirteet. Asiakkaan ja segmentin erityispiirteiden ollessa samoja voidaan
asiakas méritella kyseiseen segmenttiin kuuluvaksi. Eri segmenteille tarkoitettuja
tuotteita ja palveluita ovat kokous-, koulutus- ja virkistyspalvelut ja erilaiset oh-
jelma- jajuhlatuotteet.

Koska Lehmonkarjen toiminnassa on keskeista myos réataaointi, ei eri tuotteiden
japalveluiden kohdistus tietyille segmenteille sulje pois tuotteen tai palvelun ré&
taldinnin mahdollisuutta. Perusperiaatehan toiminnassa on kuitenkin, etté asiakas
saa juuri haluamansa tuotteen. Asiakassegmentoinnin antamat suuntaviivat autta-
vat kuitenkin |0ytamaéan oikeanlai sen perustuotteen, josta sitten muotoillaan juuri
asiakkaan toiveiden mukainen. Uusi tuote suunnitellaan sen mukaan, mika parhai-
ten vastaisi asiakkaiden toivomuksia ja millaiselle tuotteelle olisi eniten kysyntda
asiakkaiden keskuudessa. Mekin maaritimme ensin, millaisille asiakkaille tuote-
kokonaisuutemme rakennetaan, ja sen pohjalta aloitimme tuotteen suunnittelun.

2.2 Brandin, imagon ja maineen vaikutus tuotekehitykseen

Keskeisesti meidan tuotteemme suunnitteluprosessiin vaikuttivat Lehmonkérjen jo
olemassa olevat tuotteet, joita voidaan tunnettuutensa takia kuvailla brandeiksi.
Lisdksi Lehmonkérjelle on muodostunut omalla alallaan jo maine siina mielessa,
ettd Lehmonkarki on tunnettu varsinkin tasokkaista kokouspalveluista ja niihin
oheispalveluna kuuluvista ohjelmapalveluista. Niinpa esittelemmekin seuraavaksi

brandin, imagon ja maineen késitteita ja niiden valisia suhteita.

Sipila (1999, 95-96) méarittelee brandin tarkoittavan tuotemerkkia tai merkki-
tuotetta. Keskeista bréndin kehittamisessa on asiakkaan tarpeiden syvéllinen ym-
martaminen seka tuotteen peruspiirteet. Nama seikat ovat keskeisia siksi, etta

markkinoinnin nékokulmasta asioita myydaén tunteilla ja ostopaatoksensa perus-
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teluun asiakas taas tarvitsee varsinaisia tuotepiirteitd. Keskeista brandin luomises-
sa on saada asiakkaan térkedt tunteet tunnetasolla liitettya tiettyyn brandiin, joka
vaikuttaa suoraan ostopagtokseen. Brandin luominen on pitkén, jopa monivuotisen
prosessin jatyon tulos. Brandi on kaytannossa syntynyt silloin, kun tuotetta el

enaa tarvitse mennd myymaan vaan sita tullaan ostamaan.

Usein brandin yhteydessé puhutaan maineesta ja imagosta seka néiden kasitteiden
keskindisista suhteista. Kun brandi késitetéan laajemmin, on se pelkén tuotemer-
kin sijaan kokonaisvaltainen kokemus ja mielikuva tuotteestatai palvelusta. Ima-
gollataas tarkoitetaan sitd, minkd kuvan yritystai tuote itsestéan haluaisi antaa.
Maine voidaan mééritella siten, etta se kattaa yrityksen tai tuotteen kaikki sidos-
ryhmét ja néin ollen vaikuttaa koko toimintaan. Niinpa maine on kaytannossa
edellytys myos yrityksen tal tuotteen brandille. Grahame Dowlingilla taas on n&
kemys maineen ja imagon valisesta erosta. Hanen mukaansa imago liittyy enem-
man tunnettuuteen ja ndkyvyyteen, kun taas maine kokemisen kautta syntyvaan
ndkemykseen ja syntyneen nakemyksen edelleen jakamiseen. (Heinonen 2006,
32-35.)

Brandi, maine jaimago pystytdan yhdistamaan kéytanndssa myos Lehmonkar-
keen. Lehmonkaérjenkin tapauksessa kyseiset kasitteet toimivat keskina sessa suh-
teessa. Lehmonkarki yrityksend el varsinaisesti tayta brandi-méaéritelman vaati-
muksia, mutta yrityksen tarjoamat ohjelmapalvelukokonaisuudet ovat
muodostuneet bréndeiks yritysasiakkaiden keskuudessa tunnettuutensa myoté
monen eri seikan vaikutuksesta. Kyseisia seikkoja pohdimme esimerkkiohjelma-
kokonaisuuden Huuhkajaisten kautta. Tata tuotetta aikanaan rakennettaessa oli
slle selvatarve ja kysyntd. Tuote rakennettiin pitkélti asiakkaiden toiveiden ja
mieltymysten mukaan. Tuote pyrittiin suunnittelemaan myos ainutlaatuiseksi ja
elamykselliseks, jotta se tuottaisi tarkeita positiivisia tuntemuksia asiakkaissa.
Tama on oleellista bréndin luomisen kannalta. Tuote kehittyi nykyiseen muotoon-
sa vuosi en saatossa, mutta keskeisend tuotekehityksessa on ollut asiakkaiden tar-
peisiin vastaaminen. Huuhkajaisi sta on tullut omanlaisensa bréndi, jota yritysasi-
akkaat osaavat tulla kysymaan ilman varsinaista tuotteen markkinointia.
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Mainitsimme jo Dowlingin nd&kemyksen imagon, bréndin ja maineen valisesta
suhteesta. Dowlingin ndkemysta sel ventdd myods seuraava kaaviokuva, jonkara-
kenteen toteutumista Lehmonkarjessa pohdimme seuraavaksi.

Ohja Kerron siniista miiille

MAINE
Maarays Olet ensimmainen valintani

Testi, koeaika Nayta, mita osaat
Halukkuus \ Etsin sinut jatkossakin

IMAGO _ _
Mielikuva Tiedan, mita edustat

Tuttuus \ Naen sinut usein
Muistaminen \ Muista sinut jostain
/ Tunnistaminen \ En ole koskaan kohdannut sinua

KUVIO 1. Maineen jaimagon suhde (Dowling 2001, Heinosen 2006, 34 mukaan)

Muun muassa brandeiksi luonnehdittavien ohjel mapalvelukokonaisuuksien ansi-
osta Lehmonkarjelle on vakiintunut hyva maine matkailu-, kokous- ja ohjelma-
palveluiden tarjogjana. Maineeseen vaikuttaa myds hyva palvelukonsepti, jonka
perustana on tuotteiden ja palveluiden réétaointi asiakkaan toiveiden mukaan
seka yrityksen 40-vuotinen historia matkailualan yrityksena Kuten edellé olevasta
Dowlingin kaaviokuvasta kay ilmi, voidaan gjatella, etta yrityksen imago on mah-
dollisen asiakkaan mielikuva, joka kannustaa tutustumaan yritykseen, ja tutustu-
misen kautta yritykselle muodostuu jonkinlainen maine. Lehmonkérjen kohdalla
tama kehitys on havaittavissa. Usein potentiaaliselle asiakkaalle tulee ensi koske-
tus Lehmonkérkeen niin sanotun kuulopuheen kautta eli jo Lehmonkarjen palve-
luita k&yttanyt asiakas kertoo kokemastaan edelleen. Tasté kuulopuheesta potenti-
aaliselle asiakkaalle muodostuu jokin mielikuva, joka on yrityksen imagon
mukainen ja Lehmonkarjen menestyksesta paétellen usein positiivinen. Niinpa
tasté usein seuraa, etta potentiaalisesta asiakkaasta tulee uusi asiakas, jolloin ima-

go muuttuu maineeksi uuden asiakkaan kertoessa kokemaansa edelleen taas uu-
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delle potentiaaliselle asiakkaalle. Téta ndkemysta tukee myos se, ettei Lehmon-
kérki markkinoi juurikaan palveluitaan, mutta on silti hyvin tunnettu ja menestyk-
sekés matkailualan yritys.

Bréandeiks luonnehdittavien tuotteiden lisdksi Lehmokérki on tunnettu Sitg, etta
kaikki palvelut kokouspaveluista aina ruoka ja ohjelmapalveluihin asti réétaoi-
daén asiakkaan toiveiden mukaan kerta toisensa jalkeen uudelleen. Tama periaate
on Lehmonkérjen hyvan maineen perusta, ja siksi useammat yritykset kéyttavat

L ehmonkarjen palveluita odottaen saavansa joka kerralla erilaisen kokemuksen.

3 TUOTEKEHITYSPROSESS MATKAILUTUOTTEESSA

Kompula ja Boxberg (2002, 97-99) tuovat matkailutuotteen tuotekehitysprosessin
esille yhtena osana jatkuvaa palvel ujarjestelméan kehittamistd. Heiddn mukaansa
palvelujéarjestelman jatkuva kehittaminen sisdltéa viisi eri vaihetta, joista kukin
kehittaminen, palveluprosessin kehittaminen, markkinatestaus, kaupallistaminen
jakaupallistamisen jalkeen tehtava arviointi. Palvelujérjestelmén kehittamista
voidaan soveltaa uuden matkailutuotteen kehittamisessa. Keskeistda Kompulan ja
Boxbergin tuotekehitysprosessimallissa on, etta tuotetta el suunnitella yhtena ko-
konaisuutena, jossa eri elementteja kehitettdisiin yhtdaikaisesti, vaan esimerkiksi
ydintuotteen sisdltd seka asiakkaiden tarpeet méaritelléén ensin palvelukonseptin
kehittadmisvaiheessa. Vastataman vaiheen paatyttya edetéédn muun muassa palve-
luosien suunnitteluun ja kehittémiseen, jotkataas toteutetaan palveluprosessin
kehittamisvaiheessa, ja samalla periaatteella edetdan 18pi matkailutuotteen tuote-

kehitysprosessin eri vaiheiden.

Lackman ja Verhela (2003, 75) kuvaavat matkailutuotteen suunnitteluprosessin
vaiheita yksityiskohtaisemmin. Helddn mukaansa matkailutuote koostuu erillisista
elementeista. Se on pyrittava suunnittelemaan siten, etté eri elementit erottuvat
selkedsti toisistaan jaovat tarkasteltavissa erillisind osna. Matkailutuotteen suun-
nittelu ja kehittdminen on jaettu seitseméén eri osa-alueeseen. Nama eri osa-alueet
k&ymme seuraavaksi tiivistetysti 18pi.
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| deointi

| deointivaiheessa uutta tuotetta ideoi itse yrittgjatai yrityksen oma henkilokunta.
|deointi tapahtuu esimerkiks aivoriihen tai asiakkailta saadun palautteen perus-
teella. (Lackman & Verheld 2003, 76.)

Tuottei staminen

Tuotteistamisvai heessa idea muutetaan konkreettiseksi tuotteeks yhdessa yhteis-
tyokumppaneiden ja alihankkijoiden kanssa. Tuotteistaminen voidaan toteuttaa
verkostoitumallatai itse tuottamalla. (Lackman & Verhela 2003, 76.)

Testaus

Kolmas vaihe matkailutuotteen suunnittelussa ja kehittamisessa on tuotteen testa-
us. Tuotteen toimivuus testataan ja dokumentoidaan k&ytanndssa oikeiden asiak-
kaiden avulla. Testauksessa tuote toteutetaan siten, kuin se on suunniteltu toteutet-
tavaksi. (Lackman & Verheld 2003, 76.)

Hinnoittelu

Tuotteen testauksen jalkeen on vuorossa hinnoitteluvaihe, jolloin tehdéén kannat-
tavuuslaskelma eli lasketaan hinta, jolla tuotetta kannattais tuottaa. Hinnoittelun
suorittaa yrittga itse siten, etta lasketaan tuotteen eri osien hintojen perusteella
myyntihinta, jossa on huomioitu myds verot ja viranomaismaksut seka jakelu-
tiekustannukset. (Lackman & Verheld 2003, 76.)

Markkinointi ja myynti

Hinnoittelua seuraa markkinointi- ja myyntivaihe, jossa tuotteesta kerrotaan po-
tentiaalisille asiakkaille jajélleenmyyjille sek& tuote myydaan. Tuotteen markki-
nointi- ja myyntivaiheen voi toteuttaa joko yrittgja itse, yrittgja yhdessa mainos-
toimiston tai yhteistydverkoston kanssa. Markkinointia ja myyntié voidaan
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toteuttaa muun muassa kotisivujen, jalleenmyyjille jarjestettavien esittelyjen,

messujen tai esitteiden avulla. (Lackman & Verheld 2003, 76.)

Tuotteen toteutus

Matkailutuotteen suunnittelun ja kehittamisen toiseksi viimeinen vaihe on tuotteen
toteuttaminen. Palvelun tal tuotteen tuottavat asiakkaat ja henkilokunta yhdessa.

Palaute ja kehittaminen

Viimeinen vaihe on palaute ja kehittaminen, jossa asiakkailta ja yhteistyokump-
paneilta kerétdan palautetta, jonka mukaan tuotetta kehitetéan. Palautteen ker&a-
misen jatuotteen kehittamisen toteuttaa yrittga itse henkilokuntansa tai yhtels-
tyokumppanit kanssa. Palautetta kerdtaan kyselylomakkeilla, havainnoimalla ja
haastattelemalla. Jostarvetta kehittamiselle on, palataan ideointivaiheeseen ja
korjataan toimintaa. (Lackman & Verhela 2003, 76.)

Toimeksiantomme rajautui tuotteen ideointi- ja tuotteistamisvaiheisiin. Sivusim-
me my6s markkinointi- ja myyntivaihetta sek& hinnoittelua silta osin, ettd mie-
timme, mita seikkojatulisi ottaa huomioon tuotteen myymigtilanteessa, jateimme
alustavia budjetteja suunnittelemamme tuotteen eri variaatioista, koska toimek-
siantgja oli antanut meille hintahaarukan tuotteen kustannusten suuruudesta. Niin-
pa keskitymme pohtimaan tuotteen ideointia ja toteuttamisvaihetta seka hinnoitte-
lua tarkemmin seuraavissa kappal eissa.

3.1 ldeoinnistatuotteeksi — tuotteistamisen toteutus

Uuttatuotettatal palvelua ideoidessa on hyva pitéa mielessi kaksi perusajatusta:
ideoiden on pohjauduttava yrityksen liikeideaan ja taydennettava sitd jarkevalla
tavalla ja uusiatuotteita ja palveluja kehitettdessa on aina huomioitava asiakkaan
tarpeet. Uusia tuote- ja palveluideoita voi kehittda lukuisin eri ideointimenetelmin.
Menetelmid ovat esimerkiksi aivoriihityoskentely, joka oman yrityksen ja yhteis-
tyokumppaneiden kanssa saattaa tuottaa hedelmallisid tuloksia, tai kilpailijoiden
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toiminnan seuraaminen, jokataas antaa uusia gjatuksia oman yrityksen toimin-
taan. | deoinnissa hyvana apuna ovat myos yrittdjan omat vahvuudet ja osaaminen
seka terve itsetunto ja luottamus omiin kykyihin. (Lackman & Verheld 2003, 76-
77.)

Asiakkaiden tarpeiden huomioinnin térkeys uutta tuotetta suunniteltaessa on kes-
keista ja sama koskee myos kaytannon toteutuksen suunnittelua. Tuotteen suunnit-
telua tehtéessa on muistettava muun muassa pohtia, mita asiakas tulee tuotteessa
kokemaan, aistimaan, huomaamaan, tekeméan ja ymmartamaan. On siis mietitta-
va etuk&teen mitka tekija muodostava asiakkaalle elamyksia tuottavan kokemuk-
sen. Kokonaistavoitteiden selvittya voidaan niiden pohjalta aloittaa tuotteen tee-
man suunnittelu. Teeman tulee olla tuotteen punainen lanka, jonka ympérille
tuotteen tai palvelun koko kokonaisuus ja kaikki elementit liittyvét. Teemaa voi-
daan hyddyntda myds markkinointia suunniteltaessa, mutta kuitenkin sen p&atar-
koitus on kertoa, mita palvelulla tai tuotteella haetaan konkreettisesti. Kéytannon
toteutuksen suunnittelu vaatii erilaisten etukéteistoiveiden huomiointia asiakkai-
den suhteen, kuten esimerkiksi osallistujien taidot, kunto ja motivaatio. My6s nai-
den toiveiden tietaminen helpottaa itse tuotteen tai palvelun kdytannon toteutta-
mista. Muita suunnittelussa huomioitavia seikkoja ovat aikatekijét eli mika
vuodenaika tal vuorokaudenaika on kyseess4, tuotteen tai palvelun toimintaympéa
riston asettamat vaatimukset, eli millaisestatilasta, maisemastata elementista
kyse, seké& mita vaatimuksia tai rajauksia kyseiset tilat asettavat. Suunnitteluvai-
heessa tulee myos kartoittaa ja valita toteuttamismenetelmé, joka parhaiten sopii
maéaariteltyihin tavoitteisiin. Toteutusmenetelmié voivat olla esimerkiksi kilpailu,
tehtdvéaratatai maastoruokailu. Suunnittelu pdattyy kayténnollisten asioiden rat-
kaisuun, kuten tarvittaviin lupiin, valineisiin ja huomioitaviin turvallisuusseikkoi-
hin seka muihin toteuttamiseen liittyviin seikkoihin. (Lackman & Verhela 2003,
77-78.)

Tuote voidaan hinnoitella esimerkiksi markkinaperusteisesti tai tuoteperusteisesti.
Markkinaperusteisessa hinnoittelussa tuotteen hinta mééraytyy markkinoinnin ja
myynninedistyksen nékokulmista sopivaksi hinnaksi, joka on vélilla kalliimpi ja
valilla halvempi. Tuoteperustel sessa hinnoittelussa tuotteen hinta, joka asiakkaalta

tuotteesta otetaan, on oltava niin suuri, etta se kattaa kaikki tuottajan tuotteeseen
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panostamat kulut. Hinnoittelua tehtéessa pelkkien tuotteen eri elementtien ja ali-
hankintojen kustannusten laskeminen ei riitd, vaan on myds muistettava laskea
mukaan palvelun tuottajan oman tyon osuus. Kulut muodostuvat muuttuvista seka
yrityksen kiinteista kuluista, mutta niiden lisdksi on myos muistettava laskea mu-
kaan arvonlisdvero ja muut viranomaismaksut seké rahallinen osuus yrittgan
k&yttamasta gjasta tuotteen suunnitteluun ja toteutukseen. (Lackman & Verhela
2003, 82-84.)

3.2 Aivoriihi ideoinnin tyokaluna

| deointimenetelmét voidaan jakaa kahteen eri paéryhmaéan: intuitiiviseen jadis-
kursiiviseen menetelmaan. Intuitiivisessa menetelmassa uudet ideat syntyvét
usein, kun jollain toisella alalla tapahtuva ilmio ja alitajuntainen mielleyhtyma
yhdistyvét. Talla menetelmélla syntyvia ideoita on vaikea anal ysoida, koska ideat
syntyvét yleensd yhtakkia ja niiden syntyé on vaikea kuvata. Diskursiivinen me-
netelma on systemaattista ideointia, jossa useita eri ideoita analysoidaan ja yhdis-
tetéan tietoisesti. Apuvalineind toimivat muun muassa taulukot ja matriisit. Dis-
kursiivinen menetelmé ei ole intuitiivisen menetelmén vastakohta, vaan
ideoinnissa kaytetdan yleensa molempia menetelmié& 1deoinnissa on hyva muistaa
joitain p&dperiaatteita: Ideointiatehdessa ei tulisi tyytya ensimmaiseen mieleen
tulevaan ideaan, koska usein hyvét ideat syntyvét vasta, kun on useampiaideoita.

| deoinnissa on myds hyva sisdistaa tekniikka, jossa ensin ideoidaan ja vasta ide-
oinnin paatyttya kaydaén analysoimaan eri ideoita. Uusi ndkokulma ideoinnissa
on keskeistg, jotta saataisiin luotua mahdollisimman paljon aikaisemmasta eroavia
ideoita eika tyydyta totuttuihin toteutusratkaisuihin. (Jokinen 1999, 39-40.)

Aivoriihi on hyvin tunnettu ideointimenetelma. Se kuuluu intuitiivisesti painottu-
neisiin menetelmiin. Menetelméaa kaytetdan ryhmétyémuotona ideoinnissa, mutta
sitd voi kayttaa tydmuotona myos yksilo. Aivoriihid on erilaisia. Perinteisen aivo-
rithen liséksi on Gordonin aivoriihi jakirjallinen aivoriihi. Késittelemme tarkem-
min perinteista aivoriihtd, koska kaytimme sita tuotteen suunnitteluprosessimme

ideointimuotona. Aivoriihitydskentelya toteutetaan niin sanotuissa istunnoissa.

Istunnossa on oleellista arvostelusta vapaa ilmapiiri, jotta kaikkein villeimmaétkin
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ideat tulevat esille. Tarkeinta on, etta ideoita syntyy paljon, seké uusia ideoita etta
ideoiden edelleen kehittelya. Tassa ideoinnin vaiheessa el ideoiden toteuttamis-
mahdollisuutta saa pohtia. Aivoriihitydskentelyssa ryhmékoon tulisi olla5-10
henked, joiden kokemuspohja tulisi olla toisistaan erilainen. Jos ryhma on pie-
nempi kuin viisi henked, on vaarana, etteivat ryhman jasenten kokemukset ja n&
kemykset eroatarpeeksi toisistaan. Talloin ideointi j&& ndkokulmiltaan liian kape-
aksi. Jos taas ryhma on suurempi kuin kymmenen henked, on vaarana, etta kaikki
ryhman jésenet eivét saa puheenvuoroa ja ndin ryhman tydskentelysta tulee pas-
siivista. Aivoriihessd on yleensa johtaja, joka jakaa tarvittaessa puheenvuoroja
mahdollistaen sen, etté kaikki osanottajat saavat puheenvuoron. Johtgja el saa oh-
jata ideointia mihinkaan tiettyyn suuntaan, mutta jos ideointi tyrehtyy, antaa pu-
heenjohtaja uuden n&kokulman siihen. Ryhméalle mé&aréaaén myos sihteeri ideoi-
den yloskirjaamista varten. Sihteeriksi kannattaa valita henkil6, joka vastaa
ideoiden jatkokasittelysta. Aivoriihi on hyvaideoinnin tyokalu, kun halutaan kek-
sié epétavallisia vaihtoehtoja. (Jokinen 1999, 40-42.)

3.3 Blueprint eli kuvaus tuotteen toteutuksesta

Tuotteen palveluketjusta jonka asiakas kokee, on hyvé rakentaa kirjallinen malli-
esimerkki eli blueprint, joka sisdltda tuotteen toteutuksen. Blueprintin avulla on
tarkoitus selvittda, onko tuote toimiva kaikissa mahdollisissa olosuhteissa, vaikut-
tavatko tuotteen toteutukseen esimerkiksi sé8n muutokset tai yrittgjan sairastumi-
nen. lIman tuotteen testausta ja blueprintin rakentamista ei ole hyva aloittaa mark-
kinointia. (Bork, Kivi & Partti 2002, 133.)

Boxberg ja Kompula (2002, 104) tarkastelevat blueprint-kasitetta palvelun nako-
kulmasta. He kutsuvat blueprinti tuotanto- ja kulutuskaavioksi. Heidan mukaansa
blueprintin pité&a kuvata kaikki asiakaspalveluun ja tehtaviin liittyvét etukéteistoi-
met sekd asiakkaan osuus pal velun toteutukseen. Tuotanto- ja kulutuskaaviota
voidaan havainnollistaa esimerkiksi kaaviokuviolla, joka etenee vasemmalta oike-
ale siind jarjestyksessd, jossa asiakkaan toimintakin toteutuksessa etenee. Y lim-
maisend kuviossa voidaan kuvataan palvelun fyysiset elementit, esimerkiksi ruo-

kailu jatarvittava rekvisiitta. Fyysisten elementtien alle kuvataan asiakkaan
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toiminta kussakin toteutusvaiheessa seka vuorovaikutteisuus henkiloston ja asiak-

kaiden valilla

Suunnittelemastamme tuotteesta laadittiin blueprint. Blueprint muodostui ohjeek-
g, jonka avulla yrittdja muistaa tehda kaikki tuotteen toteutukseen liittyvét alku-
valmistelut. Taman liséksi blueprint sisaltaa tuotteen toteutuksen aikana muistet-
tavat asiat. Kéymalla |gpi ohjeen yrittgja varmistaa, ettei mik&an vaihe unohdu
tuotteen toteutuksen valmistelussa ja etté toteutus onnistuu ongelmitta. Koska
tuote on muunneltavissa ja olemme suunnitelleet kolme esimerkkituotesisaltog,
olemme my6s suunnitelleet kolme erilaista blueprintia sen mukaan, mité kussakin
tuotemuunnel massa on muistettava. Nama blueprintit olemme liitténeet osaksi
tuotekansiota, jonka olemme tehneet tuotteesta. Tuotekansioon suunnittelemamme
blueprint on alustava, koska tuotteen testausta ei ole viela tehty. Nain ollen blue-
print tulee viel& tarkentumaan tuotetestauksen myo6ta. Tuotetestausta emme kui-
tenkaan suorita osana opinndytetydtadmme, vaan olemme rajanneet sen pois.

3.4 Myyntikeskustelu

Tuotteen markkinointi ja myynti ovat osa tuotteen kehitysprosessia. Koska opin-
ndytetydmme rajautui tuotekehityksessa tuotteen suunniteluun ja myymistilan-
teessa huomioitavien seikkojen 18pi kéymiseen, emme tuotteen markkinointia k&

gittele tarkemmin, vaan keskitymme myyntikeskusteluun.

Myyntikeskustelua tehtaessa on selvitettava hienovaraisesti, mitk& ovat asiakkaan
tarpeet ja mita asioita asiakas on halukas ostamaan. Nama tarpeet voidaan selvit-
tad yksiselitteisilla kysymyksill 4, jotka vaativat kuitenkin laajempaa vastausta
kuin kyllatai ei. Kysymykset kertovat myyjélle asiakkaan tarpeista ja odotuksista,
mutta samalla myds arvoista ja asenteista. Kun ndméa kohdat ovat selvillg on
helppo ratkaista asiakkaan ongelmatarjoamalla yrityksen tuotteita ja palveluja.
Tassa kohtaa myyja voi esitelld tuotteen ja sen sisdltamét ominaisuudet, edut ja
hyodyt. (Lepola, Pulkkinen, Raivio, Selinheimo & Sulkanen 1998, 38.)
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Suunnittelemamme tuote on moniosainen ja sisaltda useita eri elementtg g, jotka
tulisi huomioida tuotteen myyntid tehtdessi. Siksi rakensimme yrittgjalle selkeén
muistilistan tuotteen myyntitilannetta varten (LI TE 1), jotta asiakas saisi hyvéan ja
selkedn kuvan tuotteen sisdllostéd jo heti myyntivaiheessa elké tuotteen sisdllosta
jais mitéan olennaista kertomatta. Tekemamme lista helpottaa myos myyjan tyo-
t&, jos myyntitilanne vaatii perustelujen antamista. Sen pohjalta on helppo kertoa
tuotteen hyddyt ja faktat. Myds toimeksiantajalle tekemdmme tuotekansio tuot-
teesta auttaa myyntitilanteessa, koska kansioon on koottu tiedot tuotteen eri myy-
tavistd elementeistd, kuten esimerkiksi musiikista, esiintyjista jaillallisesta. Tuo-
tetta myyt&essi on hyva myds yrittda vedota ostajan tunteisiin ja kertoa tuotteesta
niin innostavasti, etta asiakkaan mielenkiinto tuotetta kohtaan herda.

4 TUOTTEEN SUUNNITTELUPROSESSIN KUVAUS

Tassa luvussa kédymme |&pi tapaa, jolla toteutimme tuotteen suunnittelua. M &arit-
telemme ensin tuotteen suunnittelua rajaavat eri seikat ja sen jalkeen kerromme

tuotteen teeman ideoinnista ja kayttdmastamme ideointimenetel masta

Meidan tuotteemme suunnitteluprosessiargjasivat tila, jossa tuote toteutetaan,
segmentti, jolle suunnittelimme tuotetta, seka toimeksiantgjan antama hintahaa-
rukka tuotteen kustannuksille. Lisdksi tuotteen suunnitteluarajasivat nékemykset
siitd, mitd asiakkaiden haluttiin kokevan tuotteen kautta. Myos yrityksen liikeidea
jaaikaisemmat ohjelmalliset tuotteet rgjasivat tuotteen suunnittelua silté osin, etta
samaa tyyliajalinjaa haluttiin jatkaa my6s uuden tuotteen kohdalla. Uuden tuot-
teen tuli ollaelamyksellinen ja yll&tyksellinen samalla tavoin, kuin aikaisemmat-
kin Lehmonkaérjen ohjelmatuotteet ovat olleet. Toisin kuin Lehmonkérjen muilla
tiloilla ovat uudessa tilassa my6s taydet anniskeluoikeudet, jotka vaikuttivat tuot-

teen suunnitteluun.
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4.1 Fyysisten puitteiden asettamat rajaukset

Rakensimme tuotteen Lehmonkarjen uuteen kokous- jajuhlatilaan (LIITE 2). Tila
on kaksikerroksinen 1800-luvun lopulta oleva kivinavetta, joka on entisdity ja
sisustettu kived, puutaja valurautaa kayttéen. Tilaa kutsutaan Ometaks hamé&
laismurteen mukaisesti, jossa navettaa kutsutaan ometaksi. Tilaan on kaksi sisdan-
tulokohtaa: rakennuksen keskella on ovet, samoin kuin rakennuksen vasemmassa
laidassa. Sisdantulossa kaytettava ovi madaraytyy asiakastilaisuuden luonteen mu-
kaan. Tilan alakertaan mahtuu 70 henked ja ylaparville 40 henked. Néin ollen ti-

laan mahtuu enimmilldan 110 ihmista

Tilassa on keittio ja saniteettitilat seké vaatteiden sailytysmahdollisuus. Tilaon
jaettu siten, ettd keittio seka ruoan ja juoman anniskelutilat ovat rakennuksen toi-
sessa pdadssa ensimmai sessa kerroksessa ja saniteetti- seka vaatteiden sdilytystilat
ovat keittion vastai sessa padssa rakennusta toisen siséantulo-oven vieressa. Itse
kokous- jajuhlatilat j&&véat ndin ollen keskelle rakennusta. Tilan toinen kerroson
parvi, jossa on myds mahdollisuus ruokailla sekatilat mahdolliselle yhtyeelle.
Tilassa on takka ja tdydellinen 88nentoistojarjestelma seka lattiatilaa esiintyjid ja
tanssimista varten. Ruokapalvelut tulevat asiakastilaisuuksiin Lehmonkérjeltaja

lissks Ometassa on anniskeluoikeudet.

Fyysiset puitteet rgjasivat tuotteen suunnitteluprosessiamme jo ennen varsinaisen
suunnittelun aloittamista. Ensimmainen rajaavatekijaoli tilan asiakaskapasiteetti,
jonka perusteella suunnittelimme tuotteen 30-70 hengen ryhmille sopiviksi, koska
tuote sisdltaisi elementte 4, joita varten tarvitaan ylakerta muuhun kuin asiakkai-
den kayttoon. Lisdks tila on sen verran suuri, ettd ryhmassa pitais olla vahintéan
30 henked, jottatilan luoma tunnelma paésisi oikeuksiinsa. Tunnelmaon tilan
keskeinen ominaisuus, koska jo rakennusmateriaalit saavat aikaan tietyn tunnel-
man. Tunnelma antoi jo osaltaan viitteita tilaan parhaiten sopivastateemasta. Nain
ollen tuotteen teeman oli tuotava esille tilan erikoisuutta ja korogtettava sita. Kos-
katila on sisustukseltaan jykevaa kives, valurautaisia esineitéa ja monikulmainen
kokonaisuus, ei tuotteen toteutus saisi hukkua tilaan tai toisinpéin tila tuotteen
elementtien alle. Tilan monikulmaisuus rajaa ohjelmanumeroiden toteutusta, joten
sekin oli huomioitava mietittdessa tuotteen ohjelmallista siséltoa
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4.2 Asiakassegmentin ja kustannusten asettamat rajaukset

Olemme jo kayneet 18pi, mista segmenteista Lehmonkarjen asiakaskunta koostuu,
jamaininneet, miten tarkedssa osassa tuotekehitysprosessissa asiakkaat ovat.
My6s meidan kohdallamme asiakassegmentit rajasivat tuotteen suunnittelua yh-
dessatilan asettamien rgjausten kanssa. Ensinnakin koska Lehmonkarjen palvelui-
ta otetaan tekemalla etukateisvaraus, sulkee se pois satunnaisten ohikulkijoiden
halukkuuden ostaa tuotetta. Toiseks koska vaatimus ryhméakoolle on vahintéan 30
henked, jottatuote olisi kyseisessi tilassa toimiva, rajaa tama yksityiset asiakkaat
kohderyhména pois. Asiakasryhman tulisi olla isompi myos siksi, ettatuotteen
toteutuksesta saadut tulot kattaisivat tuotteen toteutuksesta aiheutuneet kiinteét
sekda muuttuvat kustannukset.

Suunnittelemamme tuotteen asiakassegmentiksi muodostuivat yritys- ja yhteisoa-
siakkaat. He olisivat sopiva kohderyhmé kyseiseen tilaan suunnitellulle tuotteelle
seka ryhmakoon vaatimusten perusteella etta tuotteen toteutuksesta saatujen tulo-
jen perusteella. Kyseinen asiakassegmentti koostuu kanta-asiakkaista, jotka ovat
jo kokeilleet suurinta osaa yrityksen tuotevalikoimasta, sekd uusista asiakkaista,
jotka etsivét jotain uuttaja eldmyksellista kokemusta. Suurin osa Lehmonkérjen
jotain iltaohjelmaa maksimissaan viideksi tunniksi. Tdma toivomus rgjasi tyomme
keston ja sen sijoittelun vuorokauteen. Tuotteen toteutuksen sitomista tiettyyn
gjankohtaan selvitdmme vielé lagjemmin varsinai sen tuotteen kuvauksen yhtey-
dessa.

Useat yritykset toivovat Lehmonkarjelta eri variaatiomahdollisuuksia tuotteesta,
jottavoisivat valita omalle budjetilleen sopivimman. Kaikki naméa seikat yhdessa
tilan kanssa rajasivat tuotteemme suunnittelua siten, etta ne antoivat suuntaviivat
tuotteen luonteelle jatoteutukselle. Tiesimme, etté pitdisi suunnitellajotain, mika
tyydyttais kanta-asiakkaita, jotka olivat jo kokeilleet vastaavia Lehmonkarjen
ohjelmatuotteita ja odottaisivat taas saavansa samantyylisen ohjelmakokonaisuu-
den. Siispa suunnittelemamme tuotteen tulisi olla yhtéa elamyksellinen jaainutlaa
tuinen kuin Lehmonkérjen muiden ohjelmatuotteiden, joiden menestyksesta ker-
romme aikaisemmin. Toisaalta tuotteen ainutlaatuisuus ja elamyksellisyys oli
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perusteltua myos uusien asiakkaiden kohdalla, jotka etsivét elamyksellistd koke-
musta. Suunnittelimme tuotteen siten, ettd Sta voisi muunnella usealla eri tavalla
tuotteen teemasta riippumatta, jolloin hinta voisi muuttua paljonkin.

Lehmonkarjen yrittdjien oman kokemuksen perusteella tuotteen hinta voi maksi-
missaan olla noin 120 euroa hengelta Tall& maksimihinnalla tuotetta uskottiin
saatavan viela myytya asiakkaille. Niinpa tuotteen suunnitteluprosessissa pidimme
taman maksimihinnan mielessa, kun suunnittelimme esiintyjid ja yleensakin tuo-
tekokonaisuuden ohjelmaa. Kuten aikaisemmin kerroimme, eivét kulut kuitenkaan
koskaan muodostu pelkéastadan alihankkijoilta ostetuista palveluista, vaan myos
yrittgan omista kuluista seka vero- ja viranomaismaksuista. Niinpa huomioimme,
ettd myds nama kulut tulisi kattaa tuotteen myynnista saaduillatuloilla Teimme
jokaisesta tuoteversiosta budjettihahmotelman, joka siséltéa tuotteen eri element-
tien kustannukset. Budjetit elvét viela sisalla muun muassa vero- ja viranomais-
maksuja eivétka yrityksen kiinteitd kuluja (LI TE 3).

Omeaa tuotettamme suunnitellessa elamyksellinen lopputuote ei ollut niink&an

tavoite vaan jo lahtbkohta jarajasi ndin ollen tuotteen suunnitteluprosessia. Suun-
nittelimme Lehmonkarjen maineelle uskollisen tuotteen, josta voisi gjan kuluessa
tulla samanlainen bréndi kuin esimerkiksi Huuhkajaisista, joita esittelimme aikai-

semmin.

4.3 Tilan anniskeluoikeuksien asettamat rajaukset

Tuotteen suunnittelua omalta osaltaan rajasivat alkoholin anniskeluoikeudet.

L ehmonké&rjen muissa tiloissa Omettaa lukuun ottamatta ei ole anniskeluoikeuk-
Sia, ja yritykset ovat tottuneet tuomaan omat tarjoiltavat juomat mukanaan. An-

niskeluoikeuksien vuoksi juomien osuus tuotteen kustannuksista tulisi olemaan

suurempi kuin yleensd. Anniskeluoikeudet rajasivat myos tuotteen suunnittelua

siten, ettei erikoisia juomasekoituksia voi kayttéd osana tuotteen toteutusta etké

juomiavoi kayttéa palkintona.
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4.4 Tuotteen ideointi aivoriihen avulla

Aikaisemmin mainitsmme tuotteen kehityksen alkavan uusien ideoiden etsimi-
sesta. Kerroimme myas, etta télldin ideoinnista vastaa yrityksen oma henkilokun-
ta. Mekin aloitimme tuotteen suunnitteluprosessin ideoinnilla yhdessa yrittgan
kanssa ja kéytimme tyokaluna aivoriihtd. Eroavaisuuksia perinteisen aivoriihen
toimintamalliin oli, mutta keskeinen idea arvosteluvapaasta ilmapiirista ja eri ide-
oiden ilmaan heittelysta ja ylos kirjaamisesta toteutui myds meidan aivoriihes-
sdmme. Osanottgiaoli nelj& Ari jaMarjo Yrj6la, MiiaBlomerus jaTarja Taka
maa. Aivoriihessa keskeinen kokemuspohjien ero muodostui eri osanottgjien
valilla siitg, ettéd meidan listksemme kaksi osanottgjista oli toimeksiantajia, jolle
uuttatuotetta ideoitiin. Lehmonkarjen omistaja Ari Yrjolalahestyi ideointia lahin-
n& peilaamalla uuden tuotteen mahdollisia ominaisuuksia jo olemassa oleviin tuo-
tekokonaisuuksiin Lehmonkaérjessa. Lehmonkérjen toinen omistaja Marjo Yrjola
taas kiinnitti ideoinnissa huomiota taloudelliseen ndkoékulmaan, joka antoi viitteita
siitd, minkalaista ideointiaolisi jarkeva taloudellisesta ndkokulmasta toteuttaa.
Kuten tuotteen kehitysprosessin tietoperustassa mainittiin, yrittgjan omat vahvuu-
det ja osaaminen ovat hyvanad apuna ideoinnissa. Siksi toteutimmekin aivoriihen
juuri yhdessa Ari ja Marjo Yrjoléan kanssa, koska heilla on jo kokemusta tdman-
tyylisten tuotteiden ideoinnista. Tarja Takamaa tydskentelee itse Lehmonkarjessa
jaon siten selvilla Lehmonkéarjen muiden ohjelmakokonaisuuksien sisallosta. H&
nen ideointiinsa vaikutti my®s opinnoista saatu oppi. Miia Blomeruksella ei ollut
aikaisempaa kontaktia ennen opinndytetyon tekoa L ehmonkarkeen, joten hanen
ideointiinsa el vaikuttanut Lehmonkérjen aikaisempien tuotteiden sisélto ja niista
poikkeaviaideoita syntyi helpommin. Miia Blomeruksenkin ideointiin vaikutti,
opinnoista saatu tieto. |deoita kirjas ylos sihteerina Tarja Takamaa.

45 Teeman ideointi

Kun olimme méé&rittaneet tuotteen suunnittelua rajaavat tekijét ja tavoitteet, aloi-
timme varsinai sen tuotteen suunnitteluprosessin teeman ideoinnilla. Teeman tulisi
olla tuotteen suunnittelun punainen lanka, jonka ympérille koko tuote rakentuu.

Myo6s meilld oli teemaa ideoitaessa sama periaate. |deoimme ohjelmalliselle tuot-
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teellemme teemaa, joka vois jatkua l&pi koko tuotteen toteutuksen. Meille oli
selvinnyt, millaiseen tilaan meidén tulisi tuote suunnitella ja minka tyylinen tuot-
teesta pitéisi tulla. Taman pohjalta lahdimme ideoimaan teemaa, joka sopisi kysei-
seen tilaan ja tuotetarpeeseen. Teeman tuli olla sellainen, jonka avulla pystyisim-
me luomaan asiakkaille elamyksen. |stuimme kéytannossa poydan ympérilla ja
mietimme erilaisiateemavaihtoehtoja, kuten aivoriihelle on ominaista kehitellen
myos toisten ideoita edelleen. Ensimmaéisen aivoriihen pohjalta teemaksemme
muodostui fantasian ja gootin elementteja sisdltava ohjelmallinen illallinen. Aivo-
rithessa suunnittelimme myos erilaisia ohjelmasisdltdja kullekin erilaiselle teema-
vaihtoehdolle. Aivoriihen perusteella aloimme sitten kehitella teemaa eteenpéin ja
hahmotella erilaisten ideoiden toteutusmahdollisuuksia kaytannossa. Aivoriihessa

k&ytannon toteutusta ei kuitenkaan vield pohdita.

Aivoriihessamme tuottamamme gootti- ja fantasiaelementteja sisaltava tuotteen
teema tarkentui lopulta perusidealtaan Oopperan kummitus -tarinaa mukailevaks.
Kyseisesté tarinasta otimme idean henkilostd, joka on salaperadinen ja ndyttaytyy
vain satunnaisesti kuitenkin halliten tilannetta ja tilaa koko gjan. T&hén teemaan
paddyimme siita syysté, ettéd Ometta, jossa tuote toteutetaan, on sisustukseltaan ja
tunnelmaltaan otollinen téllaiselle teemalle. Liséksi uskoimme sill& seavamme
juuri hakemaamme yllatyksellisyytta ja elamyksellisyytta tuotteescemme. Sen
varaan rakennetut tuotteen eri elementit luultavasti luovat ihmisissa tunnetiloja,
jotkaovat olennaisia elamyksellisyydessa. Oopperan kummitus on myos teemana
tarpeeks yksityiskohtainen.

4.6 Tuotteen elementit

Ensimméinen toimivateemaidea oli aivoriihessa gootti- ja fantasiaelementtga
sisiltava tuote. Taman teemaidean pohjalta aloimme miettia tuotteen eri element-
tg4, jollakyseista teema voitaisiin tuoda esille. Matkailutuotehan koostuu eri
elementeista Jo ennen aivoriihtaoli tullut esille toimeksiantajan halukkuus raken-
taa 4-5 tunnin ohjelmallinen illallinen, joka sisdltéisi ruokailun, ohjelmanumeroita
jaelavda musiikkia Meidan tentavandmme olikin tuotteen suunnittelussa miettia,

mit& ndma teemaan sopivat ohjelmanumerot ja musiikki voisivat olla. Lisaksi
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meidan tuli suunnitella niin sanottu tarina tuotteelle eli tuoda teemaa esille jonkin-
laisen tarinan kautta, joka kulkisi [8pi koko tuotteen toteutuksen pitéen tuotteen
toteutusta kasassa. Tarina on ominaista myds muille Lehmonkérjen ohjelmatuot-
tellle. Tarinat mahdollistavat paremmin asiakkaan mukaantulon toteutukseen.

Tarinan lisdksi meidan piti suunnitella myds rekvisiitta, jolla toisimme tuotteen
teemaa esille esimerkiksi koristelussa ja asiakkaiden seka henkilkunnan vaate-
tuksessa. Aikatekijakin vaikutti tuotteen toteutuksen suunnitteluun. Koska tuote
tultaisiin toteuttamaan useimmiten kello 18:n jalkeen illalla ja pimednd vuoden
aikana muulloin kuin kesdll§, olisi sen kaytannon toteutukseen helppo liséta tu-
lielementtgjd eli aloittaa tunnelman luominen jo tuotteen toteutuspaikan ulkopuo-
lelta. Ometan pihalle asetettaisiin ulkotulia ja jatkankynttildita seka valurautapato-
ja, jotka osaltaan tukisivat teemaa.

Alustavan teeman selvittyg, aloimme etsia yhtyeita, ohjelmanumeroiden tuottajia
seka rekvigittaa Internetin valityksella seka oman tuttavaverkoston kautta. Eri
lema@mme gootti- ja fantasiaelementteja sisaltava teema el ollut tarpeeksi rajattu
vaan liian lagja ja epdmaaréinen toteuttaa. Niinpa katsoimme tarpeelliseksi muo-
toillateemaa edelleen. Oopperan kummituksen idean tuotteemme teemaksi jata-
rinaksi valitsimme lopulta pohtimalla, miten parhaiten saisimme luotuayllétys- ja
elamyksellisyyselementteja tuotteeseen. Oopperan kummitus on jo tunnettu hah-
mo, joka pystyisi luomaan tuotteen toteutukseen yllatyksellisyytta ja joka lois
tarpeellista sidosteisuuttateemaan. Y llatyksellisyytta pystyis mme luomaan muun
muassa hahmon salaperéisyydell& jatarinan tyyliin sopivallarekvisiitalla Myo6s
oopperan kummituksen tyyli ndyttaytya vain satunnaisesti siséllytettiin tuotteen
toteutukseen osana ohjelmaa. Oopperan kummitus muotoutui suunnittelemas-
samme tuotteessa Ometan herraksi.

4.7 Tuotteen varioitavuus ja raataointi

Keskeinen piirre suunnittelemassamme tuotteessa on sen varioitavuus eli muun-

neltavuus. Tuotteen varioitavuus on keskeistd, jotta se mahdollisimman hyvin
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pystyttéisiin réétal6imaan asiakkaan tarpeita vastaavaksi. Matkailutuote koostuu
eri elementeistd, jotka ovat tarkasteltavissa erillisina osina. My6s meidan suunnit-
telemamme tuotteen rakenne muodostui sellaiseksi. Tuotteen eri elementit on hel-
posti eroteltavissa toisistaan. Juuri se mahdollistaa osaltaan tuotteen varioinnin ja
rédtaldinnin kullekin asiakkaalle erikseen. Vaikka jokin elementti poistettaisiin
tuotteesta tai liséttaisiin tuotteeseen, ei se vaikuta kokonaisuuteen. Aikaisemmin
kerroimme myds, etta tuotteen k&ytannon toteutuksen suunnittelu vaatii asiakkai-
den etukéteistoiveiden huomiointia. Téastakin syysta oli loogista suunnitella tuote
siten, ettd sta on mahdollista varioida ja réétaldida kullekin asiakkaalle sopivaksi

jaasiakkaan toiveita vastaavaksi.

5 TUOTTEEN OSAT

Pohdimme seuraavaksi omissa alaluvuissaan kutakin tuotteen elementtia. Esitte-
lemme myos tuotteen sisallon ja perusrungon, mutta emme toimeksiantagjan toi-
vomuksen johdosta esittele tuotetta yksityiskohtaisesti. Tuotteelle ominainen yll&
tyksellisyys voisi karsig, jos esittelemme tuotteen sisdllon liian yksityiskohtaisesti.
Uusi tuote on myos yrityksen kilpailukeino alan markkinoilla, joten siitékaan
syysta emme halua paljastaa tuotteen tarkkaa siséltoa. Tassa luvussa esittele-
miemme tuotteen eri elementtien tiedoista olemme koonneet toimeksiantajallem-

me noin 60 sivun pituisen tuotekansion, joka on opinndytetydmme produkti.

51 Sisdto

Suunnittelemamme tuote on kestoltaan noin viis tuntia (LI TE 4). Tuotteen toteu-
tus alkaa useimmiten asiakkaiden kuljetuksella Omettaan eli tuotteen toteutuspai-
kalle. Asiakkaat voivat myos tulla omilla kuljetuksillaan suoraan Ometalle, jos he
eivat majoitu Lehmonkérjessi. Tuotekokonaisuudesta olemme suunnitelleet kol-
me erilaista versiota: deluxe-version, normaalin version ja niin sanotun riisutun
version. Riippuen toteutettavasta versiosta jo asiakkaiden kuljetus Omettaan sisél-
téd enemman tai vahemman ohjelmallisia elementteja. Tuotteen teema on huomi-

oitu kuljetusvaiheessa, koska asiakkaat puvustetaan teemaan sopivalla vaatetuk-
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sellajo ennen kuljetusta. Lisaks kuljetuksessa on mukana Lehmonkarjen henki-
I6kunnan jasen tunnelman nostattajana. Kuljetus tapahtuu Puksu-junalla, jossa on

istuimillavarustettuja vaunuja.

Omettaan sagpumisen jalkeen tuotteen toteutus on suunniteltu siten, ettaillallisen
eri ruokalgjit alkumaljoineen vuorottelevat eri ohjelmanumeroiden kanssa, jotka
ovat erilaisiariippuen toteutettavasta tuoteversiosta. Osan ohjelmanumeroista to-
teuttaa ulkopuolinen esiintyjd, osaan numeroista asiakkaat osallistuvat itse. Kes-
keista tuotteen toteutuksessa on, ettd eri ruokalajien ja ohjelmanumeroiden vélissa
Ometan herrailmestyy asiakkaille naamioituneena, kohottaen tunnelmaa ja tehden
siita yllatyksellisemman ja elamyksellisemman. Ometan herran liséksi tuotteen
toteutuksen aikataulussa pysymisesta ja toimivuudesta huolehtii seremoniamesta-
ri, joka kuuluu Lehmonkarjen henkilokuntaan. Tuotteen toteutuksen loppuun on
suunniteltu teeman mukainen yllétyksellinen huipennus, joka kokoaa asiakkaiden
huomion ja edesauttaa néin vaikutelmaa tuotteesta kokonaisuutena, jolla on aloi-
tusjaloppu. Taloin myos itse tuote j&& paremmin asiakkaiden mieleen kokemuk-
sena. [lman loppuhuipennusta tuotteen teema ja el@myksellisyys saattaisivat illan
mittaan havita. Tuotteen toteutuksen jalkeen asiakkaat kuljetetaan Puksu-junalla
takaisin majoituspaikkoihin.

5.2 Rekvisiitta

Tuotteen rekvisiitan valitsmme teemaan sopivaksi. Rekvisiitaksi valitsimme niin
tilan koristeita kuin asiakkaiden ja henkilokunnan asusteitakin. Tilan koristeluun
katsoimme sopiviksi muun muassa plasmapallot, teemaa tukevat akumaljapikarit,
hiilihappojaan, erilaiset kankaat somisteina seké savukoneella aitkaan saadun us-
van. Henkilokunnan ja asiakkaiden vaatetus koostui viitoista ja silmikoista. Sopi-
vaa rekvisittaa etssimme Internetisté eri pilailutavaroita ja naamiaisasuja myyvien
javuokraavien yritysten kotisivuilta. Teimme eri yrityksista listauksen, josta poi-
mimme parhaat vaihtoehdot ja rekvisiittaehdotel mia hintoineen tuotekansioon.
Emme kuitenkaan tehneet tarjouspyyntdja kyseisiin yritykseen, koska on parempi,
etta toimeksiantaja neuvottelee henkilokohtaisesti sopivan tarjouksen, kun tuot-

teen toteutus on gjankohtaista.
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5.3 Musiikki

Musiikki on hyvin olennaista tuotteen sisdllolle, koska sen on tarkoitus luoda tee-
man mukaista tunnelmaa, mutta samalla myds viihdyttéa asakkaita ja keventéa
illan tunnelmaa tuotekokonai suuden loppua kohden. Y hteisissa aivoriihissa yritté-
jan kanssa tuli selvaksi, ettatunnelman tulisi keveta loppua kohden ja tdman tulis
tapahtua musiikin avulla. Tuoteversion mukaan musiikki tulee joko koko gjan
levylta tai on osittain ammattimuusikoiden soittamaa el&véa musiikkia. Muusikot
hankitaan Lehmonkérjen ulkopuolelta. Niin sanotussa tuotteen riisutussa versiossa
musiikki tulee koko illan gjan levyltd normaalissa versiossa asiakkaiden valinnan
mukaan joko levyltata yhtyeen soittamana ja deluxe-versiossa yhtyeen soittama-
na. Teeman mukaiset levyt ovat jo ennalta valittuja. Teeman mukaista ja yleisesti
monipuolista tanssimusiikkia soittavia yhtyeita etsimme p&éasiassa Paijat-Hameen
alueelta. Y htyeiden etsinnan aloitimme I nternetin kautta, mutta samalla otimme
yhteytta tuttaviimme, joillaoli kontakteja alueen musiikkipiireihin. Paremmin
[6ysimme tarkoitukseen sopivia yhtyeité lopulta kontaktiemme kautta.

Musiikin valintaa rgjasi teeman liséksi myos yhtyeen hinta. Esiintyjien lisaksi
elavaan musiikin osuus on yksi suurimmista tuotteen menoista. Yrittga antoikin
meille maksimihinnan, paljonko yhtye saisi maksaa. Yrityksellaitselléan oli jo
muutama yhtyevaihtoehto, mutta meidan tuli kartoittaa muita vastaavanlaisia yh-
tyeita ja pyytda heilté tarjouspyyntdd. Tekemamme kartoituksen johdosta otimme
yhteytta muutamiin yhtyeisiin, jotka antoivat meille alustavan tarjouksen seka
tarkemman kuvauksen yhtyeestdan ja ohjelmistostaan. Tuotekansioon olemmekin
liittaneet vaihtoehtoja eri yhtyeista kuvauksineen seké hinta- ja yhteystietoineen.

5.4 lllallinen

Hyva ruoka on suuressa osassa tuotteen onnistumista. Ruokailu on tuotteen pohja,
jonka ympérille rakensimme tuotteen ohjelman. N&in ollen ruokailu on aina osa
tuotetta, olipa kyse misté tuoteversiosta tahansa. Tuotteen toteutuksen aikana tar-
joillaan kolme eri ruokalgjia. Alkuruoka tarjoillaan poytiin ja padruoka seké jalki-
ruokatarjoillaan noutopdydasta. Tahén ratkaisuun pdadyimme siita syysta, etta
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varsinkin isompien asiakasryhmien kohdalla téllainen toteutus on toimivampaa

eikd asiakkaiden tarvitse istua paikallaan koko aikaa.

[1lan juomatarjoilu tapahtuu tarjoilijoiden avustuksella péytiin. Tuotteen toteutuk-
sessa tarjoillaan heti tilaisuuden alkuun Ometan herran alkumalja, jonka jalkeen
tilaisuus jatkuu alkuruoan tarjoilulla. Jokaisen ruokailutapahtuman valissa on tar-
koitus olla ohjelmaa. Ohjelman sijoittelun on tarkoitus mahdollistaa illan etene-
minen aikataulussa ja pitéa tunnelmaa ja asiakkaiden mielenkiintoa yll4, jottel
tuote alkaisi tuntua pelkéltaillalliselta Alkumaljan lisaksi asiakkaille tarjoillaan
ruokailujuomia sen mukaan, kuinka paljon tilaisuuden tilagja on etukateen sopi-
nut. Koska Ometassa on anniskeluoikeudet, on asiakkailla kuitenkin mahdollisuus

my06s ostaa juomia avoinna olevasta Ometan baarista illan loppupuolella

Menuvaihtoehtojen suunnittelusta vastasi Marjo Yrj6l4, joka on koulutukseltaan
keittiomestari ja néin ollen suunnitteli teemaan soveltuvat menut. Menuja on kak-
si. Niiden hintatasoissa on pienet erot, jotta myos téssa asiakkaalla on valinnan
varaa. Molemmat menut on kuitenkin suunniteltu tasokkaiksi kokonaisuuksiksi.
Néin ollen vaikka riisutussa versiossa tuotteen ohjelmatarjonta on edullissmmin
toteutettu eli [8hinn& asiakkaiden itsensé toteuttamaa, on ruoka kuitenkin laadu-
kasta. My6s menuvaihtoehdot (LIITE 5) liitimme osaks tuotekansiota.

55 Ohjelma

Tuotteen ohjelma on tarkoitus toteuttaa ruokailujen valissd. Draamalliselle ohjel-
mapal velulle on ominaista teemaan liittyvét ohjelmanumerot, joiden toteutukseen
mahdollisesti my0ds asiakkaat voivat ottaa osaa. Ohjelmanumeroiden suunnittele-
misen aloitimme heti gootti- ja fantasiateeman selvittya Y hdessa toimeksiantajan
kanssa kévimme keskustelua, minka tyyppisia ohjelmanumeroitatuotteen tulisi
sisaltdd. Keskustelujen pohjalta aloimme sitten kartoittaa | nternetia apuna kaytta-
en eri ohjelmapalvelutuottajien kotisivuja ja heidan tarjontaansa. Teeman tarken-
tuminen oopperan kummitus -tarinaa mukailevaksi el vaikuttanut sinansa esiinty-
jien valintaan, koska tunnelma séilyi kuitenkin samana, joten tarvittavat

ohjelmanumerot pysyivét tyyliltééan samanlaisina.
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Suunnittelemissamme tuotteen kolmessa eri versiossa erot tuotteiden valilla muo-
dostuivat kdytanntssa musiikista seka esiintyjien ohjelmanumeroista ja ndista
johtuvista kustannuseroista. Riisutussa versiossa musiikki tulee levylté ja ohjel-
manumerot ovat asiakkaiden itsensa toteuttamia. Normaalissa versiossa asiakas
voi valita joko elavéa musiikkia tai Lehmonkérjen ulkopuolelta tulevan esiintyvan
taiteilijan ohjelmanumeron, jolloin kustannukset ovat tuotteen hinnoitteluun néh-
den keskitasoa. Deluxe-versiossa ohjelmaan siséltyy seké eldva musiikki etta
Lehmonkarjen ulkopuolelta tulevan esiintyvan taiteilijan ohjelmanumero. Tal6in
kustannukset ovat jopayli maksimihintatason riippuen yhtyeesté ja esiintyjasta,
jonka asiakas L ehmonkérjen tarjoamista vaihtoehdoista valitsee. Varsinaisten oh-
jelmanumeroiden lisaksi tuotteen toteutuksessa on mukana niin sanottu sere-
moniamestari, joka Ometan herran ohella huolehtii illan toteutuksen aikataulussa
pysymisesta ja asiakkaiden viihdyttamisesté ja opastamisesta tuotteen kdytannon
toteutuksessa. Seremoniamestari on tuoteversion mukaan joko Lehmonkérjen
omaa henkilokuntaatai Lehmonkarjen ulkopuolelta hankittu esiintyva taiteilija.

Tarkoituksenamme oli etsid illuusion tekijoitd, stand-up-koomikkoja seké teemaan
sopivan ohjelmanumeron esittdjid ja kysya tarkoitukseen parhaiten sopivilta taitei-
lijoiltatarjouksia. Ideana oli myds, ettd mahdollinen ulkopuolelta tulevataiteilija
toimisi illan seremoniamestarina oman ohjelmanumeronsa esittémisen lisaksi, jos
kyseisen taiteilijan kanssa tallainen jarjestely on mahdollista

6 OPINNAYTETYON ARVIOINTI

Tekemd@mme opinnédytetyon tavoitteena oli suunnitella tuote Lehmonkéarkeen val-
mistuneeseen uuteen tilaan Omettaan. Uuden tuotteen suunnittelu oli opinnayte-
tydaiheena jo ennen tyon aloittamista mielenkiintoinen, koska uskoimme saa-
vamme kayttda omaa luovuuttamme ja opintojen kuluessa kartuttamaamme

0Saamistamme tuotteen suunnittelussa.
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6.1 Tavoitteiden jatulosten arviointi

Tuotteen suunnittelu opinnaytetyon aiheena ja ideana oli mielestdmme lopulta
toimiva. Saimme tehda juuri sitd, mitd odotimmekin eli suunnitella ja kéyttda luo-
vuutta sekd samalla testata kykyamme |0yta& sopivaa tietoperustaa kyseiseen tyo-
hon. Keskeis & tavoitteita suunnittelemallemme tuotteelle olivat ainutlaatuisuuden
lisaksi elamyksellisyys ja yllatyksellisyys. Jo ndméa tavoitteet mahdollistivat luo-
vuuden kayton tuotteen suunnittelussa, koska erikoisemmatkin tuoteideat olivat
mahdollisia ja itse asiassa koko tuotteen tavoite. Uskomme tuotteen sisdltéamien
eri elementtien ailkaan saavan ylléyksellisia ja elamyksellisia tunteita asiakkaissa
Tiedustelimme myds Lehmonkérjen yrittgjalta Ari Yrjolata hanen mielipidettéan
suunnittelemastamme tuotteesta. Ari Yrjola on tyytyvainen tuotteen sisaltoon,
koska siihen saatiin luotuajuuri haluttuja elementtejd. Samalla han kuitenkin
myos korostaa, etta lopullisesti tuotteen onnistumisen nékee vasta, kun tuotetesta-
us on tehty.

Koska tuotetestaudta e ole viela tehty, emme voi myoskaan esittda mitéan varmo-
jatuloksia tuotteen toteutuksen toimimisesta kdytannossi. Tuotetta el ole viela
saatu myytya asiakasryhmille jatoisaalta tuotteen testaus koeryhméalatulisi lilan
kalliiksi, jos siita ei tulisi yritykselle mitéan tuottoa. Niinp& voimme arvioidavain
tuotteen suunnitteluprosess mme onnistumista ja tavoitteidemme téyttymista.

Alustavan toimeksiannon saimme jo kevaala 2006, mutta varsinai sen tuotteen
suunnittelun aloittaminen siirtyi syksyyn jo sen takia, ettatila, johon tuotteen
suunnittelimme, valmistui vasta syyskuussa 2006. Emme tehneet varsinaista tut-
kimusty6ta vastaavanlaisista tuotteista, koska jo tila, jossa tuote toteutetaan, oli
ainutlaatuinen. Alustavan teeman selvittya etsimme kuitenkin Internetistd, 16ytyi-
sk6 samanteemaisia ohjelmatuotteita, mutta emme I6ytaneet vastaavanlaista.
Niinpa yleisell& tasolla tuotteen suunnitteluun eivét ole vaikuttaneet jo olemassa
olevat tuotteet.

Lehmonkérjen n&kokulmasta tarkasteltuna sen sijaan yrityksen aiemmat ohjelma-
tuotteet ovat vaikuttaneet tuotteen suunnitteluprosessiin siind mielesss, ettéa suun-

nittelemassamme tuotteessa on sama perusrakenne ja perusidea kuin muissakin
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Lehmonkaérjen ohjelmatuotteissa. Tuote on illallinen, joka sisaltéa ohjelmaa, ja

L ehmonkarjessa sita kutsutaan ohjelmalliseks illalliseksi. Suunnittelemamme
tuote eroaa kuitenkin sisdll6ltéan ja teemaltaan muista Lehmonkérjen ohjelmalli-
sitatuotteista, joten tastakin néakokulmasta suunnittelemamme tuote on ainutlaa-

tuinen.

Ainutlaatuisuuden lisdksi keskeista suunnittelemassamme tuotteessa on sen asia-
kasl&htGisyys ja varioitavuus. Jo tuotteen suunnitteluprosessin alussa otimme |&h-
tokohdaksi rakentaa tuote, joka vastaisi asiakkaiden tarpeitaja jolle olis kysynt&a.
Asiakaslahtoisyys oli perusteluna myos sille, ettd tuote suunniteltiin varioitavaksi
kokonaisuudeksi. T&ssa vaiheessa meidan on vaikea arvioida tuotteen onnistumis-
ta asakaslaht6isyyden ja varioitavuuden nakokulmasta, koska tuotetestausta ei ole
tehty. Saimme kuitenkin suunniteltua tuotteiden elementit siten, etta tuote on vari-
oitavissa usealla eri tavalla ja itse asiassa suunnittelimme jo valmiiks tuotteesta
kolme erihintaista versiota. Tasta nékokulmasta voisimme siis sanoa onnis-
tuneemme tavoitteessa tehda tuotteesta varioitava. Pystyimme méarittamaan tuot-
teelle myos tarkan kohderyhman. Lis8ksi tuotteen varioitavuus | agjentaa kohde-
ryhmag, joten asiakasldhtoisen tuotteen suunnittelussa olemme onnistuneet
suhteellisen hyvin.

6.2 Prosessin arviointi

Opinnaytetydmme rajauksien teossa onnistuimme mielestamme suhteellisen hy-
vin, koska pohjana rajauksien teolle oli niiden loogisuus. Jaoimme jargjasimme
tuotteen suunnittelua ja toteutusta koskevat toimet k&ytannossa siten, etta me,
Miia Blomerus ja Tarja Takamaa, vastaisimme tuotteen suunnittelusta ja Leh-
monkérki vastais tuotteen toteutuksesta ja myynnista seka mahdollisesta kehitta
misesta

Olemme mielestamme osanneet rgjata my6s opinndytetytssa kayttamamme tieto-
perustan hyvin. Olemme onnistuneet poimimaan alan kirjallisuudesta opinnayte-
tyomme eli tuotteen suunnitteluprosessin kannalta keskeisen tietoperustan seka
tietoperustan tuotteen suunnitteluprosessiin vaikuttavista muista tekijoista kuten
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esimerkiksi segmentoinnista ja aivoriihesta ideoinnin tyokaluna. Tietoperustaa
tydssdmme voimme pitéa onnistuneena myas siitd syystg, ettel sité ollut helppoa
loytéd. Ohjelmallistaillallista koskeva tieto piti yhdistella eri [ahteista

Opinndytetydmme tuloksena syntyneesté tuotteesta el ennen sen valmistumista
ollut kysyntéé Lehmonkérjessa. Opinndytetydn val mistumisessa taas emme pysy-
neet aivan aikataulussa. Aloitimme kyll& tyon tekemisen suunnitellusti syksylla
2006, mutta koskatuotteelle ei pikkujoulusesonkina ollut kysynt&&, mihin sen
alun alkaen piti valmistua, ei opinndytetyon teko edennyt muutamaan kuukauteen
syksylla. Tammikuun alussa pidimme kuitenkin taas Ari Y rjolan kanssa aivorii-
hen, josta saimme lis8a& motivaatiota tyon jatkamiseen. Siité eteenpdin olemmekin

onnistuneet pysymaan suurin piirtein aikataulussa.

Teimme tuotteesta my6s toimeksiantajalle tuotekansion, johon kerésimme yhteen
kaikki tuotteeseen, sen myyntiin ja toteutukseen liittyvét tiedot. Tuotekansiota voi
nain ollen pitda kdytanndssa suunnittelemamme tuotteen produktina. Lehmonkar-
jellaei ole alkaisemmista ohjelmallisista tuotteistaan val mista tuotekansiota, joten
sinansa tekemdamme tuotekansiota voisi myos pitda esimerkkina muille tuotteille.
Niistékin vois kerdtd kaiken tarvittavan tiedon omiin kansioihin. Tuotekansion
teimme helpottamaan juuri tuotteen myyntitilannetta, jossa uskomme siité olevan
hyotya toimeksiantajalle. Tuotekansiosta on myds varmasti hyotya, kun tuotetta
on tarkoitus alkaa toteuttaa, silla kaikki tarvittavat yhteystiedot on helposti saata-
villajajokainen yksityiskohta on jo tarkkaa mietitty. Myds Lehmonkérjen henki-
[6kunta hy6tyy kansiosta, koska olemme tehneet tuotteen etenemisesta blueprin-
tin, joka helpottaa tuotteen toteutuksen hahmottamisessa. Niinpa myos
opinnaytetydmme produkti on mielestdmme onnistunut.

Mahdollisesti haastavin vaihe koko opinndytetydprosessissamme on ollut opin-
naytetyon kirjallisen version laatiminen. Alussa oli hyvin vaikea hahmottaa, mil-
laista tietoperustaa meidan olisi tarpeellista sisallyttda tydmme kirjalliseen versi-
oon ja mill&tavoin kertoa opinndytetydmme tuotteen suunnitteluprosessista.
Lisdks pohdimme, mité asioita tulisi kertoatuotteesta ja sen sisallosta seka missa
jarjestyksess, jottatuotteen idea selvidisi lukijalle mahdollisimman hyvin. Tuot-
teen sisdllOsta kertomista vaikeutti se, ettéd voimme kuvailla tuotteen ideaa ja sisdl-
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toa vain paapiirteittéin ja yksityiskohtaisemmin vain joitakin elementtgga Tama
johtui siitg, etté opinnaytetydmme tulee julkisesti néhtévaksi ja tuotteen idean
yksityiskohtainen kertominen pilaisi tuotteen yllétyksellisyyden niilta asiakkailta,
jotka mahdollisesti ostavat tuotteen Lehmonkarjelta. Harkintaa jouduimme kayt-
tamadn my0s pdattéessamme, mita liitteitd laittaisimme opinndytetydmme kirjalli-
seen versioon, jotta ne antaisivat tarpeeks selkedn kuvan suunnittelemastamme
tuotteesta kuitenkaan paljastamatta litkaa. Uskomme, etté opinndytetydmme Kir-
jallinen versio olisi ollut parempi, jos olisimme voineet kertoa tarkemmin tuotteen
sisdllostd, mutta toisaalta on myds hyvin perusteltua, miksi emme ole siité kerto-
neet kovin tarkasti. Myos tietoperustaa olisi mahdollisesti voinut lihottaa tarkaste-
lemalla joitakin kasiteltyj& aiheita useammasta ndkokulmasta, mutta toisaalta kat-
soimme sen tarpeettomaksi, koska useimmissa kasittelemistdamme aiheista
kertovissa kirjoissa on kerrottu Idhestulkoon samat asiat.

6.3 Oppimisen arviointi

Koko opinndytetydprosessi oli haastava, mutta samalla mielenkiintoinen. Tuot-
teistaminen ja uuden tuotteen suunnittelu oli meille iso haaste, josta mielestdmme
selvisimme hyvin. Koska oma mielenkiintomme tuotetta kohtaan séilyi koko kehi-
tysprosessin gjan, opimme kaytannon kautta, miten uutta tuotettatulisi suunnitella
jamitéaeri asioitatulisi ottaa huomioon, kun uutta tuotetta suunnitellaan. Oli hyva
huomata, ettei tuotekehitys ja varsinkaan taysin uuden tuotteen suunnittelu ole
yksinkertainen prosessi, vaan jo ennen suunnittelua on otettava huomioon eri teki-
joita, kuten esimerkiks asiakassegmentin valinta ja tuotteen tarpeellisuus. Mieles-
tamme my0ds oma innostus on térkeda, kun uutta tuotetta kehitetdan, jotta tuottees-

tatulisi elamyksia tuottava eiké vain vanhojen kaavojen mukaan tehty kopiotuote.

Tuotekehitysprosessi sai meidét huomaamaan, miten térkeda on tehda yhteistyéta
toimeksiantajan kanssa, jotta suunniteltava tuote vastaisi myds toimeksiantajan
mielikuvaa valmistuvasta tuotteesta. Kayttdmamme aivoriihimenetelma toimi
meidan tapauksessamme erittéin hyvin, ja varmasti tulemme tulevaisuudessakin

kayttamaan sita tyotehtévissamme.
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Ammatillisesti kehityimme varmasti paljonkin. Opimme paljon juuri tuotteistami-
sesta, mutta myos yritysyhteistyon tarkeydesta seka eri ideointityokalujen hyddyl-
lisyydesta tuotteistamisessa. Huomasimme, miten téarkedé uutta tuotetta luodessa
on koko suunnitteluryhman jokaisen jasenen luovuuden kayttaminen, sill& juuri
talatavalla syntyvét ainutlaatuiset ja uudet ideat, joita kukaan muu e ole viela
toteuttanut.

Vaikka mielestdmme opinndytetydn tekeminen ja produktin toteuttaminen olivat
onnistuneita prosesseja, tekisimme seuraavalla kerralla joitakin asioitatoisin. Ai-
kataulussa pysyminen aiheutti meille ongelmia niin produktin valmistumisessa
kuin kirjallisen version tekemisessakin. Tarkemmalla ja paremmin tehdylla aika-
taulun suunnittelulla olisimme péésseet varmasti viel& parempaan tulokseen. Kos-
ka aika kavi vahiin, el esimerkiksi opinnaytetyon kirjallisen version hiomiseen
jéényt ailkaa. Myos toimeksiantajan kanssa olisi voinut sopia tuotteen suunnittelun
jatoteutuksen aikataulusta tarkemmin, koskatoimeksiantgja ei esittanyt tarkkoja
paivamaaria tuotteen valmistumiselle. Lisaksi linkittéisimme tarkemmin kaytan-
non toteutuksesta kertovaa osaa tietoperustaan, jotta toteutukseen tekemamme

ratkaisut olisivat selkedmmin ymmarrettévissa.
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LIHTTEET

LIITE1
Myyntitilanteessa kaytettava muistilista

TUOTTEEN MYYNTI ASIAKKAALLE
TIEDUSTELTAVA ENNEN TUOTTEEN KUVAUSTA:

1.

Ajankohta - milloin asiakkaat ovat tulossa, vaikuttaa mm. tunnel man
luomiseen ja hamayksen toteuttamiseen

Henkilomadra - kuinka monta henkil9a ottaa osaa tilai suuteen

Asiakkaan budjetti = jonka mukaan heille tarjotaan erihintaisia versioita
tuotteesta

a. Deluxe-versio

b. Normaali versio

c. Riisuttu versio

MITA ASIAKKAALLE TULISI KERTOA TUOTTEESTA?

4.

10.

11.

Teema
a. Hamaystilanne, jostavain tilagja tietda.
b. Kerrottava asiakkaalle Ometan isdnnan roolista

Tila
a.  Anniskeluoikeudet - juomat talon puolesta
b. Josjatkot Isohaavalla - juomat saatuodaitse

Pukeutuminen - rekvisiitta kuuluu ohjelmaan
Deluxe-versiossa

a. Bandi-> ei tyyli- ja hintavaihtoehtoja

b. Laadukkaat esiintyja - eri hintavaihtoehtoja
Normaalissa versiossa joko béandi tai esiintyjat (el molempia)

a. jos bandi, ohjelmanumeroina ndytelma ja leikki

b. josesintyja musiikki tulee levylta

Halvin vaihtoehto - edintyjét ja livemusiikki korvataan leikil-
[&/ndytelmalld, musiikki levylta

Menuvaihtoehdot + juomat

Kuljetus > Tao jarjestda kuljetuksen jos majoitus tapahtuu Lehmonkarjen
huviloissa.

12. Jatkomahdollisuudet

a. |sohaapa
b. Huvilat



LIITE 2/1
Kuva Ometasta

Ssdkuva Ometasta. Kuvassa nakyy kéaytettyja rakennusmateriaalgja seka Ometan

moni kulmai suus.



LIITE 2/2
Kuvia Ometasta

Ometan illallisen noutopoyta.



LIITE3
Budjettinahmotelma

BUDJETTI RITSUTTUUN

VERSIOON
Budjetti on laskettu 40 hengen ryhman mu-
kaan.
Kokonaisuus |Ykskkdhinta Y hteensa
Rekvisiitta 0,50€ 0,50€x40=20
Ruoka 40€ 40€x40=1600€
Juoma

e alkumalja 5€ 5€x40=200€

e Viini 2x5€=10 10€x40=400€

e konjakki 6€ 6€x40=240€
Bandi LEVYLTA LEVYLTA
Ohjelmanumero | LEIKKI/NAYTELMA | LEIKKI/NAYTELMA
Kuljetus ~120€ ~120€

Tyovoimakulut

YHTEENSA

2580€

Koska kyseessa on riisutun version budjetti, on laskelma tehty ilman
alihankittuja ohjelmapal veluja. 40 hengen ryhmélle tuotteen hinta olisi

tall6in 64,50€/hl0.

2580/40= 64,50 €




LIITE4
Tuotteen toteutusaikataulu sekéd sisaltod

RITSUTUN VERSION
AIKATAULU JA SISALTO

Asiakkaiden ohjeistustulevasta illan sisallGsta

klo 18.30

klo 18.45

Tilaisuus

klo 19

klo 19.05

klo 19.10

klo 19.15
klo 19.20
klo 19.40
klo ~20.00
klo 21.00
klo 21.20
klo 21.50
klo 22.20
klo 23.30
klo 23.40
klo 23.50

Ohjeistus Isohaavalla, ruokalaulun tukisanojen
jakaminen

Siirtyminen Omettaan Puksu-junalla, matkalla
laulujen kehittely

Asiakkaat saapuvat Ometan pihaan, sere-
moniamestari (t&ssa versiossa joku Lehmon-
karjen henkil6kunnasta) ottaa vieraat vastaan ja
ohjaa pddovista sisaan.

Takit naulakkoon, vessahetki, tilan ihmettelya,
rekvisiittavaatteet paélle

Asiakkaat ohjataan poytiin istumaan sere-
moniamestarin johdolla

Maljan nosto Ometan herran johdolla
Alkupalan tarjoilu

Ruokalaulujen esitykset

Paaruokatarjolla

asiakkaiden oma leikki

Jalkiruokatarjolle

asiakkaiden oma naytelma

Tanssimista, drinkkeja

Ometan herran arvoitus

Arvoituksen ratkaisu, kiitosjahei.

Kuljetus | sohaavalle/mbkkeihin



LIITES/1
Tuotteen menuvaihtoehto

MENUT

Puikulaperunoita, puutarhan yrtteja
Omenamarinoitua siikaa
Savulohta ja kurkkukastiketta
Matimoussea
Savustettua sarkea

Wanhan ajan lehtisalaattia
Tomaatti-rucolasalaattia
Metsasienisalaattia
Ilmakuivattua kinkkua ja luumuja

Lampaanfileeta, pihlajanmarjahyytel6a
Uunijuureksia
Kanttarellimuhennosta
Vuohenjuustokermassa haudutettuja punajuuria

Saaristolaisleipad, porkkanavoita

Leipdjuustoa kanelikermassa, lakkoja ja vadelmia
Kahvia ja teetd



LIITE5/2
Tuotteen menuvaihtoehto

Jaékellarin lohta, karpalosiirappia
Matjess-sillid omenakermassa
Maustesilakoita
Madill& kruunattuja munia
Rosmariiniperunoita

Tomaatti-leipdjuustosalaattia
Kirpeaa sienisalaattia
Viher-versosalaattia, parsapestoa
Juusto-pahkinasalaattia

Possunfileetd, siideriluumuja
Juuresvuokaa
Punajuuripaistosta

Talon mallasleipaa, porkkanavoita

Suklaaleivokset, karviaishilloketta, kanelikermaa
Kahvia ja teetd

Menujen nimivai htoehtoja:

[llallinen Ometassa

Ometan makuilluusio

Makujen mysteriaa

Ometan herran erikoinen

[lluusion vérit

Kynttilallallinen Ometan herran tapaan



