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1 JOHDANTO

Taman toiminnallisen opinndytetyon tarkoituksena oli luoda toimeksiantajalle toimiva
ohjelmapalvelukansio, konkreettinen opas, kyseisen ohjelmapalveluyrityksen palve-
luista. Opinndytety0 jakautuu teorialliseen ja toiminnalliseen osaan. Teoriaosa esitte-
lee ohjelmapalveluiden maaritelméan, perehtyy ohjelmapalveluyrityksen markkinoin-
tiin ja ohjelmapalvelukansioon yrityksen markkinointiviestinndn kanavana. Tuoteke-
hitysprosessia kasitelldadn tyossa yleisellda tasolla painottuen ohjelmapalvelukansion
luomista koskeviin kohtiin. Toiminnallinen osa siséltdd kuvauksen projektin etenemi-
sestd kaytanndssa aina suunnittelun I&htotekijoistd ohjelmapalvelukansion valmistu-
miseen asti. Opinndytety0 vastaa kysymykseen: kuinka luodaan toimiva ohjelmapal-

velukansio?

1.1 Tyon tavoitteet ja rajaukset

Opinnéaytetyoni tavoitteena on laatia Hiekkaséarkkien Ohjelmapalvelut Oy:lle toimiva
ja ajan tasalla oleva kansio heidan tarjolla olevista ohjelmapalveluistaan. Vastaavan-
laista opinnaytety6té ei ole aikaisemmin tehty nimenomaan ohjelmapalvelukansiosta,
mutta t6itd erilaisista hotellikansioista 10ytyy muutama. Myos ldhdemateriaalia hotel-
likansion luomisesta 16ytyy jonkin verran. Hotellikansiolla tarkoitetaan kansiota, joka
I6ytyy hotellihuoneesta tai huoneistosta. Se toimii hotellin myynnin apuvalineena seka
siitd loytyvat hotellia tai huoneistohotellia koskevat tiedot (Rautiainen & Siiskonen
2005, 83). Sovellan hotellikansioiden laadinnasta I0ytamiani tietoja ohjelmapalvelu-
kansioni luomisessa, silld etenkin markkinoinnin kannalta nden niiden tahtadvan sa-
maan tavoitteeseen myynnin apuvalineend henkilékunnalle. Tydssani pohdin eri né-
kdkulmia ohjelmapalvelukansion laadinnassa. Keskeisia késitteitd opinndytetysséni
ovat ohjelmapalvelut osana matkailualaa, tuotekehitys, sek& markkinointi ja markki-

nointiviestinta ja etenkin ohjelmapalvelukansio osana niita.

Ohjelmapalvelukansio tulee sijaitsemaan henkilokunnan ja asiakkaiden saatavilla yri-
tyksen vastaanotossa. Kansiosta on helppo ja nopea 16yté4 tarvittavat tiedot eri aktivi-
teeteista. Kansio toimii henkilokunnan apuna niin Kirjallisia tarjouksia laadittaessa
kuin asiakkaan tiedustellessa paikan paalla tai puhelimitse ohjelmapalveluista. Kansio
tulee olla ojennettavissa asiakkaan selailtavaksi. Koska henkilékunnalla on ollut vai-

keuksia erotella keséll4 ja talvella tarjottavat aktiviteetit, tulisi nd&mé erotella kansiossa
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selkeasti. Erilaisille ryhmille, kuten kokous- ja polttariryhmille, suunniteltuja paketteja

ei tarvitse kansioon erotella, sill& niistd tehdaan tarjoukset aina tapauskohtaisesti.

Kansiota voisi hyodyntdd myos jakamalla kopioita lahialueen yhteistyokumppaneille,
kuten Kalajoen Kylpyléhotelli Saniin, jonka vastaanotosta kysytddn usein alueella
tarjottavista ohjelmapalveluista. Koska Hiekkasarkkien Ohjelmapalvelut Oy on kui-
tenkin alueella ainoa ohjelmapalveluihin erikoistunut yritys, ohjataan asiakkaat usein
ottamaan yhteyttd heihin. Jakamalla ohjelmapalvelukansioita my6s lahialueen matkai-
lualan yhteistyokumppaneille, saataisiin asiakkaille heti ajankohtaista tietoa ilman,
ettd heidan tai yrityksen yhteistyokumppaneiden tarvitsee erikseen ryhtya selvittdmaén
yrityksen tdmanhetkisié palveluja ja hintoja.

Ohjelmapalvelukansion asiasisaltoa rajaan siten, etta kirjoitan kaikkein oleellisimmat
tiedot yrityksestd ja sen tarjolla olevista ohjelmapalveluista, joita asiakkaiden katso-
taan ensisijaisesti tarvitsevan. On oleellista selvittdd myods mahdollinen lainsd&danto ja
ohjeistus, joka koskee ohjelmapalvelukansiossa ilmoitettavia asioita. Laadin ohjelma-

palvelukansion pelkéstdan suomeksi.

1.2 Toiminnallinen opinnaytety®

Tekemaéni opinndytety6 on luonteeltaan toiminnallinen. Toiminnallisen opinnédytetydn
tavoitteena on ohjata, opastaa, jarjestaa tai jarkeistdd kaytannon toimintaa. Sen tuotok-
sena syntyy aina konkreettinen tuote. Toiminnallisessa opinndytetydssd yhdistyvét
kéytannon toteutus ja sen raportointi tutkimusviestinnan keinoin. Toteutustapana voi
olla kirja, kansio, vihko, opas tai jarjestetty nayttely tai tapahtuma. (Vilkka & Airaksi-
nen 2003, 9.) Omassa tapauksessani toiminnallisesta opinndytetydsta syntyy konkreet-

tinen kansio toimeksiantajan hyodynnettavaksi.

Toiminnallisen opinnédytetyon kirjoittaminen sisaltdd kaksi prosessia. Ensin Kirjoite-
taan tuotteen teksti ja sen jalkeen raportti tuotteen suunnittelusta ja valmistuksesta.
Toiminnallisen opinndytetyon raportti on teksti, josta selvidd, mitd, miksi ja miten on
tehty, millainen tydprosessi on ollut sekd minkalaisiin tuloksiin ja johtopaatoksiin on
paéadytty. Raportista ilmenee myos se, kuinka oppija arvioi omaa oppimistaan ja tuo-
tostaan. Toiminnallisiin opinndytetdihin kuuluu raportin liséksi itse tuotos, joka on

usein kirjallinen. Talt4 tuotokselta vaaditaan toisenlaisia ominaisuuksia kuin opinndy-
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tetyOraportilta. Tuotoksessa puhutellaan suoraan kohde- ja kayttdjaryhmaa. Viestin-
néllisten keinojen liséksi tuotteessa kaytetddn apuna visuaalisia keinoja, joilla luodaan
kokonaisilme, josta tavoitellut padmadarét voidaan tunnistaa. Jos tuote on esimerkiksi
ohje- tai opaskirja yrityksen henkilostolle, on sen tekstikin eri tyylista kuin tutkimus-
viestinnan keinoin Kirjoitettavassa raportissa. Ennen tuotteen suunnittelua on hyvéa
selvittaa toimeksiantajan ohjeistukset tekstin sévysta ja tyylistd. Toiminnallisen opin-
néytetyon tavoitteena on, ettd tuotos eroaa muista vastaavanlaisista tuotteista positiivi-
sella tavalla. (Vilkka & Airaksinen 2003, 51, 65, 129.)

Toiminnallisuus on yksi tarkeimpia keinoja opetuksen konkretisoimisessa. Siini ele-
tdan suoraan sita todellisuutta, johon opiskelu kohdistuu, tutustuen, kokeillen, harjoi-
tellen ja osallistuen. Konkreettisuudessa on voimaa, koska siind oppiminen perustuu
omiin kokemuksiin ja opiskelija saa valittémasti palautteen osaamisestaan. Suurin osa

eldmantaidoista on mahdollista oppia vain tekemalld. (Vuorinen 2001, 180.)

Kokemusperdistd oppimista oletetaan tapahtuvan, kun lahdetdén yksilon omasta ela-
maéntilanteesta ja hanen kokemastaan ongelmasta. Tarkasteltaessa tatd kokemusta ja
siihen liittyvid erilaisia tunteita ja asenteita tehddan johtop&&toksid havaitun pohjalta ja
otetaan lopuksi “tulokset” kayttoon. Perusajatuksena on, ettd vain henkilokohtaisiin
kokemuksiin keskittyvalla tyoskentelylld on merkitysta yksilon oppimisessa. Sama
ajatus siséltyy ratkaisusuuntautuneen tydotteen periaatteeseen siten, ettd ongelman
maéadrittely, tavoitteiden asettelu ja tulosten arviointi nousevat yksilon ilmaisemista
kokemuksista, odotuksista ja arvioinneista. (Helander 2000, 12.) Toiminnallisen opin-
naytetyon tarkoituksena on valmentaa opiskelijaa tyoelamaan ja sen tehtaviin. Tasta
syystd opinnaytetyon tulisi olla tyéelaméléhtdinen, kaytannonlaheinen, tutkimukselli-
sella asenteella tuotettu sek& alan tietojen ja taitojen hallintaa riittavalla tasolla osoit-
tava. (Vilkka & Airaksinen 2003, 10.)

1.3 Toimeksiantajan esittely

Hiekkasérkkien Ohjelmapalvelut Oy on Kalajoella toimiva yritys, joka tunnetaan tu-
tummin nimelld Safaritalo. Yritys on perustettu vuonna 1998 toiminimelld Marko
Santapakka. Toiminta aloitettiin vuokralla Kalajoen Hiekkasérkilla toimivan hotelli-
ravintola Lokkilinnan tiloissa. Talldin listoilla oli noin kymmenen eri ohjelmapalve-

lua. Vuonna 2004 yritys aloitti toiminnan osakeyhtiona vaihtaen nimen Hiekkasérkki-
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en ohjelmapalvelut Oy:ksi. Vuonna 2005 valmistui nykyinen toimitilarakennus, Safa-

ritalo, jossa osakeyhtion toiminta paasi kunnolla aluilleen. (Santapakka 2011.)

Rakennus on laajentunut hiljalleen joka vuosi. Vuonna 2006 valmistunut ja 2007 laa-
jennettu saunakabinetti soveltuu 2-40 hengelle. Oleellinen osa Safaritaloa on nykyisin
my0s Safaripub, jonka tiloja laajennetaan parhaillaan. Vuonna 2007 Safaritalon vie-
ressé sijaitseva Sarkkain Formula Center ostettiin Hiekkaséarkkien Ohjelmapalvelut
Oy:lle. Samana vuonna valmistui myos etépiste, Loukas, Siiponjoen varrelle upeisiin
ja ainutlaatuisiin maisemiin noin 10 kilometrin paahan Hiekkasérkiltd ja Safaritalolta.
Loukkaassa on saunamokki nykyaikaisin mukavuuksin, kota 25 henkil6lle seké palju.
Loukkaan kodalla voidaan jarjestaa erilaisia aktiviteettejd, syoda retkievaita tai nauttia
erakokin valmistamasta illallisesta. Myos ruokailu siis onnistuu joko Safaritalon omis-
sa tiloissa tai etépisteelld, ja majoituskin jarjestyy saman yrityksen kautta. Safaritalolla
on vuokrattavana eritasoisia huoneistoja ja mokkejad. Ruokaa voi tilata esimerkiksi
suoraan niihin myos catering-palveluna. Safaritalon periaate onkin tarjota kaikki mah-
dollinen samasta talosta aina kokouspalveluista ruokailuun, elamyksiin ja majoituk-
seen niin yksityis- kuin yritysasiakkaiden tarpeisiin. Vaikka yritys on pieni, on silla

silti resursseja jarjestaa toimintaa jopa sadan hengen ryhmille. (Safaritalo.fi 2011.)

Nykyaén Safaritalolla on tarjota noin 80 eri ohjelmapalvelua. Asiakkaita riittad ympari
vuoden, mutta tarkeimmat jaksot keskittyvat kuitenkin keséan ja talveen. Kesalla
huomattavan asiakaskunnan muodostavat polttariseurueet ja alueen lomalaiset. Talvel-
la merkittavin asiakaskunta ovat puolestaan yritykset ja kokousryhmét. Koska yrityk-
set ja yhteisot jarjestavat etenkin syksylla ja kevaalla paljon virkistyspéivia, ja koska
koululaisilla on porrastettuja loma-aikoja, riittdd Safaritalolla asiakkaita melko tasai-
sesti ympari vuoden. Yksittdismatkailijat hyodyntavéat usein l&hinnd vuokrauspalvelui-
ta. He vuokraavat muun muassa kulkuvalineitd, kuten polkupyorid tai off-road-autoja.
(Santapakka 2011.)

Kuten yrittdjat yleensa, tyoskentelee omistaja Marko Santapakka Safaritalolla erittéin
aktiivisesti. Hanen ja vaimonsa lisdksi Safaritalolla tydskentelee tall& hetkelld kaksi
vakituista tyontekijad ympéari vuoden. He vastaavat padasiassa vuokrauspalveluista,
kokouspalveluista, pubista ja muista talon paivittdisistd toiminnoista. Ohjelmapalve-
luiden parissa tyoskentelee padasiassa kausityontekijoité erilaisilla sopimuksilla. He-

kin ovat pédasiassa jo pidempadn Safaritalon leivissa tydskennelleitd opiskelijoita,
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jotka tyoskentelevat padasiassa viikonloppuisin ja kesdisin. Talloin heilld on eniten

aikaa tyontekoon ja ohjelmapalveluitakin myydaan eniten.

2 MATKAILUN OHJELMAPALVELUT

Matkailun ohjelmapalvelut ovat melko uusi ilmi0 ja kasitteend niitd on maaritelty eri
tavoin. Méaritelmaan vaikuttavia tekijoita ovat sen tehneen tahot, aikakausi jolloin se
on tehty seka késitteen kayttotarkoitus. Matkailualan kirjallisuudessa niista puhuttiin
ja niitd méaariteltiin ensimmaisen kerran vasta 1980 ja 1990-luvuilla. (Verheld 2007,
16.) Tassa luvussa kasitelladn tarkemmin ohjelmapalveluiden kasitettd seka maaritel-
mié ja niiden eroavuuksia toisistaan eri tekijoista riippuen. Lisaksi tarkastellaan oh-

jelmapalveluyritysten paikkaa ja menestysta tdman hetken markkinoilla.

2.1 Ohjelmapalveluiden méaaritelma

Maailman matkailujarjestd World Tourism Organization (WTO) luokittelee ohjelma-
palvelut viiteen ryhmaén: vesi- ja ranta-aktiviteetit, talviaktiviteetit, luontomatkailu,
sosiaalinen eldamé ja kilpailut (Verheld 2007, 16). Hemmi ja Vuoristo (1993, 227) ovat
soveltaneet WTO:n luokittelua Suomen oloihin sopivammaksi. He ryhmittelevat oh-
jelmapalvelut harrastus- ja virkistyspalveluihin sekd kulttuuri- ja taidepalveluihin.
Harrastus- ja virkistyspalveluihin luetaan heiddn mukaansa luontoaktiviteetit, rakenne-

tut aktiviteetit ja huvikohteet sek& kilpailutapahtumat.

Nykyadéan ohjelmapalvelut voidaan méaritella usealla eri tavalla, mutta maaritelmét
eivat valttaméatta poikkea toisistaan kovin merkittavésti. Verheldn ja Lackmanin
(2003, 17) mukaan ohjelmapalvelut ovat ohjelmallinen osa matkanjarjestelya, jossa
matkailijalle tarjotaan mahdollisuutta osallistua johonkin aktiviteettiin. Aktiviteetti voi
olla joko toimintaa tai tapahtumaa, ja matkailija voi osallistua siihen joko seuraajana
tai suorittajana. Varsinaisiin majoitus- ravitsemis- ja kuljetusjarjestelyihin ohjelma-
palvelut eivat kuulu. Kyseisessa teoksessa mainitaan myds méaéaritelméa opetushallituk-
sen vahvistamassa matkailualan perustutkinnossa. Sen mukaan matkailun ohjelmapal-
velut ovat omatoimisia tai ohjattuja toimintoja, jotka pohjautuvat asiakaslahtoisesti
luontoon, kulttuuriin, viihteeseen, liikuntaan tai terveyteen. Myds Boxberg ym. (2001,
128) mukaan ohjelmapalveluiksi sanotaan kaikkia niité tuotteistettuja palveluja, jotka

jaavat varsinaisen matkustuksen, majoittumisen ja perinteisten ravintolaketjujen ulko-



6
puolelle. Tyo- ja elinkeinoministerionmatkailun ohjelmapalveluiden toimialaraportissa
(Liuksila 2010, 8) kerrotaan suomalaisessa matkailukasitteistossé ohjelmapalvelujen
olevan yleensd matkailutuotteeseen liittyvid, ohjattuja aktiviteetteja kuten moottori-
kelkkasafareita ja kanoottiretkid tai esimerkiksi kalastustapahtumia, eli niin sanottua
luontoyrittajyyttd. Ohjelmapalveluiksi voidaan raportin mukaan katsoa myos harras-
tus- ja virkistyspalvelut, rakennetut aktiviteetti- ja huvikohteet, kilpailutapahtumat
seka kulttuuri- ja taidetapahtumat. Laajemmassa mielessé ohjelmapalveluita suomessa

edustavat muun muassa hiihtokeskukset, elaintarhat, huvipuistot ja museot.

Aikaisemmin mainitun Verheldn ja Lackmanin (2003) liséksi my6s Kuluttajaviraston
(2003, 4) mukaan ohjelmapalvelut voivat olla joko ohjattuja tai omatoimisia. Ohjattu
ohjelmapalvelu tarkoittaa kuluttajalle tarjottavaa palvelua, joka suoritetaan ohjaajan
tai oppaan valvonnassa, ohjauksessa tai seurannassa. Omatoiminen ohjelmapalvelu
puolestaan tarkoittaa kuluttajalle vastiketta vastaan tarjottavaa omatoimista vaellusta,
retked tai muuta vastaavaa, joka siséltad esimerkiksi opastusta, materiaalia, varusteita
tai ruokaa. Tarkeintd molemmissa ohjelmapalvelumuodoissa on se, ettd ne pyrkivat
tuottamaan asiakkaalle matkasta syntyvén elamyksen (Verhelda & Lackman 2003, 17).
Matkailun ohjelmapalvelut pohjautuvat aina ennalta maarattyihin teemoihin, kuten
luontoon, kulttuuriin, viihteeseen, liikkuntaan tai terveyteen (Heindluoto 2002, 133).

2.2 Ohjelmapalveluyritykset markkinoilla

Matkailukeskukset ovat useiden erityyppisten matkailuyritysten muodostamia koko-
naisuuksia (Hemmi 2005a, 174). Ohjelmapalveluja matkailijoille tuottavat ja tarjoavat
useat eri toimijat, mutta useimmiten niitd tuotetaan matkailukeskusten oheispalveluina
nithin erikoistuneiden yritysten toimesta. Asiakaslahtdisesti suunniteltujen ohjelmien
lisdksi ohjelmapalveluja tuotetaan esimerkiksi oheispalveluina tai kiinteind viikko-
ohjelmina. (Liuksila 2010, 8.) Varsinaisten ohjelmapalveluyritysten lisaksi muita toi-
mijoita ovat majoitusalan yritykset, kurssikeskukset, leirintaalueet, kylpylat ja ravinto-
lat, vapaa-ajankeskukset, matkanjarjestajat, alueelliset matkailuorganisaatiot, maati-
lamatkailuyritykset seka erilaiset vuokraamot. Ensimméisid nykymuotoisia ohjelma-
palveluja Suomen markkinoilla olivat hotellien ja lomakeskusten asiakkailleen tar-
joamat ohjatut liikunta- ja viihdepalvelut. (Verheld & Lackman 2003, 21; Verhela
2007, 23-24.)
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Useimmat ohjelmapalveluihin erikoistuneet yritykset ovat kokonsa ja resurssiensa
puolesta pienid, mika rajoittaa kohderyhman ja jakelukanavan valintaa (Boxberg ym.
2001, 128). Jakelukanavalla tarkoitetaan kaikkia niitd yrityksid, joiden kautta tuote tai
palvelu paatyy tuottajalta kuluttajalle tai loppukayttdjalle. Markkinoinnin kilpailukei-
noista jakelutien valinta on yksi keskeisimpid ja vaikeimpia paatoksia. Nailla paatok-
silla varmistetaan, ettd palvelu on tarjolla oikeaan aikaan oikeassa paikassa. (Isohoo-
kana 2007, 57-58.) Matkailukeskusten yhteydessa saattaa olla useita ohjelmapalveluita
myyvia yrityksid. Verkostoitumalla yritykset voivat tarjota tuotteitaan uusille ja entista
laajemmille kohderyhmille. (Boxberg ym. 2001, 128-129.) Verkostoitumisella tarkoi-
tetaan sité, etta yritykset yhdistavat voimansa ja muodostavat yhteisty6kumppanien
verkon. Tamén yhteistydverkoston toimintaa hyddynnetddn markkinoinnissa. Yhteis-
tyo hyodyttad kaikkia osapuolia, silld yritykset toimivat toistensa tuotteiden suositteli-

joina ja markkinointikanavina. (Bergstrom & Leppanen 2009, 305.)

Y hteistydkumppanit ovat siis ohjelmapalveluyritysten tarkeitd jakelukanavia. Tallaisia
yhteistyokumppaneita ovat esimerkiksi majoitusliikkeet, toiset ohjelmapalveluyrityk-
set, liikenneyhti6t ja muut alueen matkailuyritykset. Muita ohjelmapalvelujen jakelu-
kanavia ovat tapahtumamarkkinointiyritykset, matkailutoimistot, alueorganisaatiot,
incoming-matkatoimistot, yhdistykset ja jarjestot. Incoming-toimistot jarjestavat pal-
velut paikallisesti maahan tuleville ulkomaalaisryhmille. My6s yrityksen suoramark-
Kinointi tavoittaa asiakkaita, mutta se vaatii oman keskeisen liikepaikan, joustavan
lahtovalmiuden seké pysyvat viikko-ohjelmat. Usein ohjelmapalveluyritysten ymparil-
14 on laaja yhteistyoverkosto, jossa eri toimijat yhdistdvat palvelujaan palvelupaketik-
si. Tallaisen paketin voivat muodostaa yhteistydssa esimerkiksi kylpylat ja matkailu-
kohteet. (Liuksila 2010, 27; Boxberg ym. 2001, 129; Borg. ym. 2002, 133.)

Suomessa ohjelmapalvelujen kilpailutekijoitd ovat laadunhallinta, kayntikohteiden
hyvé saavutettavuus ja se, ettd palvelut ovat l&ahelld potentiaalisia asiakkaita. Laadun-
hallinta kattaa yritystoiminnan kaikki toiminnot, ei pelkastdan asiakaspalvelua. Suo-
messa myo6s luonto on matkailun vahva vetovoima- ja kilpailutekija. Luonto tarjoaa
loistavat mahdollisuudet erilaisten elamyksellisten ohjelmapalvelujen toteuttamiselle
ympari vuoden. Talviaktiviteeteista yleisimpia ovat erilaiset safarit, kuten poro-, koi-
ra-, monkija- ja kelkkasafarit. Myos hiihtovaellukset ovat suosittuja. Kesalla melonta,
pyordily, patikointi ja vaellus kiinnostavat luontomatkailijoita. Luontoaktiviteetteja

tarjotaan Suomen eri osissa yha enemmaén ja tata kautta myos kilpailu alalla lisaantyy.
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(Liuksila 2010, 21, 26.) Nakyvin kilpailukeino on kuitenkin jakelu- ja markkinointi-
viestintd, jonka avulla valitetddn tietoa ja myonteistd mielikuvaa, jotta tuote ostettai-
siin. Henkilokohtaisen myyntityon liséksi markkinointiviestintdd on esimerkiksi mai-
nonta ja myynninedistamistoimet. Tuoteluettelo, tdssa tapauksessa ohjelmapalvelu-

kansio, on myds tyypillinen mainosvaline. (Vahatalo & Ruotsalainen 1996, 62-64.)

3 OHJELMAPALVELUKANSIO OSANA MARKKINOINTIVIESTINTAA

Ohjelmapalveluja tarjoavien yritysten toimintamahdollisuuksia heikentdvat alan se-
sonkiluonteisuus ja talouden vaikutukset kysyntdan. Viime aikoina taloudellinen ti-
lanne on hidastanut kasvua, eikd ylimaaraisia taloudellisia resursseja yritystoiminnan
kehittdmiseen ole. Kannattavuus ei riitd uusiutumiseen, ja kustannussééstot olisivat
tarpeen. Nykyaikana alan toimintamahdollisuuksia heikentavat myos tuotteiden ka-
pea-alaisuus, bisnesosaamisen puute, alan yritysten hajanaisuus ja verkostoyhteistyon
osaamisen puute. My6ds markkinointi- ja myyntiosaamisessa on parantamisen varaa.
Heikkoutena alalla voidaan ndhda myos palvelujen huono saavutettavuus. (Liuksila
2010, 3, 40, 46.) Palvelut ovat aineettomia hyodykkeitd, joten viestinnalla on ratkaise-
va rooli niiden tuottamisessa ja kuluttamisessa. Markkinointiviestinnén tehtdvana on
pitad ylla vuorovaikutusta markkinoiden kanssa. Sen tavoitteena on puolestaan vaikut-
taa tuotteen tai palvelun tunnettuuteen ja sitd kautta myyntiin ja yrityksen menestyk-
seen. (Isohookana 2007, 62, 65.)

Ohjelmapalvelukansio on parhaimmillaan markkinointiviestintaa ja kohdemarkkinoin-
tia, jolla pyritdén tavoittamaan tiettyd asiakasryhméaa. Tassa tapauksessa tavoiteltu
asiakasryhma on alueen yksittaismatkailijat. Yksittaismatkailijoihin luetaan kaikki
yksin matkustavat, alle kymmenen hengen pienryhmét, kuten perheet (Boxberg ym.
2001, 124). Tassa luvussa perehdytddn kohdemarkkinointiin ja markkinointiviestin-
tdéan ja sovelletaan niitd ohjelmapalvelukansioon tyokaluna tavoitellun asiakasryhmén

saavuttamiseksi.



3.1 Kohdemarkkinointi

Asiakassegmentointi, eli palvelujen kohdentaminen tietylle asiakasryhmaélle, on tarkea
osa ohjelmapalveluyritysten toiminnan suunnittelua. Palvelukokonaisuuden on vastat-
tava odotuksia, joita asiakassegmentillda on. Liséksi resurssien on oltava riittavat vali-
tulle segmentille. Segmentoitaessa on otettava huomioon, ettd toiset asiakasryhmat
ovat valmiita maksamaan ohjelmapalveluista enemman kuin toiset. On myds huomioi-
tava muun muassa kohderyhman ikd, elamanvaihe, matkustustottumukset ja -motiivit
seka se, onko kyseessa yksityinen vai yritysasiakas, ryhméa- vai perhematkailija. Oh-
jelmapalveluja tarjoavien yritysten suurimpia asiakasryhmid ovat yritysasiakkaat.
My®os ulkomaiset ryhmat, kokous- ja kongressiasiakkaat seka tietyt erikoisryhmat ovat
tarkeita asiakkaita ohjelmapalveluja tarjoaville yrityksille. Erikoisryhmié ovat esimer-
kiksi koululaisten, harrastelijoiden ja kannustematkailijoiden ryhmat. Edella mainittu-
jen asiakasryhmien liséksi ohjelmapalveluja kayttdvat muun muassa yksittaismatkaili-
jat, paikallisvdestd ja kesdasukkaat. Naistd etenkin paikallisvéestd ja keséasukkaat
unohdetaan usein, vaikka ne ovatkin monelle ohjelmapalveluyritykselle potentiaalista
asiakaskuntaa. Oikean asiakassegmentoinnin avulla parhaan mahdollisen jakelukana-
van valitseminen on mahdollista. (Liuksila 2010, 26; Boxberg ym. 2001, 129-131.)
Ohjelmapalvelukansio suunnitellaan tavoittelemaan yksittdismatkailijoita. Silla voi-
daan tavoittaa myos edelld mainittua, usein unohdettua asiakasryhmaa, keséasukkaita.
Paikallisvaesto tarvitsee mielesténi eri kanavan. He harvemmin tarvitsevat ohjelma-
palveluyrityksen samoja potentiaalisia jakelukanavia, kuten matkailuinfoa ja majoi-
tuspalveluita, kuin ehk& kesdasukkaat. Kesdasukkaat tiedustelevat todennakdisemmin

alueen palvelutarjonnasta ja aktiviteettimahdollisuuksista.

Yksittdismatkailijoita pyritddn usein tavoittamaan messujen, myyntitapahtumien ja
mainonnan keinoin. Tuotteen saatavuudella ja saavutettavuudella on heidan tavoitta-
misessaan suuri merkitys. Useilla seuduilla painetaan alueellisia matkailuesitteité l&hi-
alueen matkailuyrityksista. Matkailutoimistoissa ja alueellisissa matkailuorganisaati-
oissa jaetaan informaatiota, esitteitd ja jopa lahetetddn asiakkaan toivomaa tietoa pos-
titse. Tietoa nimenomaan ohjelmapalveluista yksittdismatkailijat saavatkin juuri esit-
teistd, matkailutoimistoista, matkailun infopisteistd, messuilta majoitusliikkeiden info-
tai huonekansioista tai itse kohteesta. (Boxberg ym. 2001, 124, 127, 131.) Ohjelma-
palveluyritysten potentiaaliset asiakkaat, etenkin yksittdismatkaajat, 16ytyvat yleensa
majoitusliikkeistd. Yhteistyokumppaneille jaettu ohjelmapalvelukansio on siis erittéin
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hyva markkinointivaline heidan tavoittamisekseen. Tilastokeskuksen tekemien tutki-
musten mukaan suomalaiset kotitaloudet kayttdvat vuodessa suunnilleen noin neljan-

neksen tuloistaan matkailu-, urheilu- ja kulttuurielamyksiin (Alanen 2007).

Asiakaskeskeista markkinointia pidetadn ajattelutapana. Markkinointi on muutakin
kuin myyntia ja mainontaa. Se on myos asiakkaan tarpeiden huomioimista ja asiak-
kaan kuuntelua. Asiakastyytyvéisyys on erittdin tarked elementti markkinoinnin ja
palvelutapahtuman onnistumisessa. Palveluntarjoajan tai myyjén tulee osata huolehtia
asiakassuhteista. (Albanese & Boedeker 2002, 88-89.) My6s Borg ym. (2002, 153)
toteavat markkinoinnin tahtadvan pohjimmiltaan asiakastyytyvaisyyteen, jonka vuoksi
siindkin on ymmarrettavéa asiakkaiden tarpeet ja odotukset ja sopeutettava ne kohteen
luonteeseen. Heidan mukaansa markkinointia suunnitellessa keskeisia kysymyksia
ovat: mita tarjotaan, kenelle, mitd jakelukanavia kaytetaan ja milla markkinointivies-
tinnén keinoilla. Viime k&dessa markkinointia tekevat kaikki organisaation jasenet:
yrityksen tyontekijat ja yhteistydkumppanit, myyntikanavat ja jopa asiakkaat, jotka
levittavat eteenpdin omaa késitystaan yrityksestd (Borg ym. 2002, 159).

3.2 Toimiva ohjelmapalvelukansio on hyvaa markkinointiviestintad

Markkinointiviestinnan avulla on mahdollista antaa tavoitetulle kohderyhmalle osto-
paatosta edistdvaa tietoa ja vaikuttaa halutun paatdksen syntymiseen (Siukosaari 1999,
15). Markkinointiviestinndn avulla yritys pyrkii tiedottamaan, suostuttelemaan ja
muistuttamaan asiakkaita suorasti tai epésuorasti tuotteista ja palveluistaan. Markki-
nointiviestintd edustaa yrityksen danta, jonka avulla on mahdollista kdyda keskustelua
ja muodostaa suhteita asiakkaan kanssa. (Kotler ym. 2009, 690.) Ohjelmapalvelukan-
sion avulla myos yhteistyokumppanit voivat mainostaa yritysté ja ehk& jopa myyda
heidan palveluitaan asiakkailleen. Jos yritykset eivat pystyisi yhteistydhon, asiakas
kokisi palvelun paljon huonommaksi. Markkinointiviestinndn yksi muoto on juuri
suhdetoiminta. Muut muodot ovat mainonta, myynninedistdminen ja henkilokohtainen

myyntityd. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 230.)

Markkinointiviestinndn kautta rakennetaan suurin osa asiakkaiden odotuksista. Jos
asiakas kokee, ettei yritys pystynyt vastaamaan h&nen odotuksiinsa, on asiakas tyyty-
méaton. Jos yritys puolestaan pystyi vastaamaan odotuksiin tai jopa ylittdm&an ne,
asiakas on tyytyvéinen tai positiivisesti yllattynyt. (Albanese & Boedeker 2002, 90.)
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Viestinnan hallinnalla on suuri merkitys matkailijan ennakko-odotusten hallitsemises-
sa, markkinointilupausten antamisessa ja niiden tayttdmisessé (Borg ym. 2002, 124).
Asiakkailla on erilaisia odotuksia tulevasta palvelusta, mutta paépiirteittain ne pohjau-
tuvat ennakkotietoon. Jos asiakas on lukenut kuvauksen ohjelmapalvelusta, olettaa
héan myo6s kuvauksen toteutuvan. Kun asiakkaalla on korkeat odotukset, on pettymys-
kin luonnollisesti suuri, mikali odotukset eivat kohtaa todellisuutta. (Rope & Po6llénen,
1998, 29-33.) Yrityksen tulee varmistaa, ettd ennakkoon ilmoitettu kuvaus palvelusta

vastaa todellisuutta.

Palvelun aineettomuuden vuoksi markkinointiviestinnan toimenpiteilla ei ole vain
viestinnallistd vaikutusta asiakkaan odotuksiin, vaan myos valiton vaikutus kokemuk-
siin. Jopa yksittdinen mainos tai esite, jonka huomioi kulutushetkelld tai hieman ennen
sitd, saattaa vaikuttaa asiakkaan laatukasitykseen. Tassa yhteydessa sanallisella vies-
tinnalla on suuri merkitys. (Gronroos 1998, 126.) Perinteiset esitteet ovat matkailussa
pakollisia, vaikka niiden tarpeettomuudesta on puhuttu jo vuosia. Kokemus kuitenkin
osoittaa edelleen toista. Konkreettisia esitteitd arvostetaan, vaikka sdhkoisen median
ldpimurto on tapahtunut jo vuosia sitten. Esitteitd toteutetaan paljon myds yhteistoteu-
tuksena, jonka etuna on sen edullisuus. Vaarana on kuitenkin tietojen nopea vanhene-
minen. (Borg ym. 2002, 177.) Esitteen kautta asiakas saa paremmin tietoa palveluista,
jota on ostamassa ja hahmottaa selvemmin minkalaisesta palvelukokonaisuudesta on
kyse. Ikéavat yllatykset ja vaarinkasitykset vahenevat, kun asiakas tietdd mita voi odot-
taa. Esitteen myoté tuotteen jalleenmyynti ja markkinointi helpottuu, silld tuotetta on
todella vaikea jalleenmyyda, ellei silla ole selke&é sisélt64 ja hintaa. Vaikka ohjelma-
palvelukansio ei ole mukaan otettava esite, jota tassa yhteydessd paasaantoisesti tar-
koitetaan, toimii se mielestani myos esitteend ja samat asiat ovat siten heijastettavissa

my0s siihen.

Avaimena tyytyvaisyyteen pidetddn myos asiakkaan informointia, mik& on erittéin
tarkedd palvelukokemuksen onnistumisen kannalta. Kuitenkin informointi unohtuu
usein monista eri syistd. Jos itse on tietoinen siitd mita pitaa tehda ja mitéd tapahtuu,
asiat ovat usein itselle selvié. Tastd syysta voi joskus unohtaa vélittaa tietojaan muille.
(Pitk&nen 2006, 47.) Kun tarkeimmat tiedot ovat painettuna versiona asiakkaalle ojen-
nettavissa, ei kaikki jaa henkilokunnan muistin varaan. Henkilokohtaisella myyntityol-
14 on erittdin suuri merkitys asiakkaan ostoprosessin loppupuolella. Myyjan tulisi nos-

taa esille suosituksia ja saada aikaan toimintaa. (Kotler ym. 2009, 711.) Viestinnén
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puuttuminen Véalittdd viestejd yhta tehokkaasti kuin toteutettu viestintd. Se herattaa
epéluottamusta yritystd kohtaan ja voi herattdd hyvinkin kielteisen kuvan yrityksesta.
(Gronroos 2009, 362.) Vain harvat osaavat ylipaansa asioida yrityksessa, jos yritys ei
viesti laisinkaan olemassaolostaan, palveluistaan, sijainnistaan tai hinnoistaan (Berg-
strom & Leppénen, 2007, 178).

Toimivalla ja monipuolisella ohjelmapalvelukansiolla tarkoitetaan kaytdnndssa kan-
siota, jonka asiakkaat ja henkilékunta kokevat hyvéksi. Se sadstad henkilékunnan ja
asiakkaiden aikaa ja vaivaa, silla usein tarvittu tieto 16ytyy helposti samasta paikasta.
Hyvé ohjelmapalvelukansio on ajantasainen ja helppolukuinen, eli kaivatut tiedot 16y-
tyvat siitd helposti. Kansion tulee sisaltda tietoja, joita asiakas ensisijaisesti saattaisi
tarvita. Yksi tekija hyvan ohjelmapalvelukansion méaarittelyssd on myds sen paivityk-
sen helppous, jotta se varmasti pysyy ajan tasalla. Jos ohjelmapalvelukansio on onnis-
tunut kokonaisuus, se luo yrityksestd positiivisen mielikuvan ja antaa pohjan onnistu-

neelle palvelukokonaisuudelle.

4 TUOTEKEHITYS

Tuotekehitys on yrityksen méaaratietoista toimintaa, jolla luodaan uusia tai parannetaan
jo olemassa olevia tuotteita ja palveluja (Rissanen 2005, 231). Kova kilpailu markki-
noilla luo tilanteen, jonka vuoksi tulee tarkoin harkita useita eri tekijoita tuotekehityk-
sessd, jotta tuotteen tai palvelun menestys voitaisiin maksimoida. Onnistuneen tuote-
kehityksen lisdarvona voidaan havaita organisaation uudistumista. (Trott 2002, 171,
199.) Tuotekehitys liittyy hyvin olennaisesti yrityksen toiminta-ajatukseen, se on yhta
tarkedd niin teollisissa kuin palveluyrityksissakin. Hyvéssa tuotteessa tuottaja, asiakas
ja muut toimijat ovat tyytyvéisid. Tuotekehitysprosessi on periaatteessa samanlainen
niin fyysisissa tuotteissa kuin palvelutuotteissakin (Rissanen 2005, 231, 233). Kéytéan-
ndssa palvelujen kehittdminen kuitenkin eroaa jonkin verran fyysisten tuotteiden ke-
hittdmisesta. Palvelujen kehittdminen on ensisijaisesti jo olemassa olevien palvelujen
uudistamista ja parantamista. (Kinnunen 2004, 29.) Matkailua kehitettdessa strategise-
na linjauksena voidaan pitdd asiakaskentdssa ja markkinoilla tapahtuvien muutosten
ennakointia (Borg ym. 2002, 121).

Luomani ohjelmapalvelukansio on konkreettinen tuote, joka ei kuitenkaan ole itse

myytéava tuotos, vaan se toimii palvelujen myynnin apuvalineend. Kansio on siis taval-
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laan sekd myos palvelu, silla se palvelee asiakkaita informoivasti. Palvelutilanne ja
asiakkaan kokemukset alkavat jo siind vaiheessa, kun asiakas alkaa suunnitella ohjel-
mapalvelun ostamista ja kansio saattaa olla asiakkaan ensimmaéinen kosketus tulevaan
elamykseen. Kansiota lahdetdan kehittdmaan markkinoinnissa havaitun puutteen pe-
rusteella, tavoittelemaan tiettya asiakasryhméa. Koska asiakaslahtdisyys ja markki-
noinnin tarve kulkevat kasi kadessé tuotekehityksen oleellisena perustana, perustuu
tdma luku matkailutuotteen ja -palvelun tuotekehitykseen juuri néihin nakokulmiin

keskittyen.

4.1 Asiakaslahtoinen tuotekehitys

Syité tuotteiden ja palvelujen kehittdmiselle voi olla yksi tai useampia yhta aikaa.
Padasiallinen lahtokohta tuotekehitykselle on kuitenkin aina asiakkaan nykyinen tai
tuleva tarve (Pesonen ym. 2002, 35). Tarpeella tarkoitetaan tunnetta siité, ettd jotain
oleellista puuttuu. Tarve saa ihmisen aktivoitumaan, kun taas motiivi saa ihmisen toi-
mimaan. Motiivi tarkoittaa siis aikomusta toimia siten, etté tarpeet tulevat tyydytetyik-
si. Matkailussa motiivi tarkoittaa syytd ldhtea matkalle. (Puustinen & Rouhiainen
2007, 152.) Myos Borgin, Kiven ja Partin (2002, 123) mukaan matkailijan nédkokul-
maa voidaan havainnollistaa pohtimalla asiakkaan tarpeita ja motiiveja eli sitd ydin-
tarvetta, jota matkalla on tarkoitus tyydyttdd. Asiakkaat hankkivat kehitettavan tuot-
teen tai palvelun jonkin tarpeensa tyydyttdmiseksi, joten tdma asettaa kehittdmiselle
selkeadn vaatimuksen (Rissanen 2005, 252). Jarkeva lahestymistapa olisi siis luonnolli-
sestikin yrittd4 ensin selvittdd, mit4 asiakkaat haluavat, ja vasta sen jélkeen kehitell&
palvelua tyydyttamaan kysyntaa (Zeithaml ym. 2009, 140). Kinnunen (2004, 44) on
myo6s samoilla linjoilla edeltdvien kanssa. Hanen mukaansa palvelujen kehittamista
aloitettaessa on oleellista asiakkaiden todellisten tarpeiden ja ongelmien selvittdminen.
Matkailupalveluiden tuotekehitykselle on oleellista 10ytdd ne asiakkaiden arvot ja
elamantyylit, joilla saadaan yrityksen kannalta pidempiaikaista ja suurempaa hyotya
yrityksen menestykselle (Hemmi 2005b, 537). On siis selvéstikin tarkeaa, etta yrityk-

sen kasitys tuotteesta perustuu asiakaslahtdiseen ajatteluun.

Asiakkaiden tullessa yhd enemmén tietoisemmiksi ja vaativammiksi lisd&ntyneen tar-
jonnan ja kiristyneen kilpailun my6td, muuttuvat myos heidan tarpeensa. NykKyisin
matkailijan ydintarve on yhd useammin eldmysten kokeminen. Muut elementit, kuten

henkildstd ja ympéristd, ovat valineita lopullisen elamyksen saavuttamiseksi. Koko-
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naiseldamys saavutetaan usein koko matkustusprosessin aikana ja se muodostuu erillis-
ten tapahtumien ketjusta. (Borg ym. 2002, 123.) Asiakkaalle palvelu syntyy siis ko-
kemuksena itse prosessin aikana ja matkailuyrityksen tehtavé on ndin ollen luoda tuot-
teen syntymiseen vaadittavat edellytykset ensimmaisestd kontaktista alkaen. (Komp-
pula & Boxberg 2005, 21.)

Ydintuote voidaan ymmart&é palvelukonseptiksi. Sen tulisi heréttéa asiakkaalle mieli-
kuvia siitd, ettd tdman tuotteen avulla han voi kokea juuri sellaisia kokemuksia, joita
hén matkaltaan haluaa. Palvelukonsepti perustuu asiakkaan motiiveihin ja tarpeisiin.
Palvelukonsepti sisaltad ydintuotteet ja -palvelut sekd konkreettiset hyodyt. (Komppu-
la & Boxberg 2005, 22; Puustinen & Rouhiainen 2007, 210.)

Asiakkaan kokemuksen pohjalla ovat siis tietyt odotukset ja hénen tavoitteenaan on
saada palvelulta jokin ainutkertainen hyoty tai arvo. Muita yleisia syité tuotteiden ja
palvelujen kehittdmiselle ovat muun muassa nykyisten tuotteiden tai palvelujen van-
heneminen ja heikkeneva kannattavuus, toiminnan laajentaminen esimerkiksi uusia
kohderyhmia tavoittelemalla, yrityksen strategian muuttuminen, Kilpailutilanteen

muutokset tai yhteistydkumppaneiden vaatimukset. (Rissanen 2005, 29, 231, 251.)

Ei ole hyvaa palvelutuotetta, ellei sita ole rakennettu asiakaslahtoisesti. Hyvaa tuotetta
ei ole olemassa mydskéan, jos ei se ole ansainnut paikkaansa markkinoilla. Asiakas-
lahtoisyyden lisdksi myos markkinoinnin nédkokulma on tarked osa tuotekehityspro-
sessia. Tuotekehityksen tulisikin perustua niin asiakkaiden kuin markkinoiden tarpei-
siin. Naiden tarpeiden selvittdminen on yhta oleellista niin suurille kuin pienillekin
yrityksille. Vaikka pienet yritykset joutuvat turvautumaan usein resurssien puutteessa
erilaisiin metodeihin kuin suuret yritykset tarpeita selvittdessadn, on niillakin mahdol-
lisuutensa saada tarvittavat tiedot palveluidensa kehittdmiseen. (Zeithaml ym. 20009,
140.) Tavoiteltu yrityskuva kuuluu myods laheisesti tuotesuunnitteluun. Asiakkaat
edellyttavat tuotteen tai palvelun vastaavan heidén vaatimuksiaan ja odotuksiaan. Sik-
si markkinointi on keskeisessd asemassa strategisessa suunnittelussa. Asiakaslahtoi-
syys muokkaa yritysta ensisijaisena pddmaarané asiakkaan asioinnin ja palvelun help-
pous ja tehokkuus. (Borg ym. 2002, 125, 159.)

Hiekkasérkkien Ohjelmapalvelut Oy pyrkii kansion kautta laajentamaan markkinoin-
tiaan tavoittelemaan asiakkaita, jotka paikan paalle tullessaan tiedustelevat palvelutar-
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jontaa. Téllaisia asiakkaita ovat padasiassa yksittdismatkailijat etenkin kesa- ja muiden
vuosilomien aikaan. Tarve laadittavalle ohjelmapalvelukansiolle perustuu asiakkaan
tarpeelle saada informaatiota saatavilla olevista palveluista. Mielekk&at kuvaukset eri

aktiviteeteista saavat asiakkaan motiivin kasvamaan.

4.2 Markkinointi tuotekehityksen laht6kohtana

Matkailutuotteen tarkastelussa painottuvat erityisesti palvelujen markkinoinnin eri-
tyispiirteet. Matkailutuote on palvelu, jota tuotetaan ja kulutetaan yhtd aikaa. Asiak-
kaalle tarjotaan jotain aineetonta, mutta palveluun voi liittyd my0s aineellisia osia,
kuten ruokaa. Palvelukokemuksen aikana asiakas pyrkii tyydyttdmaan jonkin tarpeen
ja kokemuksen syntymiseen vaikuttavat itse yritys ja muut asiakkaat. (Komppula &
Boxberg 2005, 10.)

Potentiaaliset asiakkaat méaarittelevat matkailuyrityksen markkinoiden koon ja luon-
teen. Segmentoinnin avulla jokaiselle asiakasryhmalle voidaan kehittad juuri heidén
tarpeitaan vastaavia tuotteita ja palveluita sekd kohdentaa markkinointi oikealle koh-
deryhmélle, oikeita kanavia kayttaen. Jotta segmentin tavoitteleminen olisi taloudelli-
sesti jarkevaa, on sen oltava riittdvan suuri, mutta ei niin suuri, etta sitd ei pystyta
markkinoinnin avulla tavoittamaan kokonaisvaltaisesti. Asiakassegmentin valinnassa
on otettava huomioon myds sen kasvupotentiaali ja mahdolliset jatkuvat asiakassuh-
teet. (Komppula & Boxberg 2005, 74-76; Puustinen & Rouhiainen 2007, 171-172.)

Perinteisesti matkailuyrityksissa on kéytetty tiettyja segmentointiperusteita. Ne jaetaan
sosiodemografisiin, maantieteellisiin, psykograafisiin tai kayttaytymiseen liittyviin
tekijoihin. Kun segmentoidaan maantieteellisten tekijoiden perusteella, on otettava
huomioon kohderyhman suuruus. Markkinointia voidaan kohdentaa joko kotimaassa
tietylle alueelle tai eri maihin. Kotimaassa alue yleensé valitaan ostovoiman perusteel-
la, kun taas ulkomaille markkinoitaessa on otettava huomioon ostovoiman lisaksi
myos erilaiset matkustajakayttdytymiset. (Komppula & Boxberg 2005, 81.) Maantie-

teellinen segmentti tdssa tapauksessa ovat alueelle tulleet matkailijat.

Matkailijat voidaan jakaa ryhmiin myos ostokayttaytymisen perusteella. Kéytannossé
matkailijat voidaan siis jakaa segmentteihin tilanteen luonteesta riippuen. Esimerkiksi

tyomatkailijat voidaan jakaa omaan segmenttiinsé ja siitd edelleen kanta-asiakkaisiin.
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Tallaiset segmentointikriteerit tdhtdavat yleensd pitkaaikaisten ja kannattavien asia-
kassuhteiden luomiseen. (Komppula & Boxberg 2005, 85.) Tdssé tydssé rajataan ulos
muut segmentit, kuten tydomatkailijat, jotka tarvitsevat padasiassa toisenlaisen markki-

nointikanavan.

Williams (1998, 14) painottaa markkinoiden halujen ja tarpeiden kartoittamista. Me-
neilldan olevien ja tulevien trendien tarkasteleminen toimii myds hyvéana ldhtékohtana
palvelun kehittdmiselle. Parhaiten tdmé onnistuu lukemalla, tutkimalla, kuuntelemalla
ja esittamalla kysymyksid. Yleisten kehityssuuntauksien ja trendien tutkimista puoltaa
my6s Rissanen (2005, 39). Samoin Zeithaml ym. (2009, 140) tukevat tutkimusten ja
trendien hyddyntamista.

4.3 ldeoista tuotekehitykseen

Menestyksellisen kehityksen ldhtokohtana voi toimia lahes mika tahansa hyva idea,
keksinto tai vaikka uusi kayttdoivallus, vaikka asiakkaiden tarpeiden ja halujen selvit-
tamistd pidetdankin merkittdvimpana lahtokohtana tuotekehityksen aloittamiselle.
Ideoita voidaan saada tai hakea esimerkiksi yrityksen aikaisemmista tuotekehitys-
hankkeista ja kokemuksista. My6s reklamaatioihin ja lainsaadantéon perehtymalld,
alan messuilta ja julkaisuista, kilpailijoiden palveluista ja tuotteista tai alan organisaa-
tioilta ja kouluilta saattaa 16ytya juuri se kaivattu idea. Suurin haaste on kuitenkin 16y-
t44 kokonaan uusia ideoita ja erottaa hyvat huonoista. Kaikki ideat olisi kuitenkin hy-
va kirjata muistiin, koska miké& tahansa vanhakin oivallus voi olla uuden palvelun l1ah-
tokohta tai osoittautua muuten kayttokelpoiseksi mydhemmin. (Rissanen 2005, 233,
236; Hemmi 2005b, 538.) Asiakkaiden tarpeiden ja yrityksen omien ideoiden liséksi
on kuitenkin huomioitava esimerkiksi matkailutuotetta kehitettaessa sen hetkinen lain-
séadanto ja maaraykset (Verheld & Lackman 2003, 73).

Suurin osa esitetyistéd ideoista on kuitenkin yrityksen menestymisen kannalta merki-
tyksettomid, vaikka ideointi tuottaakin yleensa useita vaihtoehtoja kehittdmistyolle
(Rissanen 2005, 234). Karsintavaihe pyrkii tuomaan esiin ne ideat, jotka ovat yrityk-
sen kannalta kayttokelpoisimpia. Karsintavaiheessa tulisi pohtia etenkin potentiaalisia
markkinoita ja kohderyhmaé, palvelun sopivuutta yrityksen liikeideaan ja politiikkaan
sekd palvelun menestymismahdollisuuksia, eli kilpailutilannetta markkinoilla. Palve-

luideoista valitaan ne, jotka toimivat ja voidaan toteuttaa parhaiten niin, ettd kehitetta-
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va palvelu vahvistaa yrityskuvaa. On myos selvitettdvd, saavutettaisiinko palvelulla
odotetut tavoitteet, vastaako se asiakkaiden odotuksia ja onko silla kilpailuetua oman
tai toisten yritysten palveluihin verrattuna. (Hemmi 2005b, 538-539.) Myd6s Bergstrom
& Leppénen (2009, 215) painottavat, ettd idean syntymisen jalkeen on otettava huo-
mioon tuoteidean markkinointimahdollisuudet, tekninen toteuttamiskelpoisuus ja yri-

tyksen resurssit.

Kun ideoista on saatu eroteltua ne, jotka tayttavat muun muassa edelld mainitut koh-
dat, tulisi kehitettdvaa palvelua koskevat tavoitteet mahdollisimman selkedsti tdsmen-
ta4 ja aikatauluttaa. Olisi my0s edelleen tarkasteltava yrityksen resurssien riittavyytta
tavoitteiden toteuttamiseksi, markkinointimahdollisuuksia sekd asiakkaiden tarpeita,
jotka palveluun kohdistuvat. Viimeistdan kannattavuuslaskenta karsii yleensa ne ideat,
jotka eivét ole niin oleellisia yrityksen menestymisen kannalta. Kannattavuuslaskentaa
tehtdessd selvitetddn kysynnan madrd sekd lasketaan tuotot ja kustannukset. Myds
rahoitukselliset ja muut resurssit kartoitetaan téssd vaiheessa. Nailla pyritédan tutki-
maan, ovatko hinta, laatu ja kannattavuus oikeassa suhteessa keskenaén ja onko palve-
lunelinkaari oikeassa suhteessa siihen tehtaviin panostuksiin. (Hemmi 2005b, 539.)
Ohjelmapalvelukansion tuottamisessa otetaan huomioon mahdollisuudet paivitykseen

ja mahdollisimman minimaaliset kustannukset.

4.4 Tuotekehitysprosessi

Palvelujen kehittdjien omat ndkemykset ja arvaukset eivét valttamétta ole paras lahto-
kohta tuotekehitykselle (De Mooij ym. 2005, 149). Silti monissa tapauksissa palveluja
lahdetaan kehittdmaan yrityksen sisalta uskoen, etté tiedetdan, mita asiakkaat haluavat
(Zeithaml ym. 2009, 140). Arvokasta tietoa asiakkaiden tarpeista ja haluista voidaan
silti saada my6s henkildkunnalta, joka toimii suorassa vaikutuksessa palvelujen kulut-
tajien kanssa. Vaikka tuotteita ja palveluja ei tulisikaan lahted kehittdmé&én ainoastaan
yrityksen sisélté saatavan tiedon perusteella, tulisi henkilokunnan asiakastietoutta seka
kehitysideoita hyddyntdd. Henkilokunnan kautta voidaan saada yrityskohtaista ja kal-
lisarvoista tietoa, jota ei tutkimuksista tai muista julkaisuista saada. (Zeithaml ym.
2009, 253.)

Muun muassa matkailupalvelujen tuotekehitys lahtee usein liikkeelle yrittdjan omista
visioista tai asiakkaiden kanssa tapahtuneesta vuorovaikutuksesta. Asiakkailta tullut
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palaute on yrittdjalle helpoin tapa 10ytaa oikea suunta tuotteiden kehittdmiseen, koska
yrittdjan voi olla vaikeaa asettaa itsedan asiakkaan asemaan. (Borg ym. 2002, 133.)
Voidaan olettaa, ettd asiakkailta saatu palaute yhdistettyna yrittdjan omiin visioihin

luo parhaan mahdollisen lahtokohdan palveluiden kehittamiseen.

Kuinka sitten edetd, kun ideat ja ldhtokohdat tuotekehitykseen on saatu? Fyysisten
tuotteiden tuotekehitykseen l0ytyy Kirjallisuudesta ja tutkimuksista useita erilaisia,
selkeitd malleja. Niitd on sovellettu my6s palvelutuotteen kehittdmiseen, vaikka se ei
olekaan yhté selkeda kuin fyysisen tuotteen. Kehitettavésta kohteesta riippumatta Kir-
jallisuudessa esitetadn useimmiten, ettd tuotteen kehittdminen lahtee kdyntiin uusien
ideoiden etsimisestd ja paattyy tuotteen kaupallistamiseen. (Komppula & Boxberg
2005, 97.) Nama kaksi kohtaa ovat varmasti ne, jotka kdydaan lapi lahes kaikissa tuo-
tekehitysprosesseissa. Millaisia vaiheita niiden valiin mahtuu, lienee kiinni yrityksen
resursseista. Etenkin monilla pienemmill& yrityksill& tuskin on resursseja kéytettavissa
tuotekehitykseensé kovinkaan paljon, joten mahdollisimman yksinkertaiset mallit tu-
kevat todennakdisesti enemman téllaisten yritysten tuotekehitystoimintaa. (Kinnunen
2004, 30.)

Yrityksen koosta riippumatta mahdollisimman selke& ja yksinkertainen malli tuoteke-
hityksessa tukee todennakdisesti toimintaa parhaiten. Hyvana ja yksinkertaisena esi-
merkkina palvelujen tuotekehitykselle voisi toimia kuusivaiheinen malli, jonka mu-
kaan tuotekehitys sisaltdd seuraavat vaiheet: ideoiden hankinta, karsintavaihe, tavoit-
teiden tdsmentdminen, kannattavuuslaskenta, testaus ja tuotteen esittely eli lanseeraus.
(Hemmi 2005b, 538-539.) Palvelujen menestystekijoiden tutkija Ulrike DeBrentan
puolestaan ei ole esittanyt varsinaista mallia palvelujen kehittdmiseen, mutta hén on
korostanut erdiden toimenpiteiden merkitysta palveluiden suunnittelussa. Naméa hanen
esittdmansa toimenpiteet tukevat muun muassa edelld kuvattua etenemista palvelujen
tuotekehityksessd. Né&iden lisaksi hén korostaa markkinointitutkimuksen tekemista
asiakkaiden ongelmien ja tarpeiden selvittdmiseksi ennen ideointia, palvelun kaikkien
osien ja prosessien kuvaamista Kirjallisesti ideoinnin jalkeen sekd hyvin suunniteltua

ja dokumentoitua lanseeraussuunnitelmaa. (Kinnunen 2004, 38.)

Onnistuminen tai epdonnistuminen tuotekehityksessa on monien tekijéiden summa. Se
on alttiina useiden erilaisten tekijoiden vaikutuksille, mutta yleensa yrityksen koko ei
silti ole tuotekehitysta vaikeuttava tekija. Tuotekehityksessé ilmenevét ongelmat ovat
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usein huomattavan samankaltaisia sekd suurissa ettd pienissd yrityksissa. Kuitenkin
etenkin pienien yritysten, kuten erilaisten perheyritysten, haasteeksi on noussut palve-
luideoiden seka itse palvelujen lyhenevé elinkaari. Markkinoiden nopea rytmi ja ko-
veneva Kilpailu aiheuttavat yhdessé lyhenevan elinkaaren kanssa tilanteen, johon pie-
nempien yritysten on vaikeaa vastata rahoitusmahdollisuuksien ja riskiensietokyvyn
puitteissa. (Rissanen 2005, 254.)

4.5 Palvelukuvaus

Tuotekuva on mielikuva konkreettisesta tuotteesta, palvelukuva puolestaan mielikuva
aineettomasta tuotteesta. Kéytannossa niiden laadinnassa on sama lahtékohta. Jokai-
sesta tuotteesta tai palvelusta syntyy mielikuva heti, kun siitd kuullaan tai luetaan en-
simmadisen kerran. Tdm& mielikuva todennetaan kun tuote tai palvelu ostetaan. (Iso-
hookana 2007, 23.) Asiakkaalle laadittava palvelukuvaus sisaltaa itse aktiviteetin suo-
rittamiseen liittyvia tietoja ja se on osa markkinointia. Kuvauksen laatiminen onkin
tuotekehitysprosessin ensimmainen vaihe, joka liittyy varsinaiseen markkinointivies-
tintddn (Komppula & Boxberg 2005, 111). Palvelun viestinta ja erilaistaminen Kilpai-
lijoista lahtee palvelun ja sen ominaisuuksien madrittelysta. Siksi tuotekehityksen ja
markkinoinnin tulee tehda laheista yhteistyota tuotesuunnittelun alusta saakka. (Iso-
hookana 2007, 50.) Vuokko (2003, 19) kirjoittaa teoksessaan, etta ihmisiltd kysyttaes-
sa mihin markkinointiviestintdd tarvitaan, he vastaavat: “saadakseni tietoa siitd mitd
kaikkea on tarjolla, mihin hintaan ja mistd”. T&ssa vastauksessa on erittdin hyvin ki-
teytettynd se, mitd ohjelmapalvelukansion siséllonkin tulee viestid. Tuote-esitteessé tai
tarjouksessa kuvaillusta tuotteesta tai palvelusta annetaan siitd asiakkaan odotuksiin
vetoavia mielikuvia. Palvelukuvaus on samalla tarjous, jossa luvatut asiat ovat sitovia
ja sitd koskevat normaalit markkinointiin, kilpailuun ja tuoteturvallisuuteen liittyvét
sdannokset. Niistad tarkeimpia ovat valmismatkalainsdaddantd ja kuluttajansuojalaki.
Sama tuotekuvaus ei valttamaétta sovellu seké asiakkaalle, ettéd jalleenmyyijélle, koska
asiakas ei yleensd tarvitse niin yksityiskohtaista tietoa kuin jalleenmyyjé. (Komppula
& Boxberg 2005, 111-112.) Hyvéssa palvelukuvauksessa on selvd markkinointiviesti
(Siukosaari 1999, 155).

Kuluttajansuojalain (38/1978) 2 luvun 1 8:n mukaan markkinoinnissa ei saa kayttaa
hyvan tavan vastaista tai muutoin kuluttajien kannalta sopimatonta menettelyd. Saman

luvun 6 §:n mukaan markkinoinnissa ei saa antaa mygskan totuudenvastaisia tai har-
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haanjohtavia tietoja ja 7 § késittelee puolestaan lakia olennaisten tietojen antamatta
jattdmisestd. Tuotekuvaus on lainvastainen, jos se antaa vaarad kasitysta tarjotun oh-
jelmapalvelun sisallostd. Oikeitakin tietoja sisaltdva markkinointi voi johtaa harhaan,
jos siitd jatetadn pois joitakin kuluttajan kannalta merkittavia tietoja tai tiedot esitetdén

epéaselvasti.

Markkinointimateriaalin tulee kuvata realistisesti tarjottavia toimintoja ja palveluita ja
sen tulee kuvata, kenelle tapahtuma on tarkoitettu. Markkinoinnissa esitetyn kuvama-
teriaalin tulee olla todellisilta suorituspaikoilta, eikéd se saa yllyttda sivuuttamaan saa-
dettyja turvallisuusmaarayksid. Kuvissa esiintyvilla henkil6illa tuleekin olla toimin-
taan tarkoitetut henkilénsuojaimet ja kuvien toimintapaikoissa on kéytettava asianmu-

kaisia ja tarpeellisia turvallisuusvélineita. (Kuluttajaviraston julkaisusarja 2003, 5.)

Jos ohjelmapalvelu kestad padsaantoisesti yli nelj tuntia ja se vaatii valmistautumista,
varusteita, fyysisté tai psyykkistd kuntoa tai taitoa, tulisi ohjelmaan osallistuville toi-
mittaa ennen ohjelman alkua kirjallista ennakkotietoa. Ohjelmapalveluun liittyvét en-
nakkotiedot voidaan esittad myds markkinointimateriaalissa. Annettavien ennakkotie-

tojen tulisi sisaltdd muun muassa:

e Toiminnan luonteen kuvaus (esimerkiksi toimintaymparisto)

e Ohjelman kesto

e Ohjelman vaativuustaso ja edellytykset (ika, fyysinen ja psyykkinen kunto,
terveydentila)

e Maininta, jos ohjelmapalveluun liittyy eldinten kanssa toimiminen osallistujien
mahdollisten allergioiden vuoksi

e Olosuhteet, jotka voivat johtaa ohjelman peruuntumiseen tai keskeyttdmiseen

e Ennakko-ohjeet, joissa mainitaan miten osallistujan tulee varustautua ja mita
tietoja ja taitoja osallistumiseen edellytetaan

e Tieto siitd, onko péihteiden vaikutuksen alaisena osallistuminen kiellettya. Li-
séksi tarvittaessa on kerrottava etukdateen, jos osallistujien toimintakunto
tarkastetaan ennen osallistumista.

(Kuluttajaviraston julkaisusarja 2003, 5-6.)
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5 OHIELMAPALVELUKANSION SUUNNITTELU JATOTEUTUS

Erilaisia julkaisuja suunnitellessa on hyvd muistaa muutamia tarkeitd kysymyksia,

jotka vaikuttavat myds ohjelmapalvelukansion laadintaan jo suunnitteluvaiheessa:

Kuka on viestin lahettdja ja millaista kuvaa tdma haluaa itsestaén valittad? Yri-
tyksilla on usein vakiintunut visuaalinen linja, jota tulee noudattaa mydés kai-
kessa sen viestinnassa.

Ketka ovat kohderyhmd? Toisinaan suunnittelijan apuna on erilaisia taustatie-
toja, kuten tutkimuksia ja palautteita. Useimmiten suunnittelija kuitenkin jou-
tuu turvautumaan maalaisjarkeen sek& omaan ja julkaisijan tietoon kohderyh-
maésta. Tarkeintd on yrittda tuntea kohteensa ja samaistua siihen.

Mik& on julkaisun perusviesti? Onko kyseessd markkinointi, imagon vahvis-
taminen tai muuttaminen vai tiedon valittdminen. Yhdessa suppeassa julkai-
sussa ei kannata pyrkia kertomaan lahettdjan kaikkia viesteja. Yleensé on te-
hokkaampaa antaa yhdelle viestille sen ansaitsema tila ja toiselle omansa. Tar-
ked osa viestié on Kirjoitettu sisaltd, sen asiallisuus ja tarvittava pituus.

Miké& on tehokkain, toimivin ja taloudellisin véline viestin vélittamiseen? Ta-
hé&n vaikuttaa edelld mainittujen seikkojen lisdksi myos se, millaisia valineita
ja kuinka paljon rahaa julkaisun tekemiseen on kaytettdvissa. Budjetti antaa
julkaisulle ja sen ulkoasulle omat rajansa. Kustannuksiin vaikuttaa esimerkiksi
julkaisun painaminen tai tulostaminen, johon vaikuttaa puolestaan usein muun

muassa kuvamateriaali ja varien kéytto.

(Pesonen 2007, 2-4; Loiri & Juholin 1998, 10-11.)

Tassé luvussa keskitytddn opinndytetyoni toiminnalliseen osaan, eli ohjelmapalvelu-

kansion luomistyon etenemiseen. Luvussa kaydaan lapi toimeksiantajan lahtokohdat

sekd muut suuntaa antavat tai rajoittavat tekijat, jotka asettivat puitteet tyon suunnitte-

lulle ja toteuttamiselle. Esittelen ja perustelen tavat, joita on kéytetty kartoittamaan

kansioon kaivattavaa asiasisaltod ja kuinka ne on otettu huomioon kaytanngssa. Lisak-

si kuvailen kansion ulkondkod, siihen vaikuttavia tekijoita ja ratkaisuja joihin olen

niiden puitteissa paatynyt.
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5.1 Toimeksiantajan lahtokohdat

Toimeksiantajan lahtokohdat ohjelmapalvelukansiolle oli nimenomaan selked, sisél-
lysluettelollinen, konkreettinen kansio, jossa talvi- ja kesdaktiviteetit on eroteltu sel-
kedsti. Suurimpaan osaan ohjelmapalveluista 16ytyi valmiit palvelukuvaukset, jotka
minun tuli etsid kasiini yrityksen Internet-sivuilta. Osaan uudemmista palveluista mi-
nun taytyi kehitell& kuvaukset itse. Kansion kanteen toivottiin samaa kuvaa, banneria,
jota kaytetdan yrityksen Internet-sivuilla. Yrityksellda on kuvamateriaalia joihinkin
ohjelmapalveluihin liittyen ja ne olivat vapaasti kéytettavisséni. Kansioon ei tarvinnut
koota paketteja ryhmille, vaan nimenomaan jokaisesta aktiviteetista ainoastaan omat
kuvauksensa palvelemaan yksittdismatkailijoita. Muulta osin sain tdyden vapauden

suunnitteluun ja toteutukseen.

Ohjelmapalvelukansion suunnittelua oleellisesti rajoittaviksi tekijoiksi ilmenivat kui-
tenkin yrityksen tekniset resurssit ja budjetti. Pienell& yritykselld ei ole resursseja eri-
tyisempien tietokoneohjelmien hankintaan ja niiden kayton opetteluun, joten oli kéy-
tettdva mahdollisimman helppoa ja yleista tyokalua. Liséksi kansion kustannukset tuli
pitad minimisséan, silla yrityksen ei ollut tarkoitus kaytta4 esimerkiksi tulostuspalve-
lua tai erityistd paperimateriaalia parhaimman laadun saavuttamiseksi. Materiaalin
taytyi siis olla tulostettavissa yrityksen omalla tulostimella normaalille tulostuspaperil-
le. Pesosen (2007, 5) mukaan hyvan julkaisun ei aina tarvitsekaan olla kalleimmalla
mahdollisella tekniikalla toteutettu. Edullinenkin formaatti toimii, jos ulkoasu ja viesti
on huolella suunniteltu. Kalleinkaan paperi, varikkaimméatk&an kuvat ja hienoinkaan

painotekniikka eivét pysty peittdmaan huonon suunnittelun jalkia.

Oma térkein lahtokohtani kansiolle oli sen selkeyden ja helppolukuisuuden liséksi se,
ettd yritykselld on mahdollisuus paivittaa sitd, etenkin mahdollisimman vahalla vaival-
la. Laadin kansion Microsoft Word 2007-tydkalulla, sill4 tdma tyypillinen tekstinka-
sittelyohjelma kyseiseltakin yritykselta 10ytyy, eikd mahdollisen siirtymisen uudem-

piin versioihin pitéisi aiheuttaa merkittavia ongelmia kansion paivitysta ajatellen.

5.2 Asiasisallon kartoitus

Kuten jo aikaisemmin on todettu, asiakasl&htdisyys on tarkeint4 ohjelmapalvelukansi-

on laadinnassa. Huolimatta siit4, sijaitseeko kansio oman yrityksen vai yhteistyo-
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kumppanin apuvalineend, tulisi kansioon saada mahdollisimman lyhyesti ja selkedsti
tiedot, joita asiakas ensisijaisesti tarvitsee. Mahdollisimman kattavan ké&sityksen saa-
miseksi siitd, mité tietoja asiakkaat kansioon kaipaavat, paatin hyddyntdd mahdolli-
simman montaa tiedonléhdettd ja tapaa taman selvittamiseksi. Parhaimmiksi mene-
telmiksi valitsin perehtyé asiaan liittyvaan kirjallisuuteen ja lainsaadantoon, jossa ker-
rotaan vdhimmaisasiat, joita timén tapaisessa markkinoinnissa tulee ja on hyva ilmoit-
taa. Liséksi uskoin saavani tarke&éd ndkemysté niin yrittajalta itseltdan kuin muultakin
henkil6kunnalta, silla he ovat luonnollisesti vastaamassa asiakkaiden kysymyksiin ja

tietdvat mitd useimmiten kysytaan.

Ollessani yrityksen toiminnassa mukana hieman uudempana ja ulkopuolisempana,
minulla oli omakohtaista, tuoretta ndkemystani siitd, mité tietoja itse asiakkaana kan-
sioon kaipasin. Koska aloitin opintoihini kuuluvan syventavan harjoittelun kyseisessé
yrityksessa samaan aikaan kun tein opinndytety06td, sain itsekin harjoitteluni ohessa
arvokasta kontaktia suoraan yrityksen asiakkaisiin. Toimenkuvaani kuului padasiassa
ohjelmapalveluiden ohjaamista, joten olin paljon tekemisissa itse ohjelmapalveluiden
ja asiakkaiden kanssa. N&in minulle avautui usein mahdollisuuksia keskustella asiak-
kaiden kanssa melko rennoissakin merkeissé. Tallgin avautui loistavia tilaisuuksia
keskustella asiakkaiden kanssa esimerkiksi siitd, kuinka he ovat yrityksen palvelut
I0ytaneet, kokivatko he saaneensa tarpeellista informaatiota etukéteen, olivatko heidén
saamansa ennakkotiedot vastanneet heidan odotuksiaan ja mité tietoa he olisivat mah-
dollisesti kaivanneet lisaa tai ilmoitettavaksi toisella tapaa. Koska asiakkaat tulevat
kuitenkin rentoutumaan ja useimmiten viettdmaan vapaa-aikaa kyseiseen yritykseen,
ei mielestani heitd saanut hairita virallisemmalla lahestymistavalla, kuten teemahaas-
tattelulla. Mikali asiakkaat kokisivat tulevansa tarkemmin haastatelluiksi, saattaisivat
he esimerkiksi ystavéllisen tunnelman sailymiseksi ja “kasvojensa sddstamiseksi” an-
taa kaunistellumpaa versiota realistisen sijaan. My06s painvastainen reaktio olisi mah-
dollinen ja asiakas turhautuisi haastattelusta antaen liiankin Kriittista palautetta. Kun
keskustellaan muiden asioiden ohessa, saa asiakkailta usein suoraa ja rehellista palau-
tetta siind@ maarin kun han haluaa sit4 antaa. Samalla asiakasta voi kiittaa vilpittomasti
hanen mainitsemistaan téarkeista asioista ja voi kertoa niihin kiinnitettdvan huomiota.
Jos tilanteeseen sopi, saatoin mainita suoraan tekeill& olevasta opinnédytetyostéani. Toi-
sinaan asiakkaat kiinnostuivat projektistani ja ndin saatoimme keskustella asioista

hyvinkin suoraan ja sain erittdin hyvi& mielipiteitd. Tall4 tavoin kaikille j&i mahdolli-
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simman hyva mieli tilanteesta, jossa sain opinndytetyoni puolesta arvokasta tietoa

asiakasta lainkaan painostamatta.

5.3 Asiasisallon toteutus

Ohjelmapalveluiden kuvausteksti on ohjelmapalvelukansiossa erittain tarke&a siksi,
ettd sen kautta tarjotun palvelun tiedot vélittyvéat asiakkaille tdsmaéllisesti. Kuvausteks-
tin tarkoitus on myyminen, joten se on suoranaisesti markkinointiviestintad. Sen tar-
koituksena on kertoa yrityksen palveluista myonteiseen ja kiinnostavaan savyyn.
Tekstin on oltava tyyliltddn markkinointihenkista, myyvaa ja vetoavaa, jotta palvelui-
den hyvéat ominaisuudet korostuisivat. Tavoite on saada asiakas vakuuttumaan, etti
juuri tdman palvelun han haluaa ostaa. Taméan vuoksi on hyva, etta sain tuotekuvaus-
tekstit padosin toimeksiantajalta. Asiasisallon oikeus on télléin varmaa ja tyyli on sen
mukainen, millaista kuvaa yritys haluaa itsestdén antaa. Puuttuvat kuvaukset sain laa-
dittua helposti omakohtaisten kokemusten, seka sen mallin mukaan, miten muita pal-
veluita oli kuvattu. Kuvausten yhteydessa kaikkien ohjelmapalveluiden hinnat on

merkitty kuvauksen yhteyteen. Néissakin oli hieman paivittdmisen varaa.

Jos teksti on liian pitkad, kynnys lukemiseen nousee merkittavasti. Nain ollen kaiken
tulisi olla mahdollisimman tiivistettyd, kunhan mitdén olennaista ei silti jaa pois.
Vaikka sain valmista kuvaustekstia yritykselta itseltdan, katsoin silti parhaaksi lukea
kaikki huolella lavitse ja tarkistaa kuvausten oikeinkirjoitus, tarvittava pituus ja selke-
ys seké laillisesti hyvédn tavan mukaisuus. Joitain lauseita katsoin parhaaksi lyhentda
tai poistaa kokonaan. Poistamani teksti oli lahinna yliméaaraisia adjektiiveja ja adver-
beja, sekd muuten turhalta tuntuvia maarittelyja. Tassa taytyi olla tarkkana, ettei pois-
tetuksi tullut kuvauksen kannalta oleellisia tekijoita, eika jéljelle jaanyt teksti sisalta-
nyt viittauksia poistettuun tekstiin. My®os tietojen ajantasaisuudessa oli puutteita. Koin,
ettd minulla oli tarvittavat edellytykset asiasiséllon oikeanlaiseen muokkaamiseen,
koska olen toiminut yrityksessd kyseisten ohjelmapalveluiden ohjaajana. Kuvaukset
hyvaksytin toimeksiantajalla. Yli neljan tunnin mittaisia ohjelmapalveluita yritys ei
juuri tarjoa, joten en katsonut tarpeelliseksi lisatd Kuluttajaviraston ohjeiden mukaisia
tietoja itse tuotekuvaukseen. Niisté palveluista, joista ndma ohjeistukset tulisi antaa,
on kyseisen yrityksen kaytannollisempéé antaa tapauskohtaisempi ohjeistus esimer-

kiksi siind vaiheessa kun palvelusta ollaan tekemdssa sopimusta.



25
Koska kansiota on ajatus jakaa my6s yhteistyokumppaneille, oli mielestani hyva liit-
ta4a kansion alkuun myo6s lyhyt kertomus siitd, mika yritys on kyseessa. Tama osio oli
mielesténi haastava sen vuoksi, ettd sen taytyi olla erittdin lyhyt ja ytimekds, mutta
silti hyvin informatiivinen ja mahtua yhdelle sivulle. Paadyin tiivistamaan kahteen
lyhyeen lauseeseen yrityksen toimialan, toimintaympariston eli paikkakunnan, seké
kauanko yritys on ollut toiminnassa ja milloin siirtynyt nykyisiin toimitiloihinsa. Li-
séksi liitin sivulle luettelon, jossa kerrotaan mitd muuta yritykselld on tarjota ohjattu-
jen aktiviteettien liséksi, seka kuvan kartasta, johon on merkitty yrityksen sijainti.
Yleisin kysymys, jonka asiakkailta olen kuullut, on liittynyt siihen, kauanko yritys on
ollut toiminnassa. Tdman on todennut myods henkilokunta. Tavallaan hieman syrjéisen
sijainnin vuoksi moni ei ole vuosikausiin tiennyt yrityksen olemassaolosta, vaikka
ovat alueella paljon aikaa viettdaneet. Tdman vuoksi he ihmettelevét usein yrityksen
ikad. Siksi katsoin oleelliseksi ilmoittaa tiedon kansiossa yhtena oleellisimmista tie-
doista. Liséksi se, ettd yrityksen tiedetd&n toimineen jo useamman vuoden, saattaa
herattd4 parempaa luottamusta kun kyseessa ei ole enaa aloitteleva yritys. Toimiala on
luonnollinen asia ilmoitettavaksi, kuten mielestani toimintaympaéristokin, vaikka sen
ehka kuvittelisi olevan melko itsestdan selva. Asiakas saattaa helposti ajatella toimin-
nan painottuvan vaikka todellista laajemmaksi, esimerkiksi l&hipaikkakunnille. Kartta
puolestaan havainnollistaa itse yrityksen sijaintia paremmin kuin pelkka osoite ja néin

asiakkaat saadaan helpommin opastettua oikeaan yritykseen.

Selkeyttd kansioon tuo my6s johdonmukainen eteneminen. Ensimmaiselta sivulta 10y-
tyy lyhyt yrityskuvaus ja kartta. Ensimmaéiselld kokonaisella aukeamalla on puolestaan
sisallysluettelo. Jotta siséllysluettelo olisi mahdollisimman selked, jaoin sen kahteen
osaan, kokonaiselle aukeamalle. Lahtokohtana oli jakaa samalla kesa- ja talviaktivi-
teettien luettelot eri sivuille, jotta jako olisi mahdollisimman selked. Yritykselld on
my6s muutamia vuodenajasta riippumattomia palveluita, kuten karting center seka
sauna- ja kauneudenhoitomahdollisuuksia. Sijoitin ndma osiot erillisind heti ensim-
maiseksi, jotta ne tulisivat helpommin huomatuiksi. Osa itse aktiviteeteista on myos
ympéri vuoden jarjestettavissa. Selkeyden vuoksi tallaiset aktiviteetit I0ytyvat seké
kesa- ettd talviaktiviteettiosuudesta. Tein toimeksiantajalle muutaman luonnoksen
mahdollisista siséllysluetteloista ja h&n valitsi parhaimmaksi kyseisen version, jossa
ndma muutamat aktiviteetit tulevat mainituksi kahteen otteeseen. Olen itse samaa
mieltd, ettd néin oli selkeintd. Yksi vaihtoehto olisi ollut jakaa sisallysluettelo kolmeen

paaryhmaan: kes, talvi ja ympari vuoden jarjestettdva toiminta. T&ma ei kuitenkaan
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ollut tarpeeksi selked. Vaarana oli myos se, ettd etenkin ympari vuoden jarjestettavista
palveluista etenkin aktiviteetit olisivat jadneet helposti huomaamatta kun ne eivat olisi
olleet samassa listassa muiden kanssa. Koska kansion kohderyhmé on yksittaismatkai-
lijat ja heiddn tiedetddn kayttdvan eniten vuokrauspalveluita, oli vuokraushinnasto
mielesténi tarkeéa liittdd kansioon. Loogisinta oli jakaa myds se kesa- ja talviajan hin-
nastoihin. Vuokraushinnastot liitin kunkin osion viimeiselle sivulle, aktiviteettikuva-
usten jalkeen, jotta asiakas selaisi herkemmin lapi myos edella kuvattuja palveluita.
Siséllysluettelon tekstin selkeyttdmiseksi olen kayttanyt tekstikorosteena lihavointia
padotsikoissa ja rivivéleja tai valilyonteja. Naitd keinoja olen kéyttanyt myos erotta-
maan otsikoita leipatekstista ja palvelukuvauksia toisistaan. Korosteita olen kayttanyt
otsikoiden liséksi jonkin verran myos tekstisisallossa. Luettelomerkkeja on kéytetty
lahinna hintoja, ajallista kestoa ja muita aktiviteettien oleellisia tietoja selkeyttdmaan
sek& kursivointia huomauttamaan asiakkaiden omavastuusta. Muutamassa kohdassa
on kaytetty myos tekstilaatikkoa. Tekstilaatikkoa ei ole kdytetty valttdmatta niinkaan
tehostamaan sen siséllon sanomaa, kuten yleensé on tarkoituksena, vaan l&dhinna sel-

keyttdmaan sanomaa ja sivukokonaisuutta asettelun kannalta.

Tekstikorosteita eli kursivointia, lihavointia, ylimaaréisid kirjainkokoja, laatikoita ja
linjoja kdytetddn nimensd mukaan korostamaan joitakin tekstin osia. Alleviivausten
kayttd on yleensa ongelmallista, silld ne katkovat alapidennykset ja siten sotkevat
tekstid. Korostuksia tulee kéayttaa saastelidasti ja harkitusti, muuten ne menettavat te-
honsa ja tekstista tulee sekavan nakoistd. Kun tekstissa on luetteloja, on valittava luet-
telomerkit, joita kaytetddn johdonmukaisesti kautta julkaisun. (Pesonen 2007, 40; Loi-
ri & Juholin 1998, 43.) Alleviivausta olen kéyttanyt ainoastaan otsikoissa “kesd-” ja
“talviaktiviteetit”. Talld tavoin sain eroteltua ne selkedsti muista otsikoista, silld niiden
jalkeen tarvittiin selked& katkaisua tekstiin ja muihin otsikoihin, jotka tarkentavat ai-
healuetta heti ndiden péa&otsikoiden jalkeen. Tehokas otsikko erottuu selvésti muusta
tekstista. Sitd voidaan korostaa kontrastien avulla. Otsikko voidaan latoa muuta tekstia
suuremmalla fontilla tai kokonaan eri kirjaintyypilla kuin leipéteksti. Otsikon taytyy
olla visuaalisesti riittdvdn vahva, jotta se ei vaikuttaisi merkityksettoméltd. (Pesonen
2007, 42, 45.)

Toimeksiantajan l&htokohtien liséksi sain henkilokunnalta Iahinné tukea esittamiini
ideoihin ja ajatuksiin, en niink&&n uusia ideoita kansion suunnittelua ajatellen. Suurin

toive oli juuri selkeys, sekéd kayton ja paivityksen helppous. Asiakkaat puolestaan ko-
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rostivat yleensa sitd, ettei liian pitkid palvelukuvauksia jaksaisi lukea. Mieluummin
tiivis selitys olennaisesta riittaa, lisatietoa voisi tarvittaessa kysya suoraan yrityksesté.
Ensin olisi 1dhinnd I0ydettdva se, mika heréttdd mielenkiinnon. Useimmat olivat 16y-
taneet yrityksen palvelut Internet-sivujen kautta. Sivuilta 10ytyy siis samat kuvaukset,
joita itse olen kayttanyt kansiosta 16ytyvien palvelukuvausten pohjamateriaalina. ltse
palvelukuvauksista ei ollut huomautettavaa, 1ahinna Internet-sivujen toimivuus ei asi-
akkaita ollut miellyttdnyt. Ndin voidaan olettaa tuotekuvausten luoneen oikeaa mieli-
kuvaa palveluista, silla havaittavissa oli l&hinna tyytyvaisyytté ja etenkin positiivista

yllattyneisyytta.

5.4 Kansion ulkoasu

Kansion ulkoasu vaikuttaa siséllon kiinnostavuuteen. Se on keino saada lukija ensin
kiinnostumaan ja sitten perehtymé&an kansioon tai sen osaan. Kun graafinen ulkoasu,
typografia, on onnistunutta, lukeminen on miellyttavaa ja helppoa. (Loiri & Juholin
1998, 32.) Siksi ulkoasulla on suuri merkitys kansion toimivuuteen, vaikka tekstin
osuutta tiedonannon osalta korostetaankin. Yhtendisyyden vuoksi varimaailman pitdisi
myotailla yrityksen vérejd, mika tassa tapauksessa tarkoittaa melko tummaa ja pelkis-
tettya. Jotta kansiosta ei tulisi aivan ja eloton, halusin kdyttd44d mahdollisimman paljon
kuvia. Jo mustavalkoinen kuvitus lis&a tekstin vaikutusta, mutta vari luo kuvaan uusia
ulottuvuuksia ja liséé kiinnostavuutta. Pyrin tekeméan kuvat mahdollisimman selkeik-
si, jotta ne olisivat tulostettavissa toimivasti niin vérillisend kuin mustavalkoisena,
yrityksen halujen mukaan. Tdma osoittautui melko haasteelliseksi, etenkin kun kéytet-
tava kuvamateriaali oli varsin rajallista. Sama kuva harvoin toimii sekd mustavalkoi-
sena, etta varillisend tulostettuna ilman erillista kasittelyd. Kuvien koot ja muu vari-
maailma on kuitenkin pyritty ottamaan huomioon, mikéli yritys paatyy jatkossa mus-
tavalkoiseen versioon esimerkiksi kustannuksia ajatellen. Joidenkin kuvien kontrastia
on kirkastettu niin mustavalkoista kuin varillistakin versiota varten. Toiveeni olisi, ett4
kansiosta kaytettaisiin varillista versiota, jollaisen aion itse palauttaa. Jokaisella sivul-
la on samanlaiset sivureunukset, jotka tuovat kansioon ryhtid. Reunukset ovat mustat,
jotta ne toimivat yhtd hyvin niin vérillisessa kuin mustavalkoisessakin tulosteessa.

Lis&ksi ne sopivat hyvin yrityksen varimaailmaan ja tyyliin.

Kuva vaikuttaa katsojaansa monin eri tavoin, siksi sill& on julkaisussa monia tehtavia.

Kuva luo mielikuvia, tunnelmia ja vaittdmié. Se kiinnittdd huomiota, houkuttelee ja
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orientoi lukijaa, helpottaa viestin vastaanottamista seké tdydentéé tai savyttaa tekstisi-
saltod. Jo yhdella silmaykselld vastaanottaja voi hahmottaa kuvan keskeisen sanoman.
Sen avulla voidaan tukea tai pehmentad tekstin sanomaa. Kuva voi olla informatiivi-
nen, jolloin se tuo uutta tai tekstia tdydentévaa tietoa. Se voi olla myds dekoratiivinen,
koristeellinen, jolloin se on luomassa julkaisulle ilmetta ja tunnelmaa. Hyvé kuvitus
on yht& aikaa molempia, se sisaltdé aina viestin seka samalla jasentad ja rikastuttaa
ulkoasua. Kuvaa tulisikin kéayttaa silloin, kun se siséaltaa tarpeellisen viestin, tuo olen-
naista lisatietoa tekstin tueksi tai esittdd asian selkedmmin ja ytimekk&&mmin kuin
teksti. Kuvaa ei tulisi kayttdd kuvan vuoksi pelkkané koristuksena tai tilataytteend,
silla taytyy olla tehtava. Painettuun julkaisuun kannattaa valita laadultaan paras mah-
dollinen kuva. Joskus kuva on kuitenkin toimiva, vaikka se ei olisikaan teknisiltd omi-
naisuuksiltaan aivan ensiluokkainen. Nopea tilannekuva voi olla tarkoituksenmukai-
sempi kuin huippulaatuinen studiokuva. Valokuva on paitsi hyva dokumentti, voi se
olla my6s hyva tunnelman luoja. Kuvan kayttotarkoitus ja -yhteys ratkaisevat, mutta
yleensé ottaen laadusta ei kannata tinkid ja siksi on suositeltavaa kéyttdd ammattiku-
vaajaa. Vaikka varit luovat kuvaan uusia ulottuvuuksia, voi mustavalkokuva joskus
Kiinnittdd huomion paremmin kuin varikuva. (Pesonen 2007, 48, 49, 54; Loiri & Ju-
holin 1998, 52-56.)

Yleisesti tiedetadn, ettd kuvat viestittavat enemman kuin sanat, silla kuva kiteyttaa ja
pelkistad asioita, joita on vaikea selittdd sanoin. Kuvat aktiviteetista tuovat kansioon
paitsi eloisuutta, ne myos selkeyttavat asiakkaiden késitysta pelkan tekstin rinnalla.
Aktiviteetin nimi voi kuulostaa oudolta, eika sanallinen kuvauskaan valttdmatta luo
tarpeeksi selkedd mielikuvaa. Talléin kuvan merkitys kasvaa. Yritykseltd samani ku-
vamateriaali ei ole laadultaan parasta mahdollista, mutta mielestani ndma kuvat ovat
paljon parempi kuin ei kuvia lainkaan. Kuva tiivistaa tilanteen ja tunnelman, mutta
hyvia tapahtumakuvia ei ole helppo saada. Kuvat kiinnittdvat ensimmaisend huomion
ja elavoittavat sivuja, vaikka jokaiseen aktiviteettiin ei omaa kuvaa loytyisi. Valitetta-
vasti jokaiseen aktiviteettiin ei kuvaa l16ydykaan. Mielestdni muutamaan kohtaan jai
selked aukko myos informaatiossa kun kuva jdi puuttumaan. Yleensd se puuttuu uu-
dempien aktiviteettien osalta, joten tuotteen uutuuden vuoksi kuvamateriaalia ei yk-
sinkertaisesti ole vield olemassa. Mielestani kuvien taytyisi kuitenkin olla yrityksen
omista palveluista ja otettu niisséd ymparistoissd, joissa aktiviteetit oikeasti suoritetaan.
Tata mielipidettd tukee myos aikaisemmin mainittu Kuluttajaviraston ohjeistus. Jotta

kuvat sulautuisivat valkoiseen taustaan siististi, on niiden reunoja pehmennetty. Kuva
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ja kuvatekstit luetaan useammin kuin itse teksti, joten sen valittdmé&én viestiin kannat-

taa suhtautua vakavasti.

Kansion kannessa on toimeksiantajan toiveiden mukaisesti heidén Internet-sivuiltaan
I6ytyvén banneri, jossa on siséllytettynd teksti ”Safaritalo”. Lisdksi annoin kansiolle
otsikoksi “ohjelmapalveluopas”, jotta heti kansion kannesta kavisi ilmi sen tarkoitus.
Lis&sin myos yrityksen virallisen nimen “Hiekkaséarkkien Ohjelmapalvelut Oy” seké
kaikki mahdolliset yhteystiedot. Kansi on mielesténi sopivan yksinkertainen ja selked,
mutta myos informatiivinen. Kansiossa kaytetty ainoastaan yhtd fonttia, joka on
”Maiandra GD”. Se on asiallinen ja selked, mutta myGs aavistuksen epavirallisem-
man oloinen, jotta se ei anna liian jaykk&a vaikutelmaa mielekkaisiin tuotekuvauksiin.

Fontin vérina on musta.

Yleispétevia ohjeita fontin valitsemiseen on mahdoton antaa. Téarkeitd ja huomioon-
otettavia seikkoja ovat kuitenkin kayttotarkoitus seké fontin luettavuus. Myos Kirjain-
tyypin herattdmat mielikuvat vaikuttavat suuresti siihen, kiinnostuuko lukija julkaisus-
ta ja vaivautuuko han perehtymaan siihen tarkemmin. Kirjainten ulkonako herattaa
mielleyhtymid, joita kannattaa tietoisesti punnita. Useimmiten paras ja tasapainoisin
kokonaisuus syntyy vahilla fonteilla. Erilaisten fonttien paljous ei ole end4 jannittavéan
vaan lahinnd rasittavan ndkoistd ja se saattaa jopa katkaista lukijan luonnollisen ete-
nemisen julkaisussa. Kirjaimet, joiden muodossa ja viivan paksuudessa on sopivasti

vaihtelua, ovat luettavampia kuin tasavahvat kirjaimet. (Pesonen 2007, 29, 31.)

Kéytettava kansiomateriaali on mustakantinen, tyypiltdén taskullinen kokoojakansio.
Etukannessa on niin sanottu k&ayntikorttitasku, johon saa haluamansa kansilehden.
Sisépuolella on puolestaan muoviset, lapindkyvét pystytaskut. Nama taskut mahdollis-
tavat, ettd jokaisen sivun voi tulostaa helposti erikseen, mutta samaan taskuun voi ase-
tella paperit molemmin puolin. N&in valiin ei jaa tyhjia takasivuja, vaan saadaan luo-
tua kirjamaisia aukeamakokonaisuuksia. Jokaisen sivun voi siis tulostaa erikseen, mi-
kali esimerkiksi vain hinta yhden sivun aktiviteetilta muuttuu. Yrityksen ei kuitenkaan
tarvitse taistella kaksipuolisen tulostuksen kanssa, sill& tdima saattaa joskus osoittautua
yllattdvan haasteelliseksi, kun halutaan tulostaa vaikka vain tietty sivu uusiksi. Kansio

annetaan toimeksiantajalle niin konkreettisena kuin séhkdisena versiona.
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6 YHTEENVETO JA PAATELMAT

Tammikuun lopulla 2011 aloin etsi& yritysta, jolle voisin suorittaa samanaikaisesti
seka opintoihini liittyvan harjoittelun ettd opinnédytetyén. Haasteena oli l&hinna Kii-
reellinen aikataulu, koska vaihto-oppilasaikani jalkeen minulla ei ollut enda muita
opintoja jaljelld ja halusin valmistua mahdollisimman pian. Aloitin harjoitteluni hel-
mikuun puolessa vélissa ja aiheen opinndytetyohoni sain noin kuukautta myéhemmin.
Katsoin luontevaksi tehdd harjoittelun ja opinnaytetyon samalle yritykselle senkin
vuoksi, ettd harjoittelu mahdollisti tutustumisen yritykseen hieman syvemmalla tasol-
la. N&in opinnéytety6té varten ei tarvitsisi tutustua toiseen yritykseen erikseen ja mi-

nulla oli selkedmpi mielikuva siit4, mika olisi yrityksen toiveita vastaava tulos.

Ensin aiheekseni tarjottiin Internet-sivujen uudistamista. Vaikka aihe oli mielestani
ihan mielenkiintoinen, totesin resurssieni olevan siihen valitettavasti melko olematto-
mat. Mielestani Internet-sivujen laatijalla tdytyy olla siihen huomattavasti parempaa
ammattitaitoa kuin minulla on. Toinen ehdotus oli ohjelmapalvelukansion laatiminen.
Tama aihe oli mielestani todella hyva ja mielenkiintoinen, silla se oli toiminnallinen
projekti ja toteutettavissa helposti hieman kiireellisemmaéll&kin aikataululla. Toimin-
nallinen opinndytetyd on mielestdni huomattavasti mielekkd&dmpi toteutustapa kuin
esimerkiksi tutkimus. Projektia oli my6s mukava tehda tietéen, ettd se tulee oikeaan

tarpeeseen.

Itse kansiota oli mielestani helppo alkaa tyostamé&én selkeiden l&ahtokohtien puitteista.
Ensin keskityin materiaalin kokoamiseen. Haasteellisempi puoli minusta oli paattaa,
miltd kantilta l&hestyisin teoriaosuutta. Téhédn sain lopulta myds ohjaajaltani pari eh-
dotusta, joista kayttokelpoiseksi havaitsin tuotekehityksen. Etsin paljon materiaalia,
joka mielesténi voisi jollain tapaa koskea tekeill4 olevaa kansiota. Lopulta tarkeim-
miksi l&htokohdiksi muodostui tuotekehityksen lisdksi myos markkinointi ja markki-
nointiviestintd. Vaikka suoranaisesti ohjelmapalvelukansion laadintaan ei kirjamateri-
aalia 16ydykéan, pystyi Kirjoista 10ytyneita asioita soveltamaan todella paljon myos
ohjelmapalvelukansion laadintaan. Lopulta suurempi ongelma oli ennemminkin tiedon
paljous kuin sen puute. Valilla on yllattavan haasteellista paattdd mika on luotettavin
lahde, missa tieto on esitetty parhaiten ja yrittdad valttdd kirjoittamasta samaa asiaa
useampaan kertaan. Koska tein opinnaytetyotani padasiassa keséaikaan ja etéalla opis-
kelupaikkakunnastani, tdytyi minun olla erittéin itseohjautuva tyoni suhteen.
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Onnistuin kansion laadinnassa mielesténi hyvin, silla pysyin toimeksiantajan toiveiden
puitteissa ja sovelsin markkinointiviestinnésta ja tuotekehityksesta lukemiani asioita
kéaytantoon. Loysin myos teoriaa tukemaan ja avartamaan omia nakemyksiani ja rat-
kaisujani ohjelmapalvelukansion graafisessa suunnitteluprosessissa. Luomani kansio
sopii Safaritalon taménhetkiseen ilmeeseen ja tyyliin. Olin koko prosessin ajan melko
titviisti yhteydessa toimeksiantajaan jo harjoitteluni puitteissa, joten sain palautetta
tyon etenemisesté ja vahvistuksia ehdotuksilleni koko projektin ajan. Toimeksiantajan
antama palaute myos kansion luonnoksesta oli myonteistd. Pienena haasteena koin
aluksi visuaalisesti miellyttavan kansion luomisen naissa puitteissa. Sain kuitenkin
huomata, kuinka pienillakin asioilla siihen voi vaikuttaa. Haastavana koin myos laatia
palvelukuvauksia itse, silla epdilin aluksi patevyyttani. Lopulta ndmé kuvaukset syn-
tyivat kuitenkin melko helposti, kunhan luki lapi muiden aktiviteettien kuvaukset ja

sisdisti tyylin, jolla yritys on niit kuvannut.

Tuotekehitykseen kuuluva markkinointitestaus ja lanseerausvaihe tulevat kansion
osalta vasta mydhemmin, kun se otetaan kaytannossa kéyttoon. Kansion kehitys jaa
nain ollen yritykselle. Tulevaisuudessa kehottaisin heitd panostamaan ainakin kansion
kuvamateriaaliin. My6hemmin voitaisiin tehd& tutkimusta siit4, kuinka kansio on toi-
minut tehtavassaan ja kuinka sitd voisi kehittda jatkossa niin, ettd se palvelisi niin
asiakasta, yhteistyokumppania kuin omaa henkil6kuntaakin mahdollisimman paljon.
Kansion toimivuutta voi olla haasteellinen tutkia selkeiden tulosten saamiseksi. Yksi
tapa voisi kuitenkin olla yhteistydkumppaneiden haastattelu siitd, onko kansiosta ollut
heille hy6tya ja miten sitd voisi heidan mielestadn kehittdd. Samalla voisi tutkia, onko
kansiolla ollut vaikutusta yhteistyéhon yritysten valilla. Itse en sisallyttanyt naita tyo-
honi, koska kansion kéayttoonoton jalkeen menee opinnéytetyoni kannalta aivan liian
kauan, ennen kuin tutkimuksia kannattaa tehda. Tyo olisi ollut my6s vaarassa kehittya

lilan laajaksi, silla tutkimuksesta voisi saada kokonaan uuden opinnéytetyGaiheen.

Pienend haasteena nakisin kansion tietojen pitdmisen ajan tasalla. Kansiollahan ei ole
juurikaan merkitystd, jos sen sisaltdma tieto on vanhentunutta. Paivitysté voisi helpot-
taa se, ettd yrityksesta valittaisiin vastuuhenkil6 sen yll&pitamiseen. Yrityksen ilmeen
ja tyylin muuttuessa tulisi huomioida myos kansion ulkoasun muuttaminen yrityksen
uuteen tyyliin sopivaksi, silla luomani kansio on laadittu mukailemaan nykyista ilmet-

t4. Jossain méaarin paivittamisen haasteena saattavat olla sivunumerot. Mikéli keskelle



32
kansiota lisdd tuotekuvauksia, voi joutua paivittamaén sisallysluettelon ja kyseisen
kohdan liséksi koko kansion sivunumeroiden tdsmaamiseksi. Toisaalta tdmé ei valtta-
mattd vaadi yritykseltad kovin merkittavid kustannuksia tai vaivannakoé. Sivunumerot
ovat kuitenkin tarkeé osa kansiota siséllysluettelon hyddyllisyyden kannalta. Ja vaikka
kansion muovitaskut takaavatkin papereiden hyvan sailyvyyden, kuvittelisin kansion
pysyvan parempilaatuisena kun sen aina silloin talloin k&y lapi ja tulostaa koko kansi-
on uudestaan. Talléin kansion sivuissa ei ndy silmiinpistdvaa eroa siitd, mikali kayte-
tdan usein erilaista tulostinta ja erilaatuisia tulostuspapereita paivitettdessa vain yhté

sivua.

Omalla aktiivisuudellaan ja kansion tehokkaalla jakelulla yritys voi vaikuttaa palvelu-
jensa tunnettavuuteen. Olin aikeissa ehdottaa yritykselle, ettd séhkoista versiota voi-
taisiin ehka tulevaisuudessa hyddyntaa jollain toisellakin tapaa, kuin tulostamalla vain
konkreettiseksi kansioksi. He kuitenkin totesivat kansion luonnoksen n&hdesséén jo
itse, ettd voisivat laatia sen pohjalta my6s PowerPoint-esityksen, jotta samaa materiaa-
lia voitaisiin esittdd kokousasiakkaille pyorittamalla esitysta videotykilla kokousryh-
mien pitdessa taukoja. Yksi kehitysidea voisi olla my6s kansion kaantaminen ainakin
englanniksi, ellei myds muille kielille. Tastakin voisi tehda kartoitusta, minka kielista

materiaalia alueella kaivattaisiin.
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Hiekkasarkkien Chjelmapalvelut Oy on Kalajoella vuodesta
1998 toiminut ohjelmapalveluyritys. Nykyinen
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Ohjattujen aktiviteettien lisaksi Safaritalon
palveluista Ioytyy:

valinevuokraamo
saunaosasto

sauna- ja savukabinetti
savusauna

ulkoporeallas

Pub A-oikeuksin
catering-palvelut mokeille ja
tilaisuuksiin

kota- ja laavuruokailut

Tervetuloal

'y

™

ol
m s
o

ey 4
2wy &
- g .
</ p AN,
E - 3 A

7 &




LITE 1(3).

SARKKAIN FORMULA CEMTER .uvuuevrmeereassesss sessses s ssmsssssssssssesssssses sessmssssssnses

SAUNAT JA HEMMOTTELL ..

Ulkoporeallas mokkisi plhalle'
Ulunisauna - 5arkkien ensimmainen savusauna woa..
Hemmottelupaiva/ -ilta e e eesessmsaresssssrssessmenesees

T 1
KasPOROIHO s s iiasnsrsnses e cs s mnsss ssmsmss snsnassss snss mesas ssmeaen snasessen sese s asmeasnssasens

SAFARIT ..
DfFRoad autosafarl
T = =

Hewsajelu
Sauvakavelykculuf—retm..
Maastopyoraretki...

WVESILLE..
Pur;eiamallu

Vesijettisafari saanstoon
BT T T

Banaanikyyditys...
Kalare’l‘lcu‘venererlu

Melontaretki Suponjoelle.-"Rah;an SAATISTOON v aneanaas

Vetouistelua Rahjassa ..

KISAILUT ..
Golfkou lu P
Valorastisuunnistus ..

Hleklc.aolymplalalset “nimikisat"

Sumopaindt ..

WOOMD 00 0D 00 v s s O Oy O

Jamhanskanw'k_kmh_.r

Hyper Hockey ...

R T T

Polkuauto racing ....c...
KIM-ball.....
Juoksubenji

SegaRally .. .
Palnrball-vanlcuulascra

Ohjattu Imp-E'Ll!_.rkc:ulu Safantalolla

Korikiipeily: ..

VUOKRAUSHINMASTO KESALLA . e sseensssessersessesmsssss sassassssssssasssssesassessmsssssses




LITE 1(4).

MOOTTORIKELKKEASAFARIT . o vseresssmsmsssnssss snsssnmas snssasmsnssansssss sn s seassasmsasssnns
Minisafari.. e
Jaasafari Maakallaan
Safari Rahjan saanstocm
Maastosafari SHpPONJOElle i srss s ss s rnmssss ssmssensnasarsnn s ssnss ssmenensnnses

Lumikenkavasllus .o ocee e sssensssssnsmsssnmsssssssssnmes ss s mssensnssassnn snss s sssmensnsnnse
Hilhtoretki/JAANINTD . cosre e e e eesassmsarssssssssessmenesssmsmsmsnssassssrsssmsnenssnsmsnsannn
Hewosajelu... A ] 8 8 R RS R A RS RS R
Sauuakauehrkc:uluf—rerm

KISAILUT ..
Talmolwnplalawef “tumlkl:at"
Sumopaindt .. J—
Jamhanskan'.rrlc_keﬂ:.r
Hyper Hockey ...
SegaRally ...
Paintball- uankuulascra

VUOKRAUSHINMNASTO TALVELLA .covresssssssss s s ssss s ssma ssssnsnassss s s s snasmsmasis




LITE 1(5).

SARKKAIN FORMULA CENTER

Sarkkain Formula Center on Safaritalon
valittomassa laheisyydessa sijaitseva kartingrata.

Rata

MNoin 400 metrin pituinen ulkorata on
vauhdikas asfalttipintainen rata, jonka
korkeuserot tuovat lisdarvoa monipuolisuutesn.
Turvallisuuden maksimoimiseksi reunat
koostuvat betonivalleista, joihin on pultattu
renkaita, joihin on renkaisiin pultattu pleksit.

Kartingauto

Yksinkertainen, yksipaikkainen
putkirunkoinen jousittamaton auto, jossa
on jaykka taka-akseli.

Autojemme huippunopeus 65kmy/h.

Hinnat:

KESAKARTING 12€/8min.
Talvella ICEKARTING 20€/8min.
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PAKETIT
Tarjoamme Formula ajot:

= Half time radng 1-9 henkildn rvhma 20 min 250€
= Varjo racing 10-15 hekilon ryhma 45min 350
= Real racing yli 15 henkildn ryhma 60 min

Kaikki kilpailut sisdltawvat kartingradan yksityiskaytdn, opastuksen, auton kayton,
ajohupun ja kyparan.

Paastaksernme kunnon formulafiilikseen ajamme lammittelyn, aika-ajon ja finaalit.
Lopuksi katsomme kuka oli ratojen kuningatar tai kuningas ja suoritamime
palkintcjen jacn.

JALKIAJOT SAFARITALOLLA

kabinetti 5-30 hic:lle

saunassa voitte halutessanne ottaa kuumat 1Sylyt, jonka lomassa on kiva
pulahtaa...

ulkoilma poreallas tarjoaa unchtumattomia hetkia ihan kaikille

savusaunassa on syksyn pimenevassa illassa tunnelmallista istua ja ottaa [Gylya
kynttilSiden valaistessa

Ruckailu saunan jalkeen saunakabinetissammie:
* glkukeitto
= paaruckana formulapibvi
= juocmana wesi
=  uunituore leipa ja voi

Hinnat ryhmille:
5-7 hlg:n ryhma 85€/h16 (sis. Half time racing, sauna, allas, ruokailu)
7-10 hig:n ryhma 85&/hlG (sis. Varjo radng, sauna, allas, ruockailu)
11-15 hid:n ryvhma 75E/1S (sis. Real racing, sauna, allas, ruokailu)
savusaunalisa 20€/hl&

Sarjaliput :
= 10 ajokertaa 110,-
= 15 ajokertaa 160.-

Kaikki hinnat sisdltavat arvonlisavenon.
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SAUNAT JA HEMMOTTELU

Safaritalon vuonna 2006 valmistuneessa tunnelmallisessa saunassa on tilaa
isommallekin porukalle. Eymmenen henkea pystyy vaivatta nauttimaan 1Syhyista
yhta aikaa. Saunatiloista loytyy kabinetti A-cikeuksin, pukuhucne, 2 suihkua ja wc.

Loylyjen valilla voi pulahtaa Saunansydamen TigerRiver Caspian- ulkoporealtaaseen.
Unochtumaton kokemus etenkin pakkassaalla. Mauti lampiman veden ja
vesihieronnan rentouttavasta vaikutuksesta saunomisen lomassa. Irrottaudu paivan
rasituksista, nauti lammosta ja nuku hywin!

Altaan veden lampdtila on saadettavissa 27 — 40 celsius asteen valilla. Talvella
lampdtila on yleensa 39,5 astetta. Kesahelteilla alennamme altaan lampdtilaa, joten
kokemus on myds sillocin misllyttava. Allas on & hengelle.

Altaasta 1oytyy 2 pyOrivad vesihierontasuihkua, 5 suorahierontasuihkua, 23
korkeapainesuutinta, & jalkahierontasuihkua + wvalaistu vesiefektisuihkulahde.

Rentouttavaan saunailtaan woidaan jarjestda myos lisgohjelmaa, esim. turvesauna,
jalkahoidot seka muut hemmottelut ja meikki-illat.

Hinnat:
* sgunan ja kabinetin yksityiskaytto alk. 30€/tunti (sis. alv)
» ulkoporeallas 100€/1.tunti, lisdtunti 25€ (sis. alv)

sauna + allas:
* arkisin 200 €/ilta (sis. alv)
* viikonloppuisin 250 €filta (sis. alv)

= hintaan sisaltyy pyyhe, kylpytakki, -lakki seka lipckkaat
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ULKOPOREALLAS MOKKISI PIHALLE!

Voit tilata meilta kylpyvalmiin porealtaan ja terassikarryn myos mokkisi pihalle
(Hiekkasarkkien alueelle). TigerRiver Caspian-ulkoporeallas antaa lomallesi hitusen
luxusta, etenkin pakkassaalla. Mauti lampiman veden ja vesihieronnan rentouttavasta
vaikutuksesta sauncomisen lomassa. Irrottaudu paivan rasituksista. nauti lammosta ja

nuku hywin!

Altaan veden lampdtila on saadettavissa 30—40 celsius asteen valilla. Talvella
lampStila on yleensa 39,5 astetta. Kesahelteilla alennamme altaan lampdtilaa, joten
kokemus on myds sillocin miellyttava. Allas on B hengelle.

Altaasta 1ovtyy 2 pyorivaa wvesihierontasuihkua, 5 suorahierontasuihkua, 38
korkeapainesuutinta, & jalkahierontasuihkua + valaistu vesiefektisuihkulahde seka
necnvalot altaassa ja sen reuncilla.

Hinta:
»  200EfuTk
= lisavuorckaudet 50,-.
= hinnat sisaltavat arvonlisaveron

Myos savusaunan lomaan veoit tilata 8 henkilon ulkoporealtaan!

UUMISAUMA, - SARKKIEN EMNSIMMAIMEN SAVUSAUMA,

Uunisauna on uudenlainen palamaton savusauna ja tavallinen sauna, jossa kylpija
vioi nauttia ennen kokemattoman pehmeista 1Sylyista ainutlaatuisessa ymparistossa.

Jos olet sauvasaunan ystava, kokeile Safaritalon Llunisaunaa - et tule pettymaan!

Harkkorakenteisessa ja holvimuotoisessa uunisaunassa on kaytetty hyvaksi ikivanhan
suomalaisen maasaunan parhaita ominaisuuksia. Samalla on ratkaistu savusauncjen
tuhatvuctinen ongelma, paloturvallisuus.

Holvisaunat Cvy:n Uunisauna on rakenteena palamaton, ja sen voi sijoittaa tontille
kuten tavancmaisen saunan, slla sitd eivat koske savusaunan etaisyysmaaraykset
naapurien rajoista ja muista rakennuksista.

Hinta:
*  250€ (sis. alv)
= hintaan sisaltyy pyyhkeet ja saunatossut
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HEMMOTTELUPAIVA/-ILTA

Unochda arki ja tule hemmmottelemaan itseasi!
Hemmotteluun sisdltyy jalkahoito/kasvohoito, sauna, iltapala.

Hintas:
»  BOE/IG (sis. alv)
* kesto 1-3 tuntia

MEIKKIHLTA

llahduta paivansankaria juhlameikilla, manikyyrilla tai vaikkapa kasvohoidollal Tai
jos ryhmanne haluaa meikkiesittelyn ja vinkkeja meikkaamiseen, sekin onnistuu!

Meikki-ilta on thanteellinen jarjestada saunakabinetissamme 1oylyjen lomassa!

Hinta
+ phjelmasta rippuen, alkasn 45€ (sis. alv)

KASVOHOIDOT

Peruskasvohoito:
sis. alkupuhdistus, kuorinta, naamio, tehoampulli, voiteet.

Erikoiskasvohoito:
sis. alkupuhdistus, kuorinta, hieronta, naamio, tehoampulli, voiteet.

Kulmien ja ripsen muotoilu ja varjayshoito:
sis. kynsien huolto ja lakkaus, kasien rasvaus.

Paiva- tai iltameikki (Kauneusmeikki,ei maskeeraus)

Kasvohoitoihin veoi ssallyttaa kulmien ja ripsien huollot:
* Peruskasvohoito 1 tunti, 50€

* FErikoiskaswohoito 1Th 30min, 70

* Kulmat ja ripset 15-30min, yht. 30€, erikseen 20€

+ Kasihoito 30min, 40€

*  Meikki 30-60min, 45€




LITE 1(10).

KESAAKTIVITEETIT

SAFARIT

OFFROAD-AUTOSAFARI

Katsele Hiekkasarkkien maisemia OffRocad—autojernme kyydista! Tunnelmaan paaset
viimeistaan puettuasi ajopuvun ja kyparan.

COffRoad-autot ovat kahden hengen menopelejd, joilla voit kurvailla niin teilld kuin
maastossakin. Autot ovat kaksipaikkaisia, Autossa on kuppi-istuimet,
nelipisteturvawvydt, automaattivaihteet, turvakaaret, kulkes eteen ja taaksepain.
Autot ovat tieliikennekelpoisia, joten kuljettajalta vaaditaan ajokortti, jolla voi ajaa
henkildautoa.

Ohjatulla safarilla nautimme evaat metsan siimeksessal
OffRoad-auteilla paaset lilkkumaan katevasti paikasta toiseen!

Hinta:
&60€/auto (sis. alv)
hintaan sisaltyy ajo-opastus, polttoaine,
ajovarusteet
kesto 2 tuntia
ryvhiman koko 4 — 12 hl
asiakkaan omavastuu vahingon sattuessa on 500 €

MOMKLASAFARI
Katsele Hiekkasarkkien maisemia modnkijan kyydista! Tunnelmaan paaset viimelstaan
puettuasi ajopuvun ja kyparan.

Chjatulla safarilla nautimme evaat metsan siimeksessal

Mankijalla paaset liikkumaan katevasti paikasta toiseen!

Hinta:

»  B0E/mankija (sis. alv)

& hintaan sisaltyy ajo-opetus,
polttoaine, ajovarusteet
kesto 1-2 tuntia
ryhman koko 4-25 hld
asiakkaan omavastuu
wvahingon sattuessa 500E
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RETKET

HEVOSAJELU

Istu hevosrekeen, sulje silmasi ja koe vanhanajan tunnelmaa hevosen vetdaessa sinut
halki Hiekkasarkkien. L'nohda kaikki muu ja anna ajatusten lentaa. Kavioiden kopse
ja raikas ilmavirta saattelee sinut punaposkisena perille.

Hinta:
*  alkasn 150€/tunti (sis.alv)
* ryhman koko 4 — 20 hid

SAUVAKAVELYKOULU/-RETKI

Hiekkasarkkien upeat hiekkamaastot soveltuvat taydellisesti sauvakavelyyn. Ota
itsedsi niskasta kiinni ja lahde tutustumaan sauvakavelyyn ammattilaisen opastuksella.
Kaveltava maasto valitaan ryhman toiveiden mukaan. Upea pitka hiekkainen
rantaviiva nostaa pulssin korkealle ja saa hartiat rentoutumaan. Ja maisemat ovat
vailla vertaal

Hinta:
5E/hlS (sis. alv)
hintaan sisaltyy opastus sauvakavelyyn ja sauvat
kesto 1 - 2 tuntia
ryhman koko 1 - 100 hlé

MAASTOPYORARETKI

Laita kypara paahan, hyppaa pyoran selkdan ja seuraa opasta halki Hiekkasarkkien.
Tunne tuuli kasvoillasi ja meren tucksu nenassasi. Tata lahemmaksi et enda Sarkkien
luontoa voi paasta.

Kangasmaaston metsapolut, Hiekkasarkkien pyoratiet, lankkupolku ja kuntopolut
seka Siiponjoen luontopolku tarjoavat upeat puitteet pyoraretkelle.

Esimerkiksi Siiponjoen luontopolku kulkee karujen mantykankaiden halki rehevaan
jokivarteen, missa joki kiemurtelee tiensa hiekkaharjun lapi. Matkalla voi katsella
mim. muinaisrannan hiekkavalleja.

Toinen suosittu reitti kulkee lankkupolkua pitkin Vihasniemen poukamaan. Polku
kulkee hiskkadyynien yli vahitellen metsaksi muuttuvan rantaniityn reunaa, jossa vol
ndhda maankchoamisen vaikutuksia kasvillisuuteen ja vesistoon.

Perilld Vihaslahdessa on opastuskatos, Hinta:

kota ja lintutormi. ®  25€/hIG (sis. alv)

= hintaan sisaltyy maastopyora,
Reitin varrella nautimme retkievait. kypard, evaat ja opastus

kesto 2 tuntia

ryhman koko 2-30 hld
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VESILLE

PURJELAUTAILU

Purjelautailu on monipuclinen laji ja sen kuntoliikuntaan kohdistuvia puolia
korostetaankin aktiivisesti. Purjelautailussa voidaan erinomaisesti yhdistaa henkinen
ja fyysinen hywvinvointi. Vapaudentunne vesilla ja luonnon laheisyys, seka lautailun
tarjoama fyysinen rasitus ovat parhaita 1a3kkeita arkikiireisiin. Liilkunnallinen
vaativuus kasvaa harrastajan taitojen kehittyessa. joten laji sopil erityisen hywin
vaihtoehtoiseksi harjoitusmuodoks tai kuntoliikuntalajiksi. Purjelautailun woi aleittaa
jo kolmen vuoden iassa erikoisvalmisteisilla kevytrakenteisilla purjeilla ja laudoilla.
Lajia woi kokeilla vuckralaudalla ja -purjeslla Porin Yyterissa ja Kalajoen
Hiekkasarkilla tai ostamalla aloittelijalle sopivan harrastuspaketin.

Kilpailulajina purjelautailu on haastava ja monipuclinen. Suomessa kilpailutoimintaa
koordinoi Suomen purjelautaliitto (SPLL) ja yksittSiset kilpailut jarjestetdan
paikallisten seurcjen voimin. Suomessa kilpaillaan Formula Funboard ja Raceboard -
luckissa. Formula Funbeardissa jarjestetdaan neljan osakilpailun ranking sarjaa seka
vuosittainen SM-kilpailu. Aktiivisesti kilpailevia on noin 20 henkilaa.

Purjelautojen vuokraus

*  20€/tunti
= &0E/piiva

VESUETTISAFARI SAARISTOOM

Lahde elamasi meriseikkailulle ja koe milta tuntuu kiitaa melkein meren paalla!
Samalla ndet upeaa Rahjan saaristoa ja nautit retkievaat saariston upealla
maihinnousupaikalla.

Turvavens on aina mukana jettisafareillamme. Jos rvhma on suuri, vene toimii
kuskien vaihtopaikkana.

Hinta:
« 2 hilg/fjetti -> 125/hl5 (sis. alv)
« 1 hlgfjetti -> 225€/hI5 (sis. alv)
& hintaan sisaltyy ajo-opastus,
polttoaine, pelastusliivit ja
retkievaat
ryhman koko 4-12 hio
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VESIHIIHTO

Lahde kokeilemaan kantavatko sukset meren pinnalla! Vetaminen suoritetaan
vesijetilla Keskuskarin venesatamasta lahtien.

Hinta:
150€/tunti (sis. alv)
B80€/30 min (sis. alv)
hintaan sisaltyy sukset, pelastusliivit,
vetaminen
ryhman koko 1 ->

BANAANIKYYDITYS

Yksi polttarikesan varatuimmista ohjelmistamme! Vesijetin perassa vedettavan
banaanin kyytiin paasee niin polttarisankari kuin muutkin seurueen jasenet.

Satama-altaassa kyydissa olijaa ei ehka viela hirvita. Mutta kun eteen aukeaa aava
meri ja vesijetti kithdyttaa isompikin mies puristaa banaanista ja tiukasti. Hulvaton
kokemus kastelee sankarin varmasti!

Banaanikyyditys tapahtuu Keskuskarin venesatamasta lahtien, josta myos muun
porukan on hyva seurata ja ikuistaa, mita kaikkea merella voikaan tapahtua!

Hinta:
150€/tunti (sis. alv)
80€/30 min. (sis. alv)
hintaan sisaltyy pelastusliivit, polttoaine ja vetaminen
ryhman koko 1 ->
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KALARETEL/VENERETKI

Hyppaa veneen kyytiin ja lahde nauttimaan kiireettdémasta ajasta saariston kallioille.
Onki kateen, lippis silmille ja rento asento. Lokit kirkuvat korkealla, aallot lyowat
rantaan ja aurinko lammittad. Jos haluat jokimaisemaan - sitakin meilta 1Sytyy!

Voimme jarjestaa myos tutustumisretken paikalliseen ammattikalastuksen pariin!

Mikali et valita onkimisesta, voimme jarjestad myos veneretken saaristoon. Saariston
tunteva opas tutustuttaa Sinut sen erikoiseen lucntoon, maamerkkethin ja
kulttuuriperint&dn. On myds mahdollista vierailla Maakallan itsehallintosaarella.
Retkievaat nautitaan valitsemallamme Metsahallituksen maihinnousupaikalla.

Hinta:

+ alkaen 25€/hl5 (sis. alv)

* hintaan sisaltyy pelastusliivit, onki, madot, retkievaat
kesto 3 tuntia
ryhman koko 2 — 30 hlc

MELONTARETKI SIPOMJOELLE/RAHIAN SAARISTOON

Unchtumaton elamys kenelle tahansa! Tule kokemaan upea Rahjan Saaristo meloen.
Saariston maisemat owvat vailla vertaa laajoista rantaniityista ulkosaariston karikkoisiin
lintuluoctoihin. Hyppaa kancottimme kyytiin ja anna meriseikkailun vieda sinut
mennessaan.

Saariston tunteva opas tutustuttaa sinut sisasaaristoon luontoon. Metsahallituksen
maihinnousupaikalla herkutellaan retkievaat.

Melontaretki voidaan tehda myos Siiponjoelle. Siiponjoki on unchtumaton pieni,
mutkikas ja sywa joki. Jokivarsi on rehevaa ja joki kiemurtelee tiensa hiekkaharjujen
lapi.

Hinta:

s  35€/hIG (sis. alv)

+= hinta sisaltaa turvavarustuksen, opastuksen, pelastusliivit, kyparan, kanocotin ja
retkievaat
kesto n. 3 tuntia
ryvhman koko 1 - 20 hlS
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VETOUISTELUA RAHJASSA

Hyppaa Vesihiisi-katamaraanin kyytiin ja lahde kalastamaan Rahjan saaristoon. Lahts
Konikarvon satamasta, tiedustelut Safaritalolta.

Hinta
= 300 €/ryhma (sis. alv)
-

hintaan sisaltyy virvelit, uistimet, pelastuslitit, kalastusluvat, retkievaat
kesto 4 - 5 tuntia

ryvhman koko 5 - 12 hid
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KISAILUT

GOLFKOULU

Tervetuloa uuden kiehtovan harrastuksen pariin, josta loydat varmasti haastetta
pitkaksi aikaa. Golfin suosio Suomessa on kovasti kasvussa, niinpa on korkea aika
tutustua lajin perusteisiin oppaan johdolla Hiekkasarkkien upealla Golf-kentalla.
Golfkoulun paatteeksi pienet puttikilpailut harjoitusgreenilla!

Hinta:

* 30€/hl6 (sis. alv)
* kesto n. 2 tuntia
* ryhman koko 2->

VALORASTISUUNNISTUS

Tama jannittava seikkailu Hiekkasarkilla sopii erinomaisesti suurille ryhmille.

Keraa tyoporukkasi kasaan ja lahtekaa ottamaan mittaa toistenne suunnistustaidoista!
Valorastisuunnistus tapahtuu PIMEASSA. Suunnistajat varustetaan otsalampuilla ja
kartoilla. Jos pelottaa liikaa, voi suunnistaa myos pareittain. Rastit ovat maastossa ja
myrskylyhtyjen valo ilmoittaa niiden paikan.

Hinta:
* alkaen 300€/ryhma (sis. alv)
* kesto n. 2 tuntia
* ryhman koko 2 — 100 hié

HIEKKAOLYMPIALAISET "TIIMIKISAT"

Testaa oman ryhmasi nauruhermot ja leikkimielisyys hullunhauskoissa olympialaisissa.
Olympialaiset ovat jarjestettavissa niin kesa- kuin talviaikaankin.

Ryhma jaetaan joukkueisiin, jotka kilpailevat olympiamitaleista. Tosin lopussa
palkitsemme kaikki omalla mitalilla.

Lajeina mm. k&ydenveto, munankanto, maastogolf, tandem-hiihto, lumikenkaviesti,
pussijucksuviesti, sumojuocksu, potkukelkkakisa jne.

Hinta:

® 20 €/henkild (sis. alv)

* 15€/henkild yli kymmenen hengen ryhmassa
* kesto 1 -2 tuntia

* ryhman koko 4 -> 100
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SUMOPAINIT

Sumopaini ei ole jattanyt yhtakaan ryhmaa kylmaksi. Painijat saavat yileen
massiiviset sumopainipuvut ja asiaan kuuluvat paahineet. Tunne on todella hulvaton,
kun mikaan liikke i ole enaa itsestaansehvyys. Ja el muuta kuin ottamaan kaverista
mittaa.

Varoitus, jos kaadut maahan, ylésnouseminen voi ollakin kovemnpi urakka kuin akkia
arvaatkaan! Kaiken tdman "tuskan” korvaa se, ettd pdaset kerrankin heittelemaan
kaveriasi pitkin tatamia. Ja vaikka kaveri paasisi yllattamaan ja kaatuisi paallesi, et
tunne sita juuri missaan! Sumotuomari tietenkin valvoo tilannetta, ettei homma
karkaa kasista!

Hinta:
* |50€ unti (sis. alv)
* ryhman koko vah. 4 hld

Hiki virtaa ja naurua riittaal!!!
ngcpainiin voi halutessaan liittaa
JATTIHANSKANYREKEILYM!

JATTIHANSKANYRKKEILY

Tassa nyrkkeilyturnauksessa molemmille ottelijoille laitetaan kasiin jattisuuret hanskat
ja leikkimielinen ottelu areenalla voi alkaa. Selviatkd lyontitekniikasta, jossa hanska
on ylakehosi kokoinen? Tuomart tietenkin valvoo tilannetta, ettei homma karkaa
kasistal

Hinta:
* |50€ unti (sis. alv)
* ryhman koko vah. 4 hld

Jattihanskanyrkkeilyyn voit halutessasi liittaa mySs
SUMOPAININ!

HYFPER HOCKEY

Hyper Hockey latkdpeli on 5 henkilon joukkueissa pelattava istumalatkapeli. Pelissa
on saatu jadkiekon vauhti ja viihde puristetuksi 8 x 3 metrin kaukaloon. Meteli yityy
korvia hipovaksi pelin paastya kunnclla vauhtiin. Tarvittaessa tuomari Talon

Hinta:
150€ tunti (sis. alw)
hintaan sisaltyy
varusteet
ryvhiman koko 10-=
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WC-PYTTY RACING

Sahkomoottorilla varustetut vessanpytyt tarjoavat ainutlaatuisen ja hullunhauskan
vaihtoehdon kilpailuhenkisille seurueille.

Hinta:

* 150€/ryhma (sis. alv)

+= hinta sisaltaa kyparan, wo-pytyn kayton ja ajancton
* ryhman koko 2-50 hld

POLEUAUTO RACING

Aidot ruismoottorilla toimivat pelkuautot owvat lahtovalmiina polkuautokilpailuun.
Kilpailupaikkana toimii 5arkkain formularata.

Hinta:

* 100/ ryhma (sis. alv)

#= sis3ltd3 kyparan, polkuauton kidytdn, ajanoton ja palkinnot
& ryhman koko 2-50 hls

KIMN-BALL

Hauskaa pompottelua ystavien parissal Tata hienca pelia pelataan yhtaaikaisesti
kolmella joukkueella kdyttaen jattimaists, 1,8 metrin OMMIKIMN Ultra -pallca.

Syottava joukkue maarad vastaanottavan joukkueen vapaasti kahdesta muusta
joukkueesta. Valitun joukkueen taytyy saada pallo kiinni ennen kuin se koskettaa
maata tai lattiaa ja taman jalkeen sydttaa pallo uudestaan valitsemalleen joukkueelle.
Jos joukkue epacnnistuu pallon kiinniotossa, toiset joukkueet saavat yvhden pisteen.

Pelaajat voivat kayttaa koko kehoa pallon kiinniottamiseen ja ilmassa pitamiseen,
mutta vain ylakehoa syottamiseen. Joukkueeseen kuuluu nelja pelajaa, joten pelin
gikaan saamiseksi tarvitaan 12 henkilda. Jattipalloilla saadaan todella haastawvia,
mutta yksinkertaisia sySttelypeleja.

Pallon koko ja keveys ndiden yksinkertaisten s3antSjen avulla mahdollistaa kaikkien
joukkueen jasenten osallistumisen peliin, kaikkien taytyykin osallistua jotta pallon saa
pidettya ilmassa.

Hinta: (sis. ohjaus ja alw.)
+ 100 € { puoli tuntia
* 150 € / tunti
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JUOKSUBENJI

Erittain hauska tapa kilpailla ystavien kanssa juoksuvoiman herruudesta.
Juoksubenjissa on tarkoituksena paasta kipuamaan mahdollisimman pitkalle, kunnes
benjikdysi alkaa vetamaan takaisin pain, jolloin ei voi sanoa muuta kun "Nyt se on
menoa". Tama juoksubenji on turvallinen eikad loukkaantumisenvaaraa ole.
Benjijucksu sopii erittdain hyvin polttaripaivan ohjelmanumeroksi.

Hinta:
175 €/tunti (sis. alv)
100€/30 min. (sis. alv)
Vuokraus: toimitamme haluamaasi tapahtumaan kayttoon benjijuoksun seka
opastamme sen kaytossa. Hinta sopimuksen mukaan.

SEGARALLY

Hyppaa tarisevaan ralli-istuimeen ja uppoudu nostalgisen vauhdin hurmaan
turvallisesti Safaritalon sisalla. Tassakaan pelissa tarkeinta ei ole voitto vaan hyvat

Hinta:

* 150€/tunti

e 80€/30 min.
sis. alv
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PAINTBALL-VARIKUULASOTA

Varikuulapelit sopivat yritystapahtumiin, polttareihin, syntymapaiviin, laksiaisiin, ym.
Pelia pelatakseen el tarvitse olla ammattisotilas, vaan laji sopii kaikille, mySs naisille.
Pelin lucnteeseen kuuluu, ettei kaikkien tarvitse hySkata eturintamassa, vaan osa
joukkueesta woi jadda esim. puclustamaan lippua. Kasaa joukko kokeiluhaluisia
ihmisia ja tutustu lajiin!

Mita on Paintball?

Paintball on ns. "isojen poikien ampumisleikki”, jota voi pelata jokainen halukas
riippumatta sukupuoclesta saatl fyysisesta kunnosta. Pelaaja saa oman
hiilidicksidikaasulla toimivan varikuula-aseen ja sucjamaskin. Ase ampuu
ohutkuorisia varikuulia, joiden sisdlld on myrkytdnta luonnossa hajoavaa "maalia”.
Kun kuula osuu pelaajaan, se jattaa varildiskan wvaatteeseen. Varin saa vaatteista
helposti pois pesemalla

Pelin eri muotoja on runsaasti, mutta yleisemmat pelit joita pelataan ovat ns. "lipun
rydsta" tai "last man standing”. Pelaajat jastaan kahtesn tasavakiseen joukkuesseen,
jotka erottaa helposti erivarisista hihanauhoista. Hyva joukkueen koko on esim. 5
pelaajaa per joukkue. Pelid pelattaessa joukkueet yrittavat "eliminoida”™ vastustajan
pelaajat ampumalla heihin varildiskan.

Vuokrapelin saannot

Pelin tavoite on vastustajan pelaajien eliminointi ja oman osuman valitaminen! Pelit
pelataan kahden joukkueen kesken. Ennen aloittamista joukkueet menewvat
aloituskolmioon, josta 13hdetaan liikkeelle kun peli alkaa. Kun pelaaja on saanut
osuman joko itseensa tai aseeseensa, on hanet eliminocitu. Jos osunut kuula i
kuitenkaan hajoa. voi pelaaja jatkaa. Kun pelaaja on eliminoity, on hanen kaveltava
(kasi yIhaalla) lwhimtd reittid pelialueen ulkopuolelle ja PIDETTAVA MASKI PAASSA
niin kauan kunnes peli on ohi! Jos kuulat loppuvat kesken pelin, voi niita hakea lisaa
joukkuetovereilta jotka owvat vield pelissa mukana.

Vuokrapaketti

= 25€/hl5

=  maastopuku 5 hlG

= varikuulat: 7€/100kpl

= ase: Inferno pucliautomaatti
maski: Diablo vforce Armour
kaasupullo: 12/20 oz suomessa hywaksytty
pelikentat: Kalajoki

Ohjattu paintball ryhmille
* Hinta 35€/hl5.
= 5isdltdd maastopuvut, opastus, pelinveto, aseet, maskit, 100 kuulaa (per setti).
Lisdwarikuulat 7 € / 100 kuulaa.
Ryhmankoko 4-50 hl&a.
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Vuokraus

Jokainen HSOP:lta varusteet vuckrannut pelaaja pelaa pelia cmalla vastuullaan. Jos
jokin vahinko sattuu, on pelaaja vakuutetiu vain hianen henkilSkchtaisella
vakuutuksellaan!

Vuckrauksen aikana rikkoontuneet tai kadonneet varusteet on korvattava H5OP:lle
uuden vastaavan arvosta. Jos varusteen rikkoontuminen johtuu kulumisesta tai
valmistusviasta, ei korvausta vaadita.

Vuckrattavat varusteet ovat taysin turvallisia ja helppokayttdisia. Maski suojaa
pelaajan silmat, kasvot ja korvat. Kaasupulloissa on vakiovarusteena
ylipainesucjalevy joka paastaa kaasun turvallisesti ulos, jos paine pullossa kasvaa liian
suureksi.

Vuckra-aseet ovat Inferno-merkkisia ja ne ovat suunniteltu juur vuokrauskayttoon.
Aseen lippaaseen sopii n.200 kuulaa ja vhdella kaasupullon taytolla ampuu n. 500-
800 laukausta.

OHJATTU ENPEILYEOULL SAFARITALOLLA:

Ohjatun kiipeilyn avulla paaset kokeilernaan omia rajojas turvallisessa ymparistossa
Safaritalon seinalld joka on n.7 m korkea. Oppaan opastuksella tutustutaan
kiipeilywarusteisiin ja turvalliseen toimintaan seinalld, jonka jalkeen aloitetaan seinan
valloitus. Kiipeily soveltuu kaiken ikaisille ja kuntoisille. Kiipeily on myds
erinomainen kuntoilulaji jossa tulee esille etenkin vartalonhallinta ja kestavyys.

Hinta:
s |-5 hld -=30,-/hl&
= §-10 hlG -=25.-/hlG
= yli 11 hiGd -=>20,-/hlG
= s, alv

KORIKIPEILY:

Korikiipeily on hauska ja erittdain mukaansa tempaava kiipeilykokemus!

(Esim. tiimipdiville) Korikiipeilyssa kiipeilijd kokoaa allensa mahdollisimman monta
koria joiden paalla hanen tulee pysya kaatumatta mahdoellisimman pitkain
hugjuvien koren paalla!

Hinta:
= -5 hlSo -> 30,-/hlG
=  5-10 hiS -= 25,-/hld
« wli 11 hiGga -> 20,/hlG
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VUOKRAUSHINNASTO KESALLA

VESUETIT

* tunti 75€

* paiva 250€
(+polttoaine)

VESIHIIHTOSUKSET
® paiva 25€

BANAANI
e paiva 40€

PELASTUSLIIVIT

e paiva 10€

MARKAPUVUT

e paiva 20€

KANOOTIT, KAJAKIT

KUMIVENE

e tunti 25€

e paiva 55€

MONKUAT

e tunti35€

e paiva 125-150€
(+polttoaine)

OFFROAD-AUTOT

* tunti 35€

* paiva 150€
(+polttoaine)

PYORAT

e 2h5€

* paiva 20€

* lisavuorokausi + 5,-

POLKUAUTOT
e 2h5€
® paiva 20€

RULLALUISTIMET
* tunti 5€
* paiva 20€

SAUVAKAVELYSAUVAT
e paiva 5€
e viikko 10€

POTKULAUDAT
e 2h5€
* paiva 20€

SKEITTILAUDAT, FRISBEET,
LENTO-, KORIF, JALKAPALLOT
® paiva 5€




LITE 1(23).

TALVIAKTIVITEETIT

MOOTTORIKELKKASAFARIT

MINISAFARI

Lyhytkestoisin safarimme on tarkoitettu aloittelijoille, vahan varovaisimmille
kelkkakuskeille tai ryhmille, jotka haluavat lyhyemman safarin esimerkiksi koulutus-
tai kokouspaivansa lomassa.

Safarin alussa suoritamme perusteellisen ajo-opastuksen. Sen jalkeen ajamme
Hiekkasarkkien monipuolisessa maastossa 10-15 km pituisen matkan, jonka jalkeen
palaamme Safaritalolle.

Aina jaatilanteen salliessa kaymme ajamassa myos merenjaalla. Merenjaalla rannan ja
saariston huikeat maisemat seka huomattavasti kovempi ajovauhti tarjoavat elamysta
kaikille. Vaikka safari on lyhyt, se tarjoaa piristavan vaihtoehdon esimerkiksi
kokouspaivan lomassa. Samalla Hiekkasarkkien alue tulee tutuksi aivan uudesta
perspektiivista.

Tunti kelkkaillen - safari voidaan toteuttaa myos kokeneempien kelkkakuskien
kanssa. Silloin ajettava matka on hieman pidempi, 25-30 km.

Hinta:
2 hlé/kelkka —> 25€/hio (sis. alv)
1 hi6/kelkka —> 35€/hio (sis. alv)
safarin kesto 1 tunti
ajomatka 10 — 15 km (aloittelijat)
ajomatka 25-30 km (kokeneemmat)
ryhman koko 2 -30 hlo

Kaikkiin kelkkasafarethimme sisaltyy ajovarusteet (kypara, suojahuppu, ajohanskat ja
-kengat, kelkkahaalarit), opastus ja ajo-opetus, polttoaine, retkievaat ja
kelkkavakuutus.

Asiakkaan omavastuu vahingon sattuessa on 500¢€.
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JAASAFARI MAAKALLAAN

Upea kokemus paasta katselemaan Hiekkasarkkeja merelta kasin!

Luonnon ja historian chella Maakallan erikoisuus on sen itsehallinto, jossa ylinta
paatanta- ja tuomiovaltaa kayttad karikokous. Maakalla sijaitsee vajaan 20 km
paassa Kalajoen edustalla.

Ajo-opastuksen jalkeen lahdemme Safaritalolta kohti ainutlaatuista Maakallan
itsehallintosaarta. 5aan salliessa vierailemme myds Ulkokallan majakkasaarella.
Paluumatkalla tutustumme Rahjan saaristoon ja nautimme retkievaat taukotuvalla
saariston mathinnousupaikalla.

Todella mielenkiintoinen ja kulttuurillisestikin kilnnostava safari.

Hinta:

» 2 hig/kelkka —> 80€/MIS (sis. alv)
1 hl&/kelkka —=>130E/h15 (sis. alv)
safarin kesto 4 - 5 tuntia
ajomatka 65 km
ryvhman koko 2 — 30 hld

Kaikiiin kellkasafarethimme sisdltyy ajovarustest (kypdrd, suojahuppu, aiochanskat ja
-kengdt, kellkkahaalarit), opastus ja aio-opetus, polttoaine, retkievaat ja
kelkdavakuutus.

Asiakkaan omavastuu vahingon sattuessa on 500,

SAFARI RAHJAN SAARISTOOM

Tama safari on tehnyt monen yrityksen ulkomaalaisin vieraisin lahtemattoman
vaikutuksen. Kokemus olla meren paalla seka silmia hiveleva talvinen horisontti
jaavat kylla suomalaisenkin mieleen.

Lyhyen ajo-opastuksen jalkeen ldhdemme Safaritalolta ajamaan kohti
luonnonkaunista Rahjan saaristoa. Mautimme retki-evaat luonnonhelmassa saariston
tulentekopaikalla.

Hinta:

2 hig/kelkka ->=60€/hld (sis. alv)
1 hig/kelkka -=> 95€/hlo (sis. alwv)
safarin kesto 2-3 tuntia
ajomatka 35 km

ryhiman koko 2-30 hlo

Kaikiiin kelkkaratareihimme sisdltyy aiovarustest (kypdrd, suoiahuppu, aiohanskat ja
-kengdt, kellckahaalart), opastus ja aio-opetus, polttoaine, retkievasrt ja
kelfdavakuutus,

Asiakkaan omavastuy vahingon sattuessa on 500€.
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MAASTOSAFARI SIIPONJOELLE

Siiponjoen idyllinen, kumpuileva maasto tarjoaa haasteitakin kelkkailijalle.

Lyhyen ajo-opastuksen jalkeen suuntaamme Safaritalolta kangasmaastoa pitkin
Sarkijarven kodalle. Sielta matkamme jatkuu kohti Siiponjoen upeita rantatoyraita.
Pleunan laavulla tai etapisteemme Loukkaan kodalla nautimme retkievaat. Palaamme
Safaritalolle Rahjan saariston kautta.

Hinta:
2 hlé/kelkka —> 75€/hl6 (sis. alv)
1 hi6/kelkka —> 120€/h16 (sis. alv)
safarin kesto 3 - 4 tuntia
ajomatka 55 km
ryhman koko 2 — 30 hié

Kaikkiin kelkkasafareihimme sisaltyy ajovarusteet (kypara, suojahuppu, ajohanskat ja
-kengat, kelkkahaalarit), opastus ja ajo-opetus, polttoaine, retkievaat ja
kelkkavakuutus.

Asiakkaan omavastuu vahingon sattuessa on 500¢€.




LIITE 1(26).

RETKET

LUMIKENKAVAELLUS

Lumikenkavaellus pistaa veren kiertamaan ja punan poskille. Lumikenkavaellus
kestaa yleensa 1 — 2 tuntia. Safaritalolla vaihdamme talvihaalarit paalle ja kunnon
lumikengat jalkaan. Pikainen opastus lumikenkailyn saloihin ja lahdemme
vaeltamaan metsareitille kohti esimerkiksi Valkeaveden laavua. Laavulla nautimme

Hinta:

* 20€/hIS (sis. alv)

* hintaan sisaltyy lumikengat,
talvihaalari ja —kengat, sauvat,
retkievaat ja opastus
retken kesto -1-2 tuntia
ryhman koko 2-30hi6

HIIHTORETKI/JAAHIIHTO

Opastetulla hiihtoretkella tutustumme murtomaahiihdon tekniikkaan. Samalla tutuksi
tulee myos Hiekkasarkkien erinomainen latuverkosto. $aan salliessa myods jaahiihto
on mahdollista. Jos kuntoa ja jaata on, matka voi jatkua aina Maakallan
itsehallintosaarelle.

Hiihtoretkella horppaamme lamminta juotavaa ja paistamme makkarat.

Hinta
25€/hl6 (sis.alv)
retken kesto 1 — 2 tuntia

hintaan sisaltyy sukset, sauvat, monot,
opastuksen ja evaat
ryhman koko 2 — 20 hié

HEVOSAJELU

Istu hevosrekeen, sulje silmasi ja koe vanhanajan tunnelmaa hevosen vetaessa sinut
halki Hiekkasarkkien. Unohda kaikki muu ja anna ajatusten lentaa. Kavioiden kopse
ja raikas ilmavirta saattelee sinut punaposkisena perille.

Hinta:
« alkaen 150€/tunti
* ryhman koko 4-20 hié
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SAUVAKAVELYKOULU/-RETKI

Hiekkasarkkien upeat hiekkamaastot soveltuvat taydellisesti sauvakavelyyn. Ota
itseasi niskasta kiinni ja lahde tutustumaan sauvakavelyyn ammattilaisen opastuksella.
Kaveltava maasto valitaan ryhman toiveiden mukaan. Upea, pitka rantaviiva nostaa
pulssin korkealle ja saa hartiat rentoutumaan. Ja maisemat ovat vailla vertaal

Hinta:
5E/hlS (sis. alv)
hintaan sisaltyy opastus sauvakavelyyn ja sauvat
kesto 1 - 2 tuntia
ryhman koko 1 - 100 hlé
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KISAILUT

TALVIOLYMPIALAISET "TIIMIKISAT"

Testaa oman ryhmasi nauruhermot ja leikkimielisyys hullunhauskoissa olympialaisissa.
Olympialaiset ovat jarjestettavissa niin kesa- kuin talviaikaankin.

Ryhma jaetaan joukkueisiin, jotka kilpailevat clympiamitaleista. Tosin lopussa
palkitsernme kaikki omalla mitalilla.

Lajeina mm. kdydenveto, munankanto, maastogolf, tandem-hiihto, lumikenkaviesti,
pussijucksuviesti, sumojucksu, potkukelkkakisa jne.

Hinta:
20 €/henkild
15€ /henkild (vli kymmenen hengen ryhma)
kesto 1 — 2 tuntia
ryvhman koko 4 -> 100

SUMOPAIMNIT

Sumopaini ei ole jattanyt yhtakaan ryhmaa kylmaksi. Painijat saavat yileen
massiiviset sumopainipuvut ja asiaan kuuluvat paahineet. Tunne on todella hulvaton,
kun mikaan liikke i ole enaa itsestaansehvyys. Ja el muuta kuin ottamaan kaverista
mittaa.

Varoitus, jos kaadut maahan, ylésnouseminen voi ollakin kovemnpi urakka kuin akkia
arvaatkaan! Kaiken tdman "tuskan” korvaa se, ettd pddset kerrankin heittelemaan
kaveriasi pitkin tatamia. Ja vaikka kaveri paasisi yllattamaan ja kaatuisi paallesi, et
tunne sita juuri missaan! Sumotuomari tietenkin valvoo tilannetta ettei homma
karkaa kasista!

Hinta:
* 150&tunt (sis. alv)
+ ryhman koko vah. 4 hld

Hiki virtaa ja naurua riittaat!!!
ngopainﬁn voi halutessaan liittaa
JATTIHANSKANYREKEILYM!
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JATTIHANSKANYRKKEILY

Tassa nyrkkeilyturnauksessa molemmille ottelijoille laitetaan kasiin jattisuuret hanskat
ja leikkimielinen ottelu areenalla voi alkaa. Selviatko lyontitekniikasta, jossa hanska
on ylakehosi kokoinen? Tuomari tietenkin valvoo tilannetta, ettei homma karkaa
kasista!

Hinta:
= 150€/tunti (sis. alv)
* ryhman koko vah. 4 hlé

Jattihanskanyrkkeilyyn voit halutessasi liittaa myos SUMOPAININ!

HYPER HOCKEY

Hyper Hockey latkapeli on 5 henkilon joukkueissa pelattava istumalatkapeli. Pelissa
on saatu jaakiekon vauhti ja viihde puristetuksi 8 x 3 metrin kaukaloon. Meteli yityy

korvia hipovaksi pelin paastya kunnolla vauhtiin. Tarvittaessa tuomari Talon
puolesta.

Hinta

* 150€/tunti (sis. alv)

* hinta sisaltaa varusteet
* ryhman koko 10 ->

SEGARALLY

Hyppaa tarisevaan ralli-istuimeen ja uppoudu nostalgisen vauhdin hurmaan
turvallisesti Safaritalon sisalla. Tassakaan pelissa tarkeinta ei ole voitto vaan hyvat

saa ajaa viela sen toisenkin oluen jalkeen.

Hinta:

e 150 €/tunti

* 80 €/30 min.
* sis, alv
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PAINTBALL-VARIKUULASOTA

Varikuulapelit sopivat yritystapahtumiin, polttareihin, syntymapaiviin, laksiaisiin, ym.
Pelia pelatakseen el tarvitse olla ammattisotilas, vaan laji sopii kaikille, mySs naisille.
Pelin lucntesseen kuuluu, ettei kaikkien tarvitse hyydkata eturintamassa, vaan osa
joukkueesta woi jadda esim. puclustamaan lippua. Kasaa joukko kokeiluhaluisia
ihmisia ja tutustu lajiin!

Mita on Paintball?

Paintball on ns. "isojen poikien ampumisleikki”, jota voi pelata jokainen halukas
riippumatta sukupuoclesta saatl fyysisesta kunnosta. Pelaaja saa oman
hiilidicksidikaasulla toimivan varikuula-aseen ja sucjamaskin. Ase ampuu
ohutkuorisia varikuulia, joiden sisdlld on myrkytdnta luonnossa hajoavaa "maalia”.
Kun kuula osuu pelaajaan, se jattaa varildiskan vaatteeseen. Varin saa vaatteista
helposti pois pesemalla

Pelin eri muotoja on runsaasti, mutta yleisemmat pelit joita pelataan ovat ns. "lipun
rydsta” tai "last man standing”™ Pelaajat jastaan kahteen tasavakiseen joukkuesseen,
jotka erottaa helposti erivarisista hihanauhoista. Hyva joukkueen koko on esim. 5
pelaajaa per joukkue. Pelid pelattaessa joukkueet yrittavat "eliminoida”™ vastustajan
pelaajat ampumalla heihin varildiskan.

Vuokrapelin saannot

Pelin tavoite on vastustajan pelaajien eliminointi ja oman osuman valttaminen! Pelit
pelataan kahden joukkueen kesken. Ennen aloittamista joukkueet menevat
aloituskolmioon, josta 13hdetdan liikkeelle kun peli alkaa. Kun pelaaja on saanut
osuman joko itseensa tai aseeseensa, on hanet elimineitu. Jos osunut kuula ei
kuitenkaan hajoa, voi pelaaja jatkaa. Kun pelaaja on eliminoitu, on hanen kaveltava
(k3si yIn3aNa) lyhinta reittia pelialueen ulkopuclelle ja PIDETTAVA MASK] PAASSA
niin kauan kunnes peli on ohi! Jos kuulat loppuvat kesken pelin, voi niita hakea lisaa
joukkuetovereilta jotka ovat viela pelissa mukana.

Vuckrapaketti
25€/hl5
maastopuku 5/ hl5
varikuulat: 7E/100kpl
ase: Inferno pucliautomaatti
maski: Diablo v'fiorce Armour
kaasupullo: 12/20 oz suomessa hywaksytty
pelikentat: Kalajoki

Ohjattu paintball ryhmille
Hinta 35€/hld
Sisaltdd maastopuvut, opastus, pelinveto, aseet, maskit, 100 kuulaa (per setti).
Lisavarikuulat 7€/100 kuulaa
Ryhmankoko 4-50 hi&a.
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Vuokraus
Jokainen HSOP:lta varusteet vuckrannut pelaaja pelaa pelia cmalla vastuullaan. Jos

jokin vahinko sattuu, on pelaaja vakuutettu vain hdnen henkilGkochtaisella
vakuutuksellaan!

Vuckrauksen aikana rikkoontuneet tai kadonneet varusteet on korvattava H5OP:lle
uuden vastaavan arvosta. Jos varusteen rikkoontuminen johtuu kulumisesta tai
valmistusviasta, ei korvausta vaadita.

Vuckrattavat varusteet ovat taysin turvallisia ja helppokayttdisia. Maski suojaa
pelaajan silmat, kasvot ja korvat. Kaasupulloissa on vakiovarusteena
ylipainesucjalevy joka paastaa kaasun turvallisesti ulos, jos paine pullossa kasvaa liian
suureksi.

Vuckra-aseet ovat Inferno-merkkisia ja ne ovat suunniteltu juur vuokrauskayttoon.
Aseen lippaaseen sopii n.200 kuulaa ja yvhdella kaasupullon taytolla ampuu n. 500-
800 laukausta.
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VUOKRAUSHINNASTO TALVELLA

MOOTTORIKELKAT
e 1h 35-50€
2h 60-70€
3h 80-100€
paiva 120-150€
reki +10€
(+polttoaine)

LASTEN KELKKA
* 10min I5€

* 30min 25€
e paiva 90€

KELKKAVARUSTEET
* paiva 20€
e viikko 80€

SUKSIPAKETIT
e tunti 5€

e paiva 15€
* viikko 50€

LUMIKENGAT
e paiva 10€
e viikko 30€

RETKILUISTIMET
* tunti 5€

e paiva 15€

* viikko 50€

POTKUKELKAT
e paiva 10€
e viikko 30€

LIUKURIT, PULKAT
e paiva 5€
e viikko 10€
SAUVAKAVELYSAUVAT
e paiva 2€
e viikko 10€

SAUNA+KABINETTI
e 150€ilta

SAUNA+ALLAS
* alkaen 200€ ilta

SAVUSAUNA
e 250€ilta




