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1. JOHDANTO

Tyon tarkoituksena on kehittdd yhteistyotd Kajaanin Sokos hotellien ja Kajaanin Keila-
Keskus Oy:n vililld. Ty6lle on suurta tarvetta, silli molemmat yritykset ovat erittiin kiinnos-
tuneita yhteistyOstd, mutta aikaisemmin ei ole ehditty tehdé yhteistyotd. Kajaani on suhteelli-
sen pieni kaupunki ja tekemistd voi vililld olla vaikea keksid. Yhteistyolld halutaankin saada
nikyvyyttd molemmille yrityksille. Kajaanin Keila-Keskus Oy:td mainostetaan Sokos Hotelli-
en asiakkaille ja Sokos Hotelleja Keila-Keskus Oy:n asiakkaille. Kajaanin Sokos Hotelleilla on
my0s lilan vahan erilaisia hotellipaketetteja. Kesdisin suosiossa on lavatanssipaketti Naapu-
rinvaaran huvikeskukseen ja talvisin teatteripaketti Kajaanin kaupunginteatteriin. Yhteistyota
Kajaanin Keila-Keskus Oy:n kanssa voi tehdd ympari vuoden, joten pakettikin voi olla voi-
massa koko vuoden ajan. Yhteistyé Kajaanin Keila-Keskus Oy:n kanssa voi olla monipuolis-
ta eikd ainoastaan hotellipakettiin liittyvdd. YhteistyGssd otetaan huomioon my6s Sokos Ho-
tellien kanta-asiakkaat sekd Kajaanin Keila-Keskus Oy:n asiakkaat. Sokos Hotelleilla on kan-
ta-asiakkaina tyOmatkalaisia, joilla on oma s-card kanta-asiakaskortti sekd vapaa-ajan matka-
laisia, jotka kayttivit s-etukorttia. Molemmille, sekd tyomatkalaisille ettd vapaa-
ajanmatkalaisille, on tarkoitus markkinoida keilailumahdollisuutta ja molemmille on omat

etunsa.

Ty6n teoriaosuuteen on keritty tietoa tuotekehityksesti ja sen eri vaiheista seka hinnoittelus-
ta. Opinndytetyon toinen kappale kisittelee tuotekehitysta. Kolmannessa kappaleessa kisitel-
ldan tuotteen hinnoittelun periaatteita. Neljds kappale esittelee opinnaytetyon kohdeyritykset.
Viidennessa kappaleessa kuvataan suunniteltu tuotepaketti ja muut yhteistyén muodot koh-

deyritysten valilla.



2. TUOTEKEHITYS

Yksi yrityksen menestymisen tirkeimmistd edellytyksistd on onnistunut tuotekehitystoiminta.
Jos tuotekehitysti ei harjoiteta, muuttuvat tuotteet ennen pitkdan vanhentuneiksi ja myynti
vihenee paittyen lopulta sithen, ettd se loppuu kokonaan. Tuotekehityksen tavoitteena on
kehittdd uusi tuote tai parantaa jo olemassa olevaa tuotetta. Tuotekehityksessa asetetut ta-
voitteet halutaan toteuttaa niin hyvin kuin mahdollista niin talouden kuin tekniikankin kan-
nalta. Tuotekehityksen monivaiheinen prosessi sisiltda muun muassa idean, tuoteluonnoste-

lun, suunnittelun ja tuotantomenetelmat. (Jokinen, 1987, 9-10)

Tuotteen elinikd vaihtelee riippuen tuotteesta. Esimerkiksi kaikki muotiin liittyvit tuotteet
eivat ole pitkaikiisid ja tuotteen elinikaari on nykydan lyhympi. Tuotteen elinkaareen kuuluu
se aika, jolloin sitd valmistetaan ja markkoinoidaan. Tuotekehitystd tehtdessd elimin erilaiset
osa-alueet ovat tarpeellisia osata. Esimerkiksi luovaan kiytinnén tyohon kykeneminen ja

luonnontiedon tuntemus ovat tirkeitd. (Jokinen, 1987, 9)

2.1 Yleiskatsaus

Menestyksen kannalta on tirkedd kdynnistdd oikeanlaisia tuotekehityshankkeita. Sitdi ennen
on kuitenkin tutkittava huolellisesti kehittimiskustannukset, markkinanakymit ja tuotot. Jos
tiedot ovat positiivisia, tehdddn kehityspditds. Itse tuotekehitykseen ei osallistu monikaan
kehityspaitosta tehneistd henkil6istad. Ensin onkin siis luonnosteluvaiheessa analysoitava teh-
tavd. Vaatimuksia ja tavoitteita laadittaessa saattaa tulla esiin asioita, joita ei huomattu kehi-

tyspadtostd tehtdessd, jolloin keskustellaan uudestaan kehityspaatoksen tekijoiden kanssa.

(Jokinen, 1987, 14—15)

Kun vaatimuslista on saatu aikaiseksi, luonnostelua jatketaan siten, ettd etsitddn oikeanlaisia

ratkaisumahdollisuuksia. Tehtdvid yleistetddn, jotta syntyneet ennakkokdsitykset voidaan



unohtaa. Yleistimisvaiheessa otetaan selvdd ongelmista ja kokonaistoiminnasta. Kokonais-
toiminta taas jaetaan osatoimintoihin ja niihin etsitddn sitten ratkaisuja. Parhaat ratkaisut, jot-
ka on saatu aikaan osatoiminnoilla, yhdistelldidn kokonaistoiminnan ratkaisuiksi. Saadut rat-
kaisut arvostellaan omien kriteerien perusteella ja joko yksi tai useampi ratkaisu kehitetidn
ratkaisuluonnokseksi. Yleensd vain yhté ratkaisuluonnosta kiytetiin kustannussyista ja siitd
kehittyy uusi tuote. Tuotteen kehittelyvaitheessa havaitaan yleensd heikot kohdat, jotka pois-
tetaan ideoinnilla. (Jokinen, 1987, 14—15)

2.2 Asiakaslihtdisyys

Asiakkaiden merkitys yrityksen toiminnassa on viimeisten vuosien aikana korostunut yha
enemmin ja enemman. Uusia tuotteita kehitettdessd otetaan asiakas enemmin huomioon,
heita kuunnellaan ja heiddn toiveitaan otetaan huomioon. Taman myo6ta tulevat muutokset
ovat positiivisia eli asiakkaat ovat tyytyviisempid, heidit tunnetaan paremmin ja yritys saa
tatd kautta paremman imagon. Asiakkaiden huomioon ottaminen on kuitenkin haastava pro-
sessi ja virhearviointeja saattaa syntyd, jos ylireagoidaan yksittdisiin asiakkaiden tarpeisiin.
Yritykselld tulee olla kuva siitd, ettd kehitettdville tuotteelle on markkinoilla todellista tarvetta
ennen kuin kehittdmisprosessi kannattaa aloittaa. Jos ollaan varmoja siitd, ettd tuleva tuote

on vastaus asiakastarpeisiin, sitd suurempi on onnistumisen mahdollisuus. (Grannas 1994, 7)

Jokaisen yrityksen tulee tuntea omat asiakkaansa. Yrityksen tulee tuntea asiakkaidensa tarpeet
niin yksittdisten henkiléiden kuin myds suurempien ryhmien osalta. Asiakkaat ovat hyvin
tuotetietosia. He tekevit valintansa monen tekijan perusteella, ei pelkdstiin hinnan perus-
teella. Asiakkaiden ostopiditokseen vaikuttavat hinnan lisdksi my6s esimerkiksi asiakaspalve-
lu, huoltopalvelut ja jilkipalvelu. Asiakkaat ovat niitd, jotka tietivit mitd haluavat ja heididn
mielipidettddn kannattaa kunnioittaa. Asiakkaille kannattaa tehda asiakastyytyviisyyskyselyja

oman toiminnan parantamiseksi. (Liukko 1994, 7-9)



2.3 Tuotekehityksen ty6vaiheet

Tuotekehityksestd matkailualalla on olemassa suhteellisen vihin todellista tutkimustietoa tai
kirjallisuutta. Matkailukohde on ollut se nikékulma, minki kautta kansainvilisesti on tuote-
kehitysta tarkkailtu. Monissa markkinoinnin kirjoissa esitetdian matkailupalvelun kehittimi-
nen sellaisena prosessina, jossa ensimmadisend etsitddn uusia ideoita ja viimeisend kaupalliste-
taan uusi tuote. Tarkedmpdd olisi kuitenkin, ettd tuotekehitys perustuisi tutkimuksiin asiak-
kaan tarpeista sekd markkoinoiden tarpeista. Tuotekehityksen pitiisi siis perustua asiakastut-

kimuksiin eikd yrityksen omiin mieltymyksiin. (Komppula & Boxberg, 2002, 96-97)



Kuva 1. Matkailupalveluiden tuotekehitysprosessi. (Borg, Kivi & Partti, 2002, 134)
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Tuotteen valmistaminen ja markkinointi

Ensimmiisend tuotekehityksessa lihdetddn litkkeelle ideasti, jonka pitéisi tulla asiakkaiden
toiveista ja odotuksista. Seuraavana karsitaan useista ideoista pois huonoimmat. Parhaimmat

ja toteutuskelpoisimmat ideat valitaan jatkoon. Karsinnan jalkeen vuorossa on ensimmiinen



versio uudesta tuotteesta ja sen testaaminen. Kun testaus on saatu tehtyid, tehdddn mark-
koinointisuunnitelma, jossa on aikataulutettu tuotteen markkinoillevienti. Markkinointisuun-
nitelman jalkeen tehddin suunnitelma liiketoiminnasta eli lasketaan tuotteen kustannukset ja
selvitetdan yrityksen linjaukset. Ndiden suunnitelmien jilkeen tehdddn vield tuotteelle paran-
nusehdotuksia seki toteutetaan parannukset. Ennen varsinaista tuotteen kaupallistamista ja
markkinointia suoritetaan vield koemarkkinointi, jossa arvioidaan tuotteen menestystd. Lo-
pulta tuote viedddn markkinoille. Seuraavissa kappaleissa tuotekehitys on kuvattu yleisesti, el

ainoastaan matkailupalveluiden tuotekehityksen osalta. (Borg, Kivi & Partti, 2002, 134)

2.3.1 Tuotekehitysprojektin kidynnistiminen

Uudelle tuotteelle tulee olla tarve ja sen tulee olla toteutuskelpoinen. Yksinomaan tarve ei
riitd, silld tuote voi olla toteuttamismahdollisuuksiltaan haasteellinen, jolloin sitd ei pystytd
luomaan. Esimerkiksi ikiliikkuja on tuoteidea, jolle olisi tarvetta, mutta sitd ei pystyta toteut-
tamaan. Tarve ja toteutuskelpoisuus voi syntyd sattumalta tai hakemalla systemaattisesti.
Esimerkiksi penisiliini syntyi vahingon kautta. Tuotekehitystoiminnassa tulee kuitenkin esiin
monesti yllatyksid. Tastd syysta projektin kulku saattaa muuttua, joten lopputulos voi hyvin-

kin olla erilainen kuin suunnitteluvaiheessa ajateltiin. (Jokinen, 1987, 18—19)

Kun uutta tuoteideaa lihdetddn etsimain jarjestelmallisesti, taytyy ensin tietdd ne tuotealueet,
joissa yritykselld on parhaimmat mahdollisuudet. Uusia tuoteideoita voidaan lihted kehitta-
madn erilaisten tuotealueiden pohjalta. Tuotealueet mairittivit tietyn toiminnon, ne toimivat
tietylld toimintaperiaatteella, ne tuotetaan tietystd raaka-aineista, tehddin tietylld tuotantome-
netelmalld tai niitdi markkinoidaan tietylle asiakassegmentille. Nama erilaiset tuotealueet laite-
taan arvojirjestykseen yrityksen oman toimintamallin mukaan. Tdmin lisdksi kiytetddn yri-
tyksestd kerittyjd sisdisid ja ulkoisia tietoja. Ndiden tietojen perusteella saadaan yksi tai use-
ampi tuotealue, joista uutta tuoteideaa lahdetddn etsimadn. Lopullisen padtéksen uuden tuot-
teen kehittimisestd tekee yrityksen johto. Mitd suuremmasta tuotekehityksesta on kyse, sitd
korkeammassa asemassa olevat henkil6t tekevit paitoksen tuotekehityksestd. Esimerkiksi,
jos kyse on vain pienestd tuotteen parantamisesta, voi paitoksen tehdid tuotekehitysosaston
johto, mutta jos ryhdytdin kehittimiin tdysin uudenlaista tuotetta, tulee paitokset yrityksen

korkeimmalta johdolta. (Jokinen, 1987, 20-21)



2.3.2 Tuotekehitystoiminnan toteutus

Tuotekehitykselld pyritddn tahtddmain kohti tulevaisuutta, jolloin yrityksen odotukset ja toi-
veet uudesta ja paremmasta ovat korkealla. Kiristyva kilpailutilanne ajaa yritykset uuteen tuo-
tekehitykseen, kuin my6s asiakkaiden uudenlaiset tarpeet. Tuotekehitystd voidaan tehdd jos-
sain tietyssd yksikossd. Mikili tuotekehitystyé on todella suuri, voidaan se tehdd projektina,

jolloin sen tekee erikseen maaritelty projektiryhmi. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 87)

Tuotekehitystyossa on tirkedd sovittaa tavoitteet ja toteutusmahdollisuudet yhdeksi onnistu-
neeksi tuotteeksi joka lihtee markkinoille. Tdstd syntyvda tapahtumasarjaa voidaan kutsua
oppimisprosessiksi. Oppimisprosessissa kayttdjd, joka tuntee tarpeet, sekd kehittajd joka tun-
tee toteutusmahdollisuudet, muokkaavat yhdessi tuotetta kunnes siitd tulee markkinakelpoi-
nen. Tuotekehitys ei etene ainoastaan kohta kohdalta vaan vaiheita tehddin my6s paljon yhti
aikaa. Tuotekehitys voidaan kuitenkin jakaa vaiheisiin, jotka seuraavat toisiaan osin ajallisesti
ja loogisesti. Yleensid tuotekehityksessa kdytetdin seitsemad vaihetta, jotka esitellidn seuraa-

vaksi. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 87—88)

2.3.3 Lihtokohtien yksil6inti

Se misti tuoteidea on saanut alun perin alkunsa, on vaikeaa jalkikiteen osoittaa. Uudet tuo-
teideat syntyvit yleensd useamman tekijin vaikutuksesta. Ensimmiinen tuotekehitystapa on
alkaa parantamaan jo jotain olemassa olevaa tuotetta asiakastarpeiden mukaan. Toinen syy
miksi tuotekehitysti aletaan yleensi tehdd, on vanhan tuotteen kysynnin viheneminen. Van-
han tuotteen kohdalla kysynti ei endid kasva, joten tuototkaan eivit pysty kasvamaan. Kolmas
tuotekehityksen aloittamiseen vaikuttava tekija voi olla uuden kilpailijan tulo markkinoille.
Uusi tekijd saattaa tehdd uuden teknologian ansiosta tuotetta halvemmalla. (Jaakkola & Tun-

kelo 1987, 101)



Yrityksen sisdltd ldhtevit tuoteideat saattavat syntyd esimerkiksi kdyttimattoman kapasiteetin
hy6dyntimiseksi. Hyvin yleinen tilanne on, ettd uuden tuotteen kehitys alkaa sattumalta "hy-
vin idean” seurauksena. Parhaiten uusi tuotekehitys lihtee kiyntiin, kun huomataan markki-
noilla sopiva aukko, joka on ldhelld yrityksen sen hetkistd tuotantoa. Kuitenkin kaikkein tar-
kein ja parhaiten menestyvi tuotekehitys lihtee asiakkaiden tarpeet huomioon ottavasta tuo-

tekehityksestd. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 101-102)

2.3.4 Ideointi ja vaihtoehtojen kehittely

Erilaisia tuoteideoita voidaan saada joko ratkaisemalla jotain tiettyd ongelmaa tai keraamalld
ideoita jatkuvasti. Uusien tuotteiden ideointia ja vanhojen parantamista tulee tehdid koko
ajan, jotta tuotteet saadaan kaytto6n mahdollisimman nopeasti ja tehokkaasti. Ideoita uusiin
tuotteisiin voi tulla joko ulkoisesti tai sisdisesti. Ulkoisia ideoiden ldhteitd ovat asiakkaat, eri-
laiset tutkimukset, ammattilehdet ynnid muut yrityksen ulkopuolelta tulevat ideat. Sisdiset ide-
at tulevat nimensi mukaan yrityksen sisaltd eli yrityksen tyontekijit ideoivat ja keskustelevat
mahdollisista uusista tuotteista. Mitd enemmain uusia ideoita on, sitdi enemmain on valinnan-
varaa ja mahdollisuuksia 16ytad erittdin hyva uusi idea. Parhaiten tihdn padstdan ideoimalla

jatkuvasti ja jarjestelmallisesti. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 116)

Kun uusia ideoita keritiin jirjestelmillisesti, tulee sen olla hyvin organisoitua ja siitd tulee
tiedottaa yrityksen sisalld tarpeeksi laajasti. Uusia ideoita varten voidaan luoda idealomake,
johon jokainen tyontekiji voi kirjoittaa omat ideansa ja perustella ne. Yrityksestd valitaan ta-
min jalkeen niin sanottu valintaryhma, joka muodostetaan esimerkiksi tuotekehityksen joh-
toryhmistd. Ryhmi kiy lipi uudet ideat ja valitsee ndiden joukosta ne, joita lihdetddn kehit-
timadn. Valintaryhma antaa palautetta kaikille uusia ideoita lihettineille tyontekijoille. Uuden
menestyksekkddn idean kehittimisestd tyontekijille kannattaa maksaa jonkinlainen palkkio.
Palautteiden ja palkkioiden avulla motivoidaan tyontekijoitd kehittimadn uusia ideoita jatkos-
sakin. Idealomakkeita voidaan jakaa my0s asiakkaille, jotta saadaan asiakkaiden mielipiteitd
tuotteista ja niiden kehittdmisestd. Ideoita voidaan keritd asiakkailta esimerkiksi ideakilpai-

luilla tai kyselyilld. Tietojen kerdaminen vaatii yhteistyota jakelujirjestelmiin seka asiakkaiden



tuntemusta. My6s alan messuja, julkaisuja ja kilpailijoiden julkaisemia esitteitd seké tuotteita
tulee seurata. Tami tehtdva kannattaa médrittdda jonkun tyontekijan tehtiviksi, mutta sithen

kannattaa kannustaa koko henkil6kuntaa. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 117)

2.3.5 Esitutkimus

Tuotekehityksessd mennain sellaisille alueille, joita et ole koskaan ennen kokeiltu. Kaikkea ei
voi kuitenkaan mielivaltaisesti kokeilla, joten ennen kokeilua tulee hankkeesta hankkia tark-
kaa tietoa, mitd vain on saatavilla. Py6rin uudelleen keksimistd ei endd tarvita, kun se on jo
kerran keksitty. On olemassa erilaisia tietopankkeja ja informaatiopalveluita, joista voi 16ytaa
tietoa suunnittelun avuksi. Esitutkimuksen tehtivina on siis saada koottua olemassa oleva
tieto kaikesta tuotekehitykseen liittyvistd ja tdtd kautta auttaa projektisuunnitelman teossa.
Yleensa esitutkimus sisaltda seké kirjallista faktaa, ettd vastauksia tuotteen myyijien, kéyttijien
ynnd muiden sithen liittyvien henkiléiden haastatteluista. Kéyttdjien ja myyjien haastattelut
ovat tarkeitd, silld niistd saadaan paljon tietoa muun muassa kilpailijoiden samankaltaisista

tuotteista. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 124)

Esitutkimusta tehtdessi sen laajuus ja toimintatavat vaihtelevat. Joissakin tapauksissa esitut-
kimusta saattaa olla tekemissa vain yksi henkil6 toisinaan taas isompi ryhma hoitaa tehtivin.
Isomman ryhmin tapauksessa saadaan eri osastojen nakokulmia esitutkimukseen. Esitutki-
muksessa selvitetddn tuotekonseptia, tuotteen tarkennuksia ja suurimpia riskejd. Esitutki-
mukseen ei kdytetd paljon aikaa ja sen kustannuksetkin pidetddn pienind. Esitutkimusvai-
heessa selvitetddn my0s asiakastarpeita. (Vilimaa, Kankkunen, Lagerroos & Lehtinen 1994,

28)
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2.3.6 Karsinta

Tuotekehityksen edetessi tulee eteen karsintavaithe. Alkuun on kehitelty monenlaisia ideoita
ja tdssd vaiheessa on aika karsia huonot pois ja jittdd vain kehityskelpoiset jiljelle. Karsintaa
tapahtuu koko tuotekehityksen ajan, mutta varsinkin esitutkimuksen ja prototyyppivaiheen
jalkeen. Parhain lopputulos syntyy kun on alkuun tarpeeksi ideoita mistéd karsia. Kaikkia vaih-
tochtoja ei karsita kerralla pois, vaan prosessin edetessi ja tiedon karttuessa voidaan vihitel-

len supistaa ideoiden méarii. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 134)

Uusia tuoteideoita ei voi karsia vain yhden kriteerin perusteella. Yritykselld tulee olla useita
erilaisia vaatimuksia. Kun uusia tuoteideoita seulotaan, niiden tulee mahdollisimman hyvin
tayttdd nama vaatimukset. Valintakriteerien tulisi muodostua sellaisesta joukosta, jossa ne
ovat mahdollisimman riippumattomia toisistaan. Esimerkkejd hyvistd valintakriteereistd on
litkeidean sopivuus, markkinointindkymait, tuotantomahdollisuudet, tuotekehitystekijit, kil-
pailutekijit ja kannattavuus. Arviointilomaketta voidaan kdyttdd apuna kun mietitdan uuden
idean sopivuutta niihin valintakriteereihin. Arviointilomakkeeseen tulee asteikko -2 - +2,
jossa -2 on erittiin huono ja +2 erittdin hyva. Valintakriteerit tulevat lomakkeessa alekkain ja
uuden idean sopivuutta arvioidaan télla asteikolla. Jos uusi idea tiyttad kaikki nima kriteerit
hyvin, voidaan ideaa lihted kehittiméin eteenpain. Kuvassa kaksi on esitelty yksinkertainen

lomake, jolla arviointia voidaan suorittaa. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 134—-137)

Kuva 2. Tuotekehitysideoiden arviointilomake. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 137)

2|11 0 | +1 | +2
Liike-idean toteutettavuus X
Markkinointimahdollisuudet X
Tuotannnon edellytykset X
Tuotekehitykseen vaikuttavat tekijit X
Kilpailutekijat X
Taloudellisuus X
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2.3.7 Prototyyppi ja kokeilu

Riippuen uuden tuotteen kayttotarkoituksesta, saatetaan sithen joutua kdyttimain uusia ai-
neita ja materiaaleja. Vanhoja suunnitelmia ja kokemuksia kéytetidn kuitenkin hyviksi uutta
luotaessa. Vanhat tavat on hyviksi havaittuja ja ne toimivat usein myos uudessa tuotteessa.
Vanhoja suunnitelmia kdyttimilld voidaan vihentdd epionnistumisen vaaraa. Vaikka muu-
tokset olisivatkin vain pienid, voivat ne asiakkaan silmissd nayttda suurilta, joten tiytyy osata
varautua asiakkaan erilaisiin ja yllittdviin reaktioihin. Ennen uuden tuotteen lanseeraamista,
on sitd syytd kokeilla ja testata, jotta puutteita osataan katsoa my6s asiakkaan silmin. Ulko-

puoliset tuotteen testaajat osaavat siis sanoa puolueettoman mielipiteensa tuotteesta. (Jaakko-

la & Tunkelo 1987, 140)

Jos kehitettdvi tuote on tiysin uusi tai sen kehittdjit ovat kokemattomia, on parempi kokeilla
ensin prototyyppid. Jos ei aloiteta kehitystd kuitenkaan tiysin alusta ja kokemustakin 16ytyy,
riittdvat kunnolliset suunnitelmat ja laskelmat. Téll6in saadaan saddstetyksi rahaa. Vasta aivan
lopullista ratkaisua ryhdytddn testaamaan prototyypilld. Tuotekehitysprojekti ei ole kirjallinen
selostus vaan oikeata kdytinnon toimintaa, joka etenee kayttien hyvikseen niin kokemusta
kuin my6s esitutkimuksen avulla saatuja tietoja. Tuotekehitysprojektin aikana on tarkoitus
saada “myytyd” tuotetta eteenpiin eri osastojen henkil6ille, jotka tulevaisuudessa tulevat
tyoskentelmain sen parissa. Jotta padstadn onnistuneeseen lopputulokseen, on yrityksen eri

osastojen toimittava tehokkaassa yhteistyossa. (Jaakkola & Tunkelo 1987, 140—141)

2.3.8 Tuotannon ja markkinoinnin valmistelu

Kun tuotekehityksessd on paidsty niin pitkalle, ettd tuoteideasta on saatu valmis tuote, on aika
alkaa valmistella tuotetta markkinoille. Kun tuotetta valmistellaan markkinoille, tiytyy pohtia
muutamia kysymyksid, kuten: Ketkd ovat potentiaalisia asiakkaita, mikd on hinnan merkitys,
kuinka hoidetaan jakelukanavat, kuinka valmistuksen resurssit riittivit, ovatko lisenssi- ja
patenttiasiat hoidossa, onko alihankkijat kartoitettu ja kuinka kilpailijat toimivat? Tuotannon

ja markkinoinnin valmisteluja tehddin koko prosessin ajan muiden toimenpiteiden rinnalla.



12

Tissid vaitheessa tehdddn my6s markkinointisuunnitelma ja tuotantosuunnitelma. (Jaakkola &

Tunkelo 1987, 158—159)

Ulkoinen tuotetestausryhma on hyédyllinen, mutta sen hankkiminen voi olla vaikeaa ja kal-
lista. Ulkoisella testauksella on kaksi tirkedad tehtivad. Ensimmadinen tehtdvd on antaa vield
parannusehdotuksia tuotteeseen. Toisena tehtivind on markkinoida tuotetta myyijille, jotka
sitd tulevat jatkossa markkinoimaan. Testaajat voivat olla esimerkiksi tuotteen ostavan yrityk-
sen paittdjiad, matkanjirjestdjid, jotka ottavat tuotteen myyntiinsi. Testaajat voivat olla my6s
eri markkinointikanavien edustajia tai vaikkapa lehdiston edustajia. Testausvaiheessa tuotteen
tulee olla tiysin kunnossa. Mikili tuotteessa on vield suuria puutteita, voi se johtaa siihen,
ettd yritys menettdd maineensa markkinoilla, mikd kdy yritykselle kallitksi. (Komppula &

Boxberg, 2002, 112)

2.3.9 Markkinoille vienti

Ennen kuin tuotetta ruvetaan lopullisesti markkinoimaan, taytyy olla varma, ettd kaikki osa-
puolet ovat tietoisia uusista muutoksista ja tarvittavista toimenpiteistd. Tuotteen myyjille saa-
tetaan tarvita jonkunlaista koulutusta, jotta tuotetta osataan myyda oikeaoppisesti. Uuden
tuotteen julkistaminen on tirkedd. Mikali tuottetta julkistettaessa kaikki palaset eivit vield ole
kohdallaan, on vaikea korjata virheitd jilkikdteen. Kun tuote on saatu onnistuneesti markki-
noille, taytyy kehitystd seurata jatkuvasti. Huolellisesta suunnittelusta huolimatta, jokin virhe
on saattanut tapahtua ja tima tdytyy saada korjattua nopeasti. Asiakkailta tulee palautetta uu-
desta tuotteesta ja timin palautteen avulla sitd voidaan vield parannella jilkikiteen. (Jaakkola

& Tunkelo 1987, 162-163)
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3. HINNOITTELU

Hinnoittelulla on myyjin kannalta kaksi yleistd padméarda. Saada tuote myytyd, mika tarkoit-
taa sitd, ettd asiakkaan nikokulmasta tuotteen hinta on houkutteleva. Hinta ei siis saa olla
lilan korkea ostajan mielesti. Toinen tavoite on etti myyjd saa kustannuksia suuremman

summan tuotteesta eli tuote tuottaa voittoa myyjalle. (Kulmala H., 1)

Hinnoittelu on yksi keskeisimmistd markkinoinnin kilpailukeinoista. Alarajana hinnoittelussa
on tuotteesta syntyvit kustannukset. Parhaaseen hintaan padstain harkinnan ja kustannuslas-
kelmien avulla. Pelkit laskelmat eivit kuitenkaan aina tuo parasta lopputulosta hinnoitteluun,
koska joskus on vaikea havaita niissd esiintyvid markkinointimahdollisuuksia. Yrityksen joh-
don tulee ymmartda kustannuksien, asiakkaiden ja kilpailuympiriston vaikutukset hinnoitte-

lupéditoksessd. (Mintyneva, 2002, 84)

3.1 Kustannuslaskenta

Saavuttaakseen haluamansa vision, liikeyritys tavoittelee rationaalisuutta valitsemansa strate-
gian avulla. Visiolla tarkoitetaan yrityksen itselleen luomaa tulevaisuuden kuvaa joskus tule-
vaisuudessa. Visio ei aina toteudu, silli sen saavuttamiseen vaaditaan jitjestelmillistd tyOs-
kentelyé. Strategia on taas jarjestelmillistd tyoskentelya. Strategia valitaan yrityksen vahvuuk-
sien, ydinosaamisen ja kehittimisen perusteella. Jotta strategia saadaan toteutumaan tehok-
kaasti, tarvitaan tavoitteet sekd olemassa olevan toiminnan ja tavoitteiden vertailemista. Las-
kentatoimi tukee yritysjohtoa yrityksissd kohti strategian mukaista visiota. Laskentatoimi ker-
too strategian toteutumisesta yritysjohdolle. Laskentajirjestelmit ovat yhteydessid yrityksen
strategiaan ja ne muuttuvat strategian muuttuessa. Yrityksen pyrkiessa kohti visiotaan se tar-
vitsee tuotannontekijoitd esimerkiksi tyontekijoitd, raaka-aineita, energiaa, koneita ja raken-

nuksia. Laskentajirjestelmin on tarkoitus rekister6idd nima tuotannontekijit. Tietoa voidaan
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kayttda yrityksen toiminnan arvioimiseen ja suunnitteluun joko sellaisenaan tai rahamittaisek-

si muutettuna. (Laitinen 2007, 15-16)

Keskeisin laskentajirjestelmd on kustannuslaskentajirjestelma. Se rekisterdi tuotannonteki-
joiden kdyton mdaarillisesti ja rahamittaisesti sekd muuttaa timin tiedon sopivaksi yrityksen
paatoksentekoa ajatellen. Taman tiedon avulla yritysjohto voi uudistaa strategiaansa ja suun-
nata tavoitteitaan eli hallitsemaan tuotannontekijoitd pidemmalld tihtdimelld. Tuotanto- ja
rahaprosessissa muodostuu yrityksen toiminta. Tuotannontekijat muutetaan yrityksessa tuot-
teiksi eli suoritteiksi. Suoritteista saatavilla tuotoilla tuotannontekijéiden rahamittainen kaytto
katetaan ja se kuvataan rahaprosessin avulla. Rahaprosessin kokonaistehokkuus havaitaan
siind, kuinka tuotot kattavat rahamittaisen kayton. Mitd paremmin on katetta, sitd enemman
yrityksessd pystytadn kehittimidin ja tehostamaan toimintaa. Tuotannontekijéiden kiytén
rahaprosessin tehokkuus on strategiassa olennaista, jonka toteutumista kustannuslaskentajir-
jestelmad tukee. Laitisen (2007) mukaan kustannus mairitellddn tuotannontekijéiden rahassa
mitatuksi kdytoksi. Tuotannontekijoiden kidyttdd mitataan ja rekisteréiddin kustannuslasken-
nalla ja se muutetaan rahamittaiseksi arvostamisen avulla. Tastd syntyvin perustiedon avulla
saadaan tietoa yrityksen suorituskyvyn mittausta varten. Kustannuslaskelman nikékulmasta
suoritus mitataan yhdistaimalld tuotannontekijoiden kayttod ja arvoa kuvaavat tiedot mittaus-
kohteittain eli laskentakohteittain. Kustannuksia voidaan laskea esimerkiksi tuotteille ja asi-
akkaille erikseen. Kustannuslaskennan tehtivina on tuotekohtaisten kustannusten laskemi-
nen, vaikka tuote tai asiakas on vain yksi laskentakohteista. Laitinen (2007) kirjoittaa, ettd
Tama kustannus toimii hinnoitteluun liittyvan paatoksenteon perustana. (Laitinen 2007, 16—

18)

3.2 Hinta asiakkaan nakokulmasta

Kustannukset ovat tirked tuotteen hintaan vaikuttava tekijd yrityksen nikokulmasta. Mitd
enemmain tulee kustannuksia valmiista tuotteesta, sitd korkeamman taytyy hinnan olla, jotta
kustannukset saadaan katettua. Asiakkaille kustannuksilla ei ole suoraa merkitystd, koska
yleensa hin ei tiedéd tuotteen kustannuksia. Kustannuksilla on kuitenkin vilillisesti merkitysta

asiakkaille, mikali niiden avulla kyetain nostamaan tuotteen arvoa asiakkaan mielessd. Tuot-
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teen kustannusten ja asiakkaan kokeman arvon vilinen suhde on tirkeda pitid johdonmukai-
sena. Asiakas pohtii tuotteesta saamaansa hyotya ja sithen kuluvaa rahamairai sekd vertaa
sitd vastaaviin tuotteisiin. Jos hinta-laatusuhde kohtaa paremmin kuin kilpailijalla, asiakas on
periaatteessa halukas tuotteen ostoon. Tuotteen arvoa mddriteltdessd on tirkedd tiedostaa,
ettd asiakkaat ovat erilaisia ja arvostavat tuotteessa eri asioita. Toiset saattavat olla kiinnostu-
neita tuotteen kestivyydesti ja toiset taas pelkistidn ulkonddsti. Siksi hinnoittelussa on tar-
kedd luokitella asiakkaat erilaisiin ryhmiin eli segmentteihin esimerkiksi heidin toiveidensa,
tarpeidensa ja mieltymystensd perusteella. Jos on mahdollista erilaistaa tuotteen hintaa eri
segmenteille, voidaan varmistaa tuotteen arvon ja hinnan vilinen johdonmukainen suhde,
jonka asiakas antaa. Asiakkaan mielessa tuotteen arvo perustuu myos hinen tarpeisiin, jotka
vaihtelevat tilanteesta riippuen. Joskus asiakkaalla on niin pakottava tarve tuotteelle, ettd hin
antaa sille epirealistisen arvon ja toisaalta jos tuotteelle ei ole tarvetta, hin ei anna sille mi-
tadn arvoa. Ostopaitokseen vaikuttavat myOs olennaisesti rahan méari ja sen tarve. Jos rahaa
on rajattomasti, hinnalla ei ole niin suurta merkitystd, koska asiakkaan silmissd tuotteeseen
kdytettdvin rahan arvo on mititon. Siitd johtuen tuloilla ja varallisuudella on vaikutusta asi-

akkaiden kayttaytymiseen. (Laitinen 2007, 101-103)

3.2.1 Asiakkaan hintakasitys

Jotta tuotteen hinnoittelu onnistuu, ei pelkka kustannusten laskenta riitd. Myyjan taytyy tun-
tea asiakkaansa ja heiddn hintaan suhtautumisensa. (Laitinen, 2007, 225). Laitinen (2007) sa-
noo ettd, jos asiakkaana on yritys, suhtautuminen hintaan on periaatteessa samanlainen, mut-
ta ei subjektiivinen, vaan ldhinni taloudellinen. Jos yritys tarvitsee esimerkiksi jonkin osan
laitteeseensa, tuotteen hinta voi nousta merkittdvisti korkeammaksi kuin normaali hinta on
ollut. Tuotteella on silloin yritykselle suuri arvo, koska yrityksen tuotanto saattaa olla seisah-
duksissa tuotteen puuttumisen takia. Tavalliseen kuluttajaan verrattuna yritys asiakkaana
pohtii enemmin tuotteen taloudellista arvoa tai hinnan merkitysta suhteessa, koska tuotteen
merkitys on avainasemassa. Jos yritys kirsii taloudellisista vaikeuksista, rahan merkitys vah-
vistuu. Hinnalla on vaikusta sithen mitd ostetaan ja kuinka paljon ostetaan. Jos taas rahaa on
paljon kiytossd, pienempikin tarve voi johtaa tuotteen ostoon. Myyjan tulee siis hinnoittelua

tehdessain tiedostaa ostajan tuotteen seké rahan tarve. (Laitinen, 2007, 103)
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3.3 Kilpailuperusteinen hinnoittelu

Kilpailutilanne vaikuttaa yrityksen hinnoitteluperusteisiin. Silloin kun kuluttajia ja yrityksid on
suuri médra, puhutaan markkinoilla vallitsevasta taydellisestd kilpailusta. Mikaan yritys ei ole
madridvissd osassa markkinaosuutta ja uudet yritykset padseviat markkinoille esteettomaisti.
Yritykset tarjoavat samanlaista tuotetta yhtenevdian markkinahintaan, johon yksi yritys ei voi
vaikuttaa. Kisitteena tiydellinen kilpailu on kuitenkin aina ollut teoreettinen kasite, koska
todellista vastinetta ei ole 16ytynyt. Nopea kansainvilistyminen yrityksissd on kuitenkin
muuttanut titd tilannetta. Isoilla kansainvalisilli markkinoilla tuotteet alkavat olla samankal-
taisia ja kuluttajan on hankala huomata merkittidvid eroja tuotteissa. Joka puolelta maailmaa
16ytyy paljon tuottajia, joten markkinaosuudetkin ovat tastd johtuen suhteellisen pienid. Yri-
tys yksinddn on yleensa niin pieni tuottaja, ettei se pysty vaikuttamaan markkinahintoihin,
vaan joutuu sopeutumaan niihin. Taydellinen kilpailu ei ole endi niin teoreettinen kisite kuin

ennen. (Laitinen 2007, 121)

Tuotteen hinta markkinoilla on kiinted tdydellisessd kilpailussa, eikd yrityksen toimenpiteet
vaikuta sithen. Yritykselld on kuitenkin mahdollisuus péattad siitd kuinka paljon tuotetta he
haluavat tarjota markkinoille tdhdn kiinteddn hintaan. Yritykselld on tavoitteita ja kustannus-
funktio, joiden pohjalta timi tarjontamadrd muodostuu. Perinteisesti on oletettu, ettd tiydel-
lisilla markkinoilla yrityksen pyrkimyksend on saavuttaa mahdollisimman suuri voitto. Yritys

etsii tuotantomidrii, jolla se voi maksimoida voittonsa. (Laitinen 2007, 122)
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4. YRITYKSET

Kajaanin Sokos Hotelleissa on useiden vuosien ajan myyty asiakkaille erilaisia tuotepakettaja.
Tuotepaketit ovat asiakkaille helppoja, koska heidén ei itse tehdd varausta muualta kuin yh-
desti paikasta. Tuotepakettien médri ei kuitenkaan ole ollut kovinkaan laaja ja sithen halut-
tiin saada muutosta. Yhteistyé Kajaanin Keila-Keskuksen kanssa antaa mahdollisuuden mo-
niin erilaisiin yhteistyon muotoihin. Molemmat yritykset voivat tarjota toisen yrityksen palve-
luja asiakkailleen. Sokos Hotellien asiakkaille voidaan tarjota muutakin kuin keilausta paketti-
tuotteena. Asiakkaille voidaan esimerkiksi tarjota alennuskuponkeja Keila-Keskukselle. Kei-
laaminen on laji, joka sopii jokaiselle, niin vanhemmille kuin nuoremmille. Kajaanin Keila-
Keskus ei ole saanut vield tarpeeksi nakyvyyttd ulkopaikkakuntalaisten keskuudessa, joten
sille yhteistyo on tirkedd. Sokos Hotellit haluavat tarjota asiakkailleen monenlaista tekemistd

ja olla niin edelld kilpailijoitaan.

4.1 Kajaanin Sokos Hotellit

Sokos Hotels- ketju on suomalainen hotelliketju, johon kuuluu my6s kolme hotellia Venijil-
ld ja yksi Virossa. Sokos Hotel Valjus ja Seurahuone sijaitsevat aivan Kajaanin kaupungin
keskustassa. Molemmat hotellit ovat pienehkéjid kaupunkihotelleja. Molemmissa hotelleissa
on huoneita vihin yli 60 ja molemmissa hotelleissa on omat vastaanotot. Hotelleilla on yh-
teinen hotellipaillikko, Kari Kemppainen. Hotellinjohtajana toimii Tanja Oikarinen, joka
talld hetkelld on ditiyslomalla ja hinen sijaisenaan toimii Sokos Hotel Vuokatin hotellipaallik-
ko Pirkko Miakinen. Hotelleissa tyoskentelee 12 vastaanottovirkailijaa. Osa virkailijoista tekee
toitd molempien hotellien vastaanotossa vuorotellen. Kajaanin Sokos hotellien myyntipalve-

lussa tyoskentelee kaksi henkil6d, joista toinen tekee my6s vastaanottovirkailijan toita.

Pekka Toropainen perusti Seurahuoneen vuonna 1947. Joulukuussa 2004 hotellitoiminta siir-
tyi Osuuskauppa maakunnalle ja Seurahuoneesta tuli Sokos Hotelli. Seurahuoneen vastaan-

oton yhteydessd on my0s pieni Renforsin biskettikahvila, jota vastaanoton tyontekijd hoitaa
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muun tyonsé ohella. Seurahuoneen tiloissa on myos Renforsin Wintti niminen tilausravinto-
la. Seurahuoneen aamiainen tarjoillaan Renforsin Wintin tiloissa, mutta muuten se on varat-
tavissa vain tilauksesta. Seurahuoneelta 16ytyy yhden hengen Standard huoneita, kahden hen-
gen Standard huoneita, kolmen hengen Standard huoneita sekd kaksi saunallista Superior
huonetta ja kaksi saunatonta Superior huonetta. Huoneita on yhteensa 66 kpl. Seurahuoneel-
ta 16ytyy yksi sauna, joka toimii hotellisaunana ja muuten tilauksesta. Sauna sijaitsee viiden-
nessi kerroksessa. Saunan oleskelutilat ovat kelohongasta tehtyjd ja saunalta on nakymit

kaupungin yli.

Sokos Hotel Valjus perustettiin aikoinaan hotelli Valjuksen nimelld 1972. Valjus sai nimensa
perheyhtié Valjus Oy:ltd, joka toimi hotellin perustajana. Vuonna 1990 Osuuskauppa Maa-
kunta vuokrasi hotelli- ja ravintolatoiminnan ja Valjus muuttui Sokos hotelliksi. Valjuksen
puolelta 16ytyy Coffee House kahvila, joka 16ytyy vastaanoton vierestd. Valjuksen tiloissa
toimii my06s ravintola Torero, joka tarjoaa Espanjalaistyyppistd ruokaa Ala Carte listalta. To-
rerossa on tarjolla my6s arkisin klo 11-14 vilisend aikana lounasta. Lisiksi uutena ravintola-
na on tullut Club Sofa Bar & Kitchen. Club Sofa on seurusteluravintola, josta saa erilaisia
hampurilaisaterioita. Valjuksesta 16ytyy kahden hengen Economy huoneita, yhden hengen
Standard huoneita, kahden hengen Standard huoneita, kahden hengen Standard huoneita
lisivuodemahdollisuudella, kaksi savutonta saunallista Superior huonetta, yksi tupakkaker-
roksen saunallinen Superior huone ja kaksi ammeellista savutonta Superior huonetta. Osa
Standard huoneista sijaitsee my06s tupakkakerroksessa. Yhteensid huoneita on 64 kappaletta.
Valjuksessa on kaksi saunaa, Kanerva ja Kataja, jotka toimivat hotellisaunoina ja tilaussau-
noina. Saunatiloista Kataja on hieman isompi ja toimii viikolla asiakassaunana hotellissa ma-
joittuville asiakkaille. Katajan tiloista 16ytyy my0s biljardipoytd. Valjuksella on my6s kolme
kokoustilaa Hilla, Karpalo ja Puolukka. Kokoustiloja voi kayttia jokaista joko erikseen tai ne
voidaan yhdistdd yhdeksi suureksi kokoustilaksi, jothin mahtuu 120 henkil6d. Lisiksi Club

Sofan tiloista 16ytyy Toreron kabinetti, jossa voi jarjestda yksityistilaisuuksia.
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4.2 Kajaanin Keila-Keskus Oy

Kajaanin Keila-Keskus Oy on Kajaanin keskustan tuntumassa Vienankatu 5 sijaitseva keila-
halli. Yrittdjind Keila-Keskuksessa toimii Timo Honkila, joka on omistanut Keila-Keskuksen
reilun vuoden ajan. Honkila on uudistanut keilahallia kesdn 2010 aikana ja hankkinut koko-
naan uudet laitteistot. Lapsiperheillikin on mielekistd kdydd keilaamassa kun uudet rinnies-
teet voi nostaa pystyyn. Keila-Keskuksessa on mahdollista jirjestad myG6s erikseen raatiloityja
paketteja esimerkiksi lasten syntymépiivajuhlat, joissa tarjolla on naposteltavaa, kakkua ja
virvokkeita. My6s pikkujouluaikaan keilaus on suosittua puuhaa ja ratoja voi varata isommal-
lekin porukalle. Uutena entiseen verrattuna on myos hohtokeilaus. Hohtokeilausta voi pelata

perjantaisin ja lauantaisin klo 18-22 vilisend aikana.

Hinnasto

Ma-Pe klo 12 - 17 15€
Ma-To klo 17 - 21 17 €
Pe klo 17 - 18 17 €
Laklo12-18 17 €
Hohtokeilaus

Pe-La klo 18 — 22 19€

Hinnat ovat tunti/rata. Kengit tiytyy vuokrata vield erikseen ja niiden hinta on 1€/pari. Kei-
la-Keskuksessa voi pelata my6s biljardia 4 euron tuntihintaan tai keilauksen jilkeen 2 euron

tuntihintaan.

Opinnidytetyon tarkoituksena on tehdéd uusi tuotepaketti Kajaanin Sokos Hotelleille ja saada
aikaan yhteistyotd paikallisten yritysten kanssa. Kysyin Kajaanin Keila-Keskus Oy:n yrittdjin
Timo Honkilan mielipidettd yhteistyostd Sokos Hotellien kanssa ja hdn oli erittdin kiinnostu-
nut asiasta. Honkila oli itsekin jo ehtinyt miettid, ettd haluaisi jonkinlaista sopimusta tehda

hotellien kanssa, mutta ei ollut vield ehtinyt olla Sokos Hotelleihin yhteydessd. Kerroin ha-

nelle erilaisia vaihtoehtoja yhteistyosta hotellin ja Keila-Keskuksen vililld. Erilaisia vaihtoeh-
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toja olisivat esimerkiksi hotellipaketti, johon sisiltyy yopyminen hotellissa ja joku erikseen
sovittava aika keilaukseen, jonka asiakkaat maksavat yhdelld kertaa hotelliin. Toinen vaihto-
ehto on, ettd hotellin kanta-asiakkaille tarjotaan keilausta alennettuun hintaan esimerkiksi
johonkin tiettyyn kellonaikaan kuten maanantaisin, tiistaisin ja keskiviikkoisin klo 18-20 vili-
send aikana. Kolmantena vaihtoehtona oli vield, ettd jos Kajaanissa jirjestetain esimerkiksi
suurempi keilaturnaus, hotellit tarjoavat jotain tiettyd halvempaa hintaa keilailijoille. Tall6in
Keila-Keskus mainostaa titd yopymismahdollisuutta keilailijoille ja saa tietyn komission kai-

kista hotelliin talld tarjoushinnalla majoittuvista keilailijoista.

4.3 Kilpailutilanne

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli saada Kajaanin Sokos Hotelleille kilpailuetua Kajaa-
nin muihin hotelleihin nihden. Nykypiivin asiakkaat ovat hyvin laatutietoisia ja haluavat ra-
hoilleen vastinetta. Asiakkaat odottavat myos, ettd palvelut ovat parempia ja palvelutarjonta
laajempaa. Tekemilld jatkuvasti tuotekehitystd, saadaan etua kilpailijoihin nahden. Muut Ka-

jaanin hotellit eivit tee vield yhteistyotd Kajaanin Keila-Keskuksen kanssa.

Kajaanin Sokos Hotelleilla on kilpailijoita Kajaanissa. Isoin kilpailija on Scandic Kajanus ho-
telli. Scandic tarjoaa ison kongressihotellin palvelut, koska se toimii Kaukametsin kanssa yh-
teistyossi ja Kaukametsa sijaitsee aivan Kajanuksen vieressia. My6s Hotelli Kajaani on Sokos
Hotellien kilpailija. Hotelli Kajaani sijaitsee Onnelan asuinalueella ldhelld jokivartta ja samas-
sa yhteydessa toimii Ravintola Kuukkeli. Jokaisella hotellilla on omat vakioasiakkaansa ja ho-

tellit kilpailevatkin muista asiakkaista, jotka etsivdt majoitusta hinnan ja laadun perusteella.

Kajaanin Keila-Keskus Oy:lld ei ole kilpailijoita Kajaanissa, mutta Vuokatti keilailupalveluil-
laan noin puolen tunnin ajomatkan paissa houkuttelee thmisid. Vuokatista 16ytyy monipuoli-
set palvelut ja vastikdan rakennettu uusi keilahalli. Aktiivisia vapaa-ajan matkailijoita houkut-

taa siis enemmin Vuokatti, koska sieltd 16ytyy monenlaista tekemistd. Kajaanissa on kuiten-
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kin mahdollisuus ostoksilla kdyntiin ja kun asiakkaille mainostetaan vield hyvid vapaa-

ajanvietto mahdollisuuksia, saadaan asiakkaita houkuteltua enemman my6s Kajaaniin.

4.4 Kanta-Asiakkaat

Sokos Hotelleissa on kiytossa kolme erilaista kanta-asiakasohjelmaa: Tyomatkustajille tarkoi-
tettu S-card kanta-asiakasohjelma, vapaa-ajan matkailuun tarkoitettu S-etukortti kanta-
asiakasohjelma, sekd niin tyé kuin vapaa-ajan matkailuun tarkoitettu Finnair Plus kanta-
asiakasohjelma. Tdssd tyOssi esitellyt edut suunnataan kahdelle ensin mainitulle ryhmalle eli
s-card kanta-asiakkaille ja s-etukortti kanta-asiakkaille. S-card ja S-etukortti ovat S-ryhmin
omia kanta-asiakasohjelmia kun taas Finnair Plus on lentoyhtio Finnairin kanta-
asiakasohjelma, joka tekee yhteity6td S-ryhmin kanssa. Seuraavassa esitellidn tarkemmin

kanta-asiakaskortit s-card ja s-etukortti.

4.4.1 Kanta-asiakas kortti S-card

Sokos hotelleissa ja Radisson Blue hotelleissa on kidytossd yhteinen liikematkustajien kanta-
asiakaskortti S-card. S-card on kehitelty juuri litkematkustajien tarpeita ajatellen. Kortin vuo-
simaksu on 25 euroa ja jokaisesta hotellista vietetysti vuorokaudesta asiakas saa yhden 12
euron arvoisen voucherin. Tdméd 12 euron arvoinen voucher on voimassa aina kuusi kuu-
kautta siitd hetkestd, kun se on saatu kiytto6n. Asiakkaan S-card toimii maksukorttina, jonne
voucherit tallennetaan, niin kuin tilille. Voucherilla voi maksaa S-ryhmin hotellissa esimer-
kiksi minibar ostoja. Lisiksi voucher kidy maksuvilineend kuuden kuukauden voimassaoloai-
kanaan kaikissa S-ryhmin ravintoloissa. Hotellin ravintolat jarjestivit yleensd myos viikolla
S-card menun, jossa S-cardin haltija saa ravintolasta ruuan talld 12 euron arvoisella voucheril-
la. Kajaanissa Ravintola Torerossa on tarjolla S-card menu, joka sisaltdd alkuruuan padruuan
ja jilkiruuan. S-cardilla saa myGs vaihtelevia hotellikohtaisia etuja kuten esimerkiksi kun-
tosalilippuja halvemmalla tai autonpesua halvemmalla. S-cardin etuihin kuuluu my6s perhe-

etu. Eli S-card kortin haltija, joka yopyy hotellissa, voi ottaa samaan huoneeseen mukaansa
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perheenjisenen veloituksetta. Yopymisten aikana S-cardilaisille kertyy my0s pisteitd sen mu-
kaan mitd he maksavat huoneestaan. Naita pisteitd kertyy ensimmaisestd ostosta alkaen ja ne
maksetaan kortille kerran kuukaudessa. S-card pisteet ovat monikéyttoisid. Jos pisteitd on
vihintddn 34 euron edestd, voi asiakas yopya 34 euron hintaan vapaa-ajallaan valitsemassaan
hotellissa. Jos yopymisid on vuoden aikana tarpeeksi, eli 7000 euron edesti tai 30 yopymista,
asiakas saa automaattisesti mustan S-cardin. Mustalla s-cardilla saa vield parempia etuja kuin
tavallisella punaisella kortilla. Varaustilanteen niin salliessa mustan kortin omistaja saa huone-
luokan korotuksen veloituksetta eli esimerkiksi huoneluokkaa korotetaan Standard huonees-

ta Superior huoneeseen, mutta asiakas maksaa vain Standard huoneen hinnan.

4.4.2 S-etukortti

S-etukortti on S-ryhmin kanta-asiakaskortti. S-ryhma jakautuu eri osuuskauppoihin. Kai-
nuussa toimii Osuuskauppa Maakunta. S-etukortin saa liittymalld jonkun osuuskaupan jise-
neksi maksamalla tietyn suuruisen jasenmaksun, joka vaihtelee eri osuuskauppojen valillad. S-
etukortilla saa kerrytettyd bonusta ja joistakin paikoista silld saa my6s erilaisia alennuksia. So-
kos hotelleilla on kiytintd, ettd S-etukortin omistavat asiakkaat saavat aina yhdeksdn euron
alennuksen piivin normaalista hinnasta. Sokos hotelleissa on my6s vaihtuvia etuja S-
etukortin omistajille ja huoneita myydidian my6s joskus kampanjahintaan. S-etukortti on tar-
koitettu ainoastaan vapaa-ajan matkustukseen eikd sitd voi kayttad tyomatkalla. My6s hotelli-

pakettien hinnoista saa yhdeksian euron alennuksen.
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5. TUOTTEIDEN SUUNNITTELU JA KEHITYS

Tuotekehitys lahti liikkeelle ideasta, ettd asiakkaille pitda saada tuotua jotain uutta. Tuotepa-
ketteja oli myynnissi jo entuudestaan, mutta nyt piti saada aikaiseksi jotain erilaista. Kajaanin
Keila-Keskus on itselleni tuttu paikka, mutta sen syrjdisen sijainnin takia ulkopaikkakuntalai-
set eivit tiedd sen olemassaolosta. Yhteistyé Keila-Keskuksen kanssa tuo molemmille osa-
puolille hy6tyd. Keila-Keskus saa nakyvyytti ja asiakkaita sekd Sokos Hotellit uusia asiakkai-

ta.

Ensimmiinen vaihe idean jilkeen oli menni keskustelemaan Keila-Keskuksen omistajan
kanssa mahdollisesta yhteistyostd. Keila-Keskuksen omistaja Timo Honkila oli heti valmis
yhteistybhon. Hin oli itsekin jo miettinyt yhteisty6td ennen meidin yhteydenottoamme,
mutta ei ollut vield ehtinyt olla yhteydessé hotelliin. Kdvimme yhdessi keskusteluja erilaisista
yhteistyOvaihtoehdoista ja paddyimme useammanlaisiin ratkaisuihin. Osa ideoista oli sellaisia,
jotka vaativat kehittelyd ennen toteutusta. Osa ideoista oli samantien toteutuskelpoisia, joten
paatimme toteuttaa ensimmadisend S-Cardilaisten keilailuedun. Kaikki majoittuvat S-
cardilaiset saavat 20 % alennuksen keilauksesta, kun esittavit hotellilta saamansa alennusku-

pongin Keila-Keskuksessa.

Silld aikaa kun S-cardilaiset saavat rauhassa tutustua Keila-Keskuksen tarjontaan, on aikaa
kehitelld muita ideoita toteutuskelpoisiksi. Hotellipakettia kehitettiessa tdytyy ajatella mita
asiakkaat siltd haluavat ja mitd se saa maksaa. Arkipdivind hotelli on aina tiydempi kuin vii-
konloppuisin, joten my6s hinnat ovat arkena kalliimpia. Paketti onkin siis suunnattava vii-
konloppumatkaajille, jolloin se on edullisempi. Paketti sisiltdd yopymisen, keilaradan vuok-
ran, keilakengit, hotellisaunan ja aamiaisen. Paketin varaamisen tulee olla asiakkaalle mahdol-

lisimman helppoa, joten se tiytyy tehdd my6s hotellin tyontekijoille helpoksi varata.

Kun uuden tuotteen sisillostd on paidsty yhteisymmarrykseen, on aika hinnoitella tuote. En-
sinnakin tiytyy tietdd asiakasryhman maksukyky sekd selvittid mitd he ovat valmiita maksa-
maan tillaisesta tuotteesta. Hinta muodostuu eri osa-alueista, hotellihuoneen hinnasta, aa-

miaisesta ja keilaamisesta. Aamiaisen hintaa ei voi muuttaa, mutta hotellihuoneen hintaa ja
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keilamaksua pystytddn laskemaan alemmaksi. Paketin hinta ei missddn nimessa saa olla kor-

keampi kuin mitéd asiakas maksaisi palveluista erikseen.

Tuotekehitystd tehddin ajatellen asiakkaan tarpeita. Nykypiivin tyoikiiset tekevit paljon toi-
td ja vapaa-ajan halutaan olevan helposti toteutettavaa. Jos tuotetta ostaessa taytyy itse tehdd
litkaa t6itd halutun lopputuloksen saavuttamiseki, voi tuotteen houkuttelevuus olla pienempi.
Kun tuote on valmiiksi tehty kokonaisuus, jossa asiakkaan tdytyy vain ilmestyd paikalle, voi
se olla monelle houkuttelevampaa. Paketissa hotelli tekee siis varaukset ja jarjestelyt asiak-
kaan puolesta, asiakkaan tdytyy vain paittdd itse mihin aikaan haluaa aktiviteettajaan toteut-

taa.

5.2 S-card etu

S-cardilaisille tarjotaan mahdollisuutta viettdd vapaa-iltaansa mukavan keilauksen parissa
normaalia halvemmalla. Kirjautuessaan sisddn hotelliin S-cardin haltijalle kerrotaan S-card
edusta, jolla pddsee keilaamaan Keila-Keskuksessa edullisempaan hintaan kuin normaalisti.
Alennus on 20 % normaalista hinnasta. Asiakas varaa itse radan keilahallilta niin halutessaan
tai pyytda vastaanoton tyontekijad tekemiin sen. Etu on voimassa Keila-Keskuksen varausti-
lanteen mukaan. Hotellilta 16ytyy Keila-Keskuksen yhteystiedot, joten asiakas voi soittaa Kei-
la-Keskukseen ja varata itselleen radan. Vastaavasti asiakas voi pyytdd my6s vastaanoton
tyontekijdd varaamaan itselleen radan. Keila-Keskuksessa asiakas esittdd alennuskupongilla
majoittuvansa jommassakummassa hotellissa kyseisena aikana ja Keila-Keskus antaa alen-

nuksen. Etu on voimassa alennuskupongissa olevien paivamairien mukaan.

Joulukuussa 2010 ja Tammikuussa 2011 kokeiltiin kiytintoa, ettd S-cardilaiset saavat edun
kayttoon avainkorttikotelolla. Etu ei kuitenkaan saanut tarpeeksi nakyvyyttd, koska tieto
edusta oli nakyvilld hississa ja vastaanoton tiskilli A-4 kokoisella paperilla muiden etujen se-
assa. Etujen mainostaminen oli paljon vastaanoton tyontekijoiden harteilla. Kiireiltoina ei
chditty kertoa kaikille tarkemmin mahdollisista eduista. Huhtikuusta 2011 lihtien péditettiin
lihestyi etua erilaisesta nakokulmasta. Hotellilla alettiin valmistaa kaikille S-cardin haltijoille
jacttavia alennuskuponkeja, jossa nikyy Keila-Keskuksen yhteystiedot, aukioloajat seka kartta

hotelleilta Keila-Keskukseen. Liitteessd 1 on esitelty jaettava alennuskuponki.
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5.3. Hotellipaketti

Hotellipaketti sisaltda majoituksen halutulle henkilomairalle joko Sokos Hotel Seurahuoneel-
la tai Valjuksessa. Hintaan sisiltyy runsas buffet aamiainen ja hotellisaunan kaytt6. Hotel-
lisauna on kaytossa arkipiivina iltaisin ja viikonloppuina sauna on kaytéssd aamuisin. Lisaksi
hintaan sisiltyy henkilomaéristé riippuen keilaradan kaytto tunniksi ja keilakenkien vuokraus.
Rata varataan asiakkaan nimelld suoraan Keila-Keskuksesta ja sen tekee joko hotellin vas-
taanottovirkailija tai myyntipalvelun virkailija. Asiakkaalle vahvistetaan vield jalkikiteen, ettd
rata on saatu varattua heiddn haluamaansa ajankohtaan. Hotellipaketista on olemassa erilli-
nen tuotekortti, josta hotellin tyontekijat nakevit tuotesisillon ja ndin ollen osaavat kertoa

tuotteesta asiakkaille. Tuotekortti on esitelty Liitteessa 2.

Hotellipaketin ohella on ajateltu my6s mainostaa hotellipaketin tyyppisesti viikonlopun viet-
toa Kajaanissa. Huonehinta ei sisilld mitidn pakettielementteja, joten varaukset tehddin pai-
vin hinnalla, mutta viikonlopun viettoa mainostetaan erilaisten aktiviteettien osalta. Avain-
korttikoteloon on painatettu valmiiksi jo 10 % alennus Sokos tavarataloon ja tarkoitus on
tulevaisuudessa painattaa sithen mukaan myos Keila-Keskuksen 10 % alennus. Lisiksi on
tarkoitus tarjota asiakkaille my0s alennusta Toreron Ala Carte annoksista. Tétd mainostetaan
Sokos Hotellien nettisivuilla esimerkiksi tuotenimelld “viikonlopun viettoa Kajaanissa”.

Kaikki asiakkaat ovat oikeitettuja etuihin ja ne ovat voimassa my0s viikolla, mutta markki-

nointia suunnataan vapaa-ajan matkustajille vitkonloppuun.

5.4 Vapaa-ajan matkaajien etu

Tarkoituksena on tehdid Keila-Keskuksen ja Sokos Hotellien yhteistyOsti jatkuvaa ja ajatuk-
sena on painattaa uusiin avainkorttikoteloihin Keila-Keskuksen mainos, jolla saa aina 10 %
alennuksen keilauksesta. Ensisijaisesti vapaa-ajan matkailijoille voidaan tehdd samanlainen
alennuskuponki kuin S-cardin haltijoille eli kuponkiin laitetaan mukaan Keila-Keskuksen yh-

teystiedot ja toiselle puolelle pieni kartta, joka opastaa asiakkaat hotellilta Keila-Keskukselle.
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Aina kun kaupungissa on isompi keilaturnaus, Sokos Hotellit jarjestavit kilpailijoille majoi-
tusta tarjoushintaan. Keila-Keskus mainostaa sivuillaan ja tiedotteissaan, ettd téillainen tar-
joushinta on olemassa ja hinnan saa kiyttoonsa tekemalld varauksen suoraan hotelliin. Vara-
uksen voi tehdd joko vastaanottoon tai myyntipalveluun. Varauksen yhteydessd asiakkaan
tulee kertoa joku etukiteen sovittu koodi esimerkiksi keilakisat, jolloin virkailija tietdd tehda
varauksen oikealla tarjoushinnalla. Tarjous on voimassa aina kisojen aikana. Tarjous on tar-
koitettu ainoastaan kisaamaan tuleville keilailijoille, jotka saavat tiedon tarjoushinnasta vain
Keila-Keskuksen kautta. Keila-Keskus mainostaa titd hintaa ja kaikista tarjoushinnalla teh-
dyistd varauksista Keila-Keskus saa komissiota sovitun prosenttimairin mukaisesti. Tarjous-
hinta vaihtelee aina paivin mukaan, joten Keila-Keskuksen asiakkaille ei anneta aina siti tiet-

tyd samaa hintaa vaan hinnat sovitaan jokaisen turnauksen aikaan erikseen.

5.5. Markkinointi

Hotellipakettia tullaan markkinoimaan sokoshotels.fi sivujen kautta, seki erilaisten lehti-
mainosten avulla. Esimerkiksi S-ryhman asiakaslehteen Yhteishyviin laitetaan mainos keila-
paketista. Sokoshotels.fi sivuille tulee nikyville kaikki Kajaanin Sokos Hotelleissa myynnissa
olevat hotellipaketit, joten keilailupaketti tulee my6s nikymain niiden joukossa. Mainoksessa
kerrotaan mitd paketti sisdltdd ja alkaen hinta esimerkiksi kahden hengen huoneessa. My6s
vastaanotossa kerrotaan varausta tekeville asiakkaille keilailupaketin mahdollisuudesta. Keila-
Keskus mainostaa my6s omalla tahollaan asiakkailleen mahdollisuudesta yopya Sokos hotel-
leissa. S-cardilaisille edusta kerrotaan avainkorttikoteloon laitettavalla alennuskupongilla, jolla
tarjoushintaisen keilauksen voi lunastaa. Lisiksi hotellin vastaanoton tiskille ja hissiin laite-

taan mainokset s-card tarjouksesta.

Sokoshotels.fi sivujen kautta on tarkoitus mainostaa Keila-Keskusta muutenkin kuin vain
paketin yhteydessa. Yrityksen nettisivuille voidaan laittaa maininta erilaisista aktiviteeteista
mitd Kajaanissa voi tehdd ja Keila-Keskus mainitaan siind yhteydessd. Nettisivuille voidaan
myo6s laittaa linkki Keila-Keskuksen omille sivuille. Ndin saadaan asiakkaalle vilitettya tietoa

Keila-Keskuksesta ja keilaamisen mahdollisuudesta Kajaanissa. Asiakas voi myos itse aktiivi-
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sesti kehittad itselleen tekemistd ja varata radan kayttoonsid ilman, ettd varaa pakettia. Keila-

Keskuksen omille sivuille voidaan laittaa linkki Sokos Hotellien nettisivuille.

5.5.1 Myyntipalvelu

Sokos hotellien ja Keila-Keskuksen yhteistyohén on monenlaisia mahdollisuuksia. Sokos
Hotelleissa majoittuu esimerkiksi kokoustavia ryhmia, joilla voi olla tarvetta erilaisille aktivi-
teeteille iltaisin. Myyntipalvelun tulee ehdottaa jo varausvaiheessa asiakkailleen erilaisia ilta-
aktiviteetteja, kuten esimerkiksi keilausta. Myyntipalvelulle annetaan muutenkin informaatio-
ta eri tavoista markkinoida Keila-Keskusta kaikille asiakkaille. Vaikka varauksia ei hoidettai-
sikaan myyntipalvelun kautta, asiakkaalle on kuitenkin annettu ajattelemisen aihetta ja tieto-

utta erilaisista mahdollisuuksista.

Sokos Hotellien myyntipalvelu mainostaa Keila-Keskusta kokousryhmille ja tilaussaunan
vuokraajille. Myyntipalvelun kautta tehtdvistd varauksista ryhmit saavat keilaradat halvem-
paan hintaan. Hinta on kiinted 20 €/rata ja se sisdltdd myos keilakengit, kun niiden normaali
vuokra on 1 €/pari. Ryhmin koolla ei ole merkitystd, mutta suositus yhtd rataa kohti on noin
5-6 henkeid. Asiakkaat kertovat myyntipalvelulle toiveensa keilauksen ajankohdasta ja myyn-
tipalvelu tekee varauksen Keila-Keskukselta. Ryhmavarauksissa on kuitenkin tietyt peruu-
tusehdot, silli kyseessi on kuitenkin yleensi useamman radan vuokraaminen ja Keila-
Keskukselle tulee tappiota, jos varauksen voi perua vield viime hetkelld. Liitteessd 3 on tar-

kemmat ohjeet myyntipalvelua varten.
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5.6 Varaaminen

Hotellipaketin varaaminen tehdddn suoraan hotelliin, joko soittamalla suoraan hotellin vas-
taanottoon, myyntipalveluun tai vaihtoehtoisesti ottamalla yhteyttd sihkopostilla joko vas-
taanottoon tai myyntipalveluun. Joitakin hotellipaketteja voi varata myos sokoshotels.fi sivu-
jen kautta, mutta sitd kautta ei pysty varaamaan keilahallilta rataa, joten nettivarausta ei oteta
tissd vaiheessa mukaan varausvaihtoehdoksi. Varaus tehddin koneelle varatun henkilomaa-
rin mukaan ja kone antaa oikean hinnan paketille automaattisesti henkilomadran mukaan.
Kun varaus on tehty koneelle, varmistetaan Keila-Keskuksesta asiakkaille keilarata heiddn

haluamalleen ajankohdalle.

Tulevaisuudessa keilailupaketti voidaan laittaa myyntiin myds sokoshotels.fi sivujen kautta,
jos halutaan antaa asiakkaille itselleen vastuu keilaradan vuokraamisesta. Asiakkaat voivat
ensin itse varata radan haluamalleen piiville ja timin jilkeen varata huoneen netin kautta
hotellipakettina. Esimerkiksi tulevana kesina tulee kaytt6on golfpaketti, jossa asiakas varaa
itse tilausaikansa Paltamon Golf kentiltd ja maksaa paketin kokonaisuutena meille. Keilailu-
paketti halutaan ottaa kiytt66n samalla kidytinnolld. Asiakas tarvitsee kuitenkin todistuksen
siitd, ettd hin todellakin majoittuu meilld ja maksaa paketista meille, joten keilailupakettia var-
ten tehddan my6s kuponki, joka annetaan kaikille paketin varanneille. Ilman tita kuponkia
asiakas ei pddse keilaamaan. Tama velvoittaa asiakkaan kidymaan siis ensin hotellilla ilmoittau-
tumassa ennen kuin hin menee keilaamaan. Liitteessd neljda on kuva voucherista, jolla asiakas

lunastaa varaamansa radan Keila-Keskukselta

S-card ja S-etukortti etuja kiytettiessi asiakas varaa ja maksaa Keila-Keskuksen palvelut itse.
Hotelleista 16ytyy Keila-Keskuksen yhteystiedot ja aukioloajat, jotka ovat esitelty liitteessad
viisi. S-card asiakkaat 16ytivit yhteystiedot helpoiten S-card alennuskupongistaan, joka heille
jaectaan, kun he majoittuvat. Jatkossa my6s S-etukortti asiakkaille tehdddn alennuskuponki,

josta yhteystiedot l6ytyvit.
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5.7 Hinta

Yhteistyon myoti Keila-Keskus myontdi tietyn alennuksen aina rataa kohden. Tamai hinta
laitetaan sitten mukaan huonehintaan, misti muodostuu hotellipaketin hinta. Asiakkaat mak-
savat koko kokonaisuuden hotelliin. Keila-Keskus laskuttaa hotellia myydyistd hotellipake-
teista sovitun hinnan mukaisesti tietyin sovittavin viliajoin esimerkiksi kuukauden vilein
riippuen siitd miten hotellipaketti alkaa myyda. Hotellipakettilaskuissa tiytyy kuitenkin erotel-
la se kummasta hotellista asiakkaat ovat tulleet, silli molemmat hotellit ovat omia tulosyksi-
koitaan. Hotelljjarjestelmdin jad myos tieto siitd kuinka monta pakettia on myyty. Varaus
tehddin koneelle tietyn koodin mukaan, mika antaa oikeat hinnat. Laskut on siis helppo tar-

kistaa ja jakaa molempien hotellien kesken oikein.

Hinta sisiltda siis keilaradan kayton tunniksi, keilakengat kaikille keilailijoille, hotellihuoneen
yhdeksi yoksi, aamiaisen ja hotellisaunan kiyton. Asiakas ei saa tietdd eri osioiden yksikko-
hintoja vaan maksaa kaikesta yhden tietyn summan. Arkipdivind hinnat ovat korkeampia
korkeamman kayttéasteen vuoksi, mutta paketti on tarkoitettu vapaa-ajan paketiksi, joten
sitd on tarkoitus myyda ldhinné viikonloppuille. Viikonloppuna huonehinnat ovat alhaisem-
pia, joten hotellipakettikin on edullisempi viitkonloppuna. Keilaradan hinta pysyy aina sama-
na, joten hintaerot riippuvat aina huonehinnasta. Hotellit hinnoittelevat huoneensa kahdek-
san portaisen asteikon mukaan ja hinta maariytyy sen mukaan, mika asteikko on kaytossa.
Asteikolla nolla on suurin hinta ja asteikolla kahdeksan pienin hinta. Hinnat voivat vaihdella
my0s péivittdin riippuen hotellin kiyttéasteesta. Tahidn opinniytetychon ei kuitenkaan voida
laittaa tarkkoja hintoja, koska Sokos Hotellien politiikan mukaan téllaiset tiedot kuuluvat ai-

noastaan henkilokunnalle.
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6. POHDINTA

Tyon tarkoituksena on ollut kehittai yhteisty6ta Kajaanin Sokos Hotellien ja Kajaanin Keila-
keskuksen wvililld. Ty antaa erilaisia vaihtoehtoja yhteisty6hon ja tarkoituksena on aloittaa
yhteistyé niin pian kuin mahdollista. Ensin lihdetddn kokeilemaan miten kanta-asiakkaat
kiinnostuvat keilaamisesta iltaisin. Sen johdattelemana siirrytidin my6s muiden ideoiden ko-
keiluun. Tyo6lle oli alun alkaen jo tarvetta ja molemmat tahot olivat erittiin kiinnostuneita
yhteistyosta. Aloitetta ei vain ollut ehtinyt tulla kummaltakaan osapuolelta. Tyotd tehdessa
tajusi itsekin miten paljon mahdollisuuksia yhteistybhén on ja miten monimuotoisesti silld
voidaan palvella asiakkaita. Keilaushan on itsessdin melko yksinkertainen laji ja se sopii kai-
kenkokoisille ja ikaisille. Yhteistyon aloituksen myo6ta on tarkoitus my6s kiyda tyéporukalla
tutustumassa tarkemmin keilauksen salothin ja Keila-Keskukseen. Niin jokainen voi suosi-
tella omakohtaisen kokemuksen kautta keilausta ja nimenomaan Kajaanin Keila-Keskusta
asiakkaille. Suosittelu onnistuu parhaiten nimenomaan sellaisesta minkd itse on padssyt tes-

taamaan ja kokemaan.

Ty6tid tehdessd on pddssyt my0s itse tutustumaan asiakkaan nikékulmiin. Asioita on pitinyt
ajatella asiakkaan nakokulmasta ja miettia, ettd mita asiakkaat palvelulta haluavat. Yleensi sitd
ajattelee tOissd asioita vain hotellin kannalta eikd niinkddn asiakkaan nikokulmasta. On mie-
lenkiintoista ndhda miten asiakkaat ottavat vastaan timéin mahdollisuuden péastd keilaamaan.
Moni ei varmaan ole edes ollut tietoinen siitd, ettd Kajaanissa on keilaamisen mahdollisuus.
Myéskaan hotellin tyontekijéille tuskin on tullut aikaisemmin mieleen mainostaa Keila-
Keskusta illanviettopaikkana. Uudistusten myotd Keila-Keskus on entistd parempi palvelun-
tarjoaja ja siitd on ilo kertoa asiakkaille, eikd aina vain sanoa, ettd Vuokatista 16ytyy kaikki ak-

tiviteetit.
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LIITTEET

Alennuskuponki S-card asiakkaille(2 puoleinen).

Kavellen

Autolla

Hotellikohtainen S-Card-etusi

S-Cardin haltijalle:

Kajaanin Keila-Keskuksella -20% ratavuokrasta
os. Vienankatu 5
87100 Kajaani, puh. 08 637 330

Tarjous voimassa-Sokos Hote! Seurshuone js Valjus 31.5.2011 asti.

www. sckosh otels fi
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SOKOS & HOTELS TUOTEKORTTI

Tuotteen nimi: Keilailupaketti

Hotelli ja kaupunki: Sokos Hotel Valjus ja Sokos Hotel Seurahuone, Kajaani

Yhteyshenkilo Pirkko Makinen

hotellissa:
Hotelli Puh.nro ‘ 08-6150200 ‘
Varaukset:
Hotellin
myyntipalvelu Puhnro | 08-6150212 |
Voimassaoloaika: Maanantai - Lauantai

Keilaradan vuokra(1h), keilakengat osallistujille, majoitukset(1-3hh),

Tuotteen sisalto: aamiainen ja hotellisauna

Lvhvt 4 K Keilailupaketti koko perheelle tai kaveriporukalle uudistetussa Kajaanin
yhyt myyva kuvaus Keila-Keskuksessa. Sisaltaa tunnin keilaratavuokran, kaikki valineet seka
tuotteesta: majoituksen aamiaisineen ja hotellisaunoineen valitsemassasi hotellissa.

Paketti ei voimassa juhlapyhing, kuten paasiaisena, juhannuksena tai

Lisatietoja: jouluna. Ylimaaraiset liput lunastetaan suoraan Keila-Keskuksesta.
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Ohje myyntipalvelulle

Teemme yhteisty6 Kajaanin Keila-Keskuksen kanssa ja nyt tarjoamme kokousryhmillemme

ja tilaussaunan vuokraajille keilausta edulliseen hintaan.

Yksi rata 20 €/tunt, sisiltien keilakenkien vuokrauksen. Henkilémairdi ei rajoitettu, mutta

suositus on n. 5 hlo/rata.

Myyntipalvelu ehdottaa useamman piivin kokousryhmille ja saunaporukoille illanviettomah-
dollisuudeksi keilausta ja kertoo hinnan olevan myyntipalvelun kautta varatessa ylla olevan
mukainen. Jos asiakas innostuu ja haluaa keilaamaan, myyntipalvelu varaa tarvittavat radat
asiakkaan ilmottaman méirin mukaan. Varaukset suoraan puhelimella alla olevaan nume-
roon ja varaukset vahvistetaan vield asiakkaalle. Varauksen voi perua kolme vuorokautta en-

nen tilaisuutta.

Kajaanin Keila-Keskus Oy
Vienankatu 5 87100 Kajaani
Puh. (08) 637 330 (varaukset)
Email keilakeskus@kajaani.net
Timo Honkila

gsm. 0400-534 673


mailto:keilakeskus@kajaani.net
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Voucher keilailupakettia varten.

&
Kajaanin j\o
Keila-Keskus
Puh. (08) 637 330

www.kajaaninkeilakeskus.fi
Vienankatu 5 | 87100 Kajaani

Voimasgsa

Henkilémaara:
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Yhteystiedot

Kajaanin Keila-Keskus Oy
Vienankatu 5 87100 Kajaani
Puh. (08) 637 330

Email keilakeskus@kajaani.net
Timo Honkila

gsm. 0400-534 673

Sokos Hotel Valjus
Kauppakatu 20, 87100 Kajaani
Puh. (08) 6150 200

Fax (08) 629 005

Email valjus.kajaani@sokoshotels.fi

Sokos Hotel Seurahuone
Kauppakatu 11, 87100 Kajaani
Puh. (08) 6150 500

Fax (08) 6134 495

Email seurahuone.kajaani(@sokoshotels.fi

Kajaanin Sokos Hotellien myyntipalvelu
Puh. (08) 6150 212

Email:sales.kajaani@sokoshotels.fi


mailto:keilakeskus@kajaani.net
mailto:valjus.kajaani@sokoshotels.fi
mailto:seurahuone.kajaani@sokoshotels.fi

