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JOHDANTO

1.1 Tyon tavoitteet ja rakenne

Opinnaytetyoni tavoitteena on kehittdd Harjattulan Kartanolle erilaisia
palvelukokonaisuuksia vuoden 2014 Ioma-asuntomessujen ajaksi, jotka
jarjestetddn kesakuussa. Loma-asuntomessujen ja uusien palveluiden kautta
tavoitteena olisi kasvattaa Harjattulan asiakasméaaraa seka palveluiden
kysyntdd messujen aikana. Koska messut jarjestetaan Harjattulan valittdmassa
laheisyydessd, on oletettavissa, ettd myds o0sa messuvieraista kayttaa

Harjattulan palveluita.

Opinnaytetyoni teoriapohja koostuu tuotesuunnittelusta ja -kehittelysta seka
markkinointiviestinnastéa, miten ja millaisten kanavien kautta palveluita tulisi
markkinoida  messuasiakkaille. Tutustun myO0s  aiempaan loma-
asuntomessututkimukseen, joka on tehty Porin 2008 messuista. Taméan avulla
sain tietoa siitd, minkalaisia asiakkaita messut vetavat puoleensa ja mitka ovat

heidan motiivinsa tulla messuille.

Opinnaytety0 tarjoaa ensin tietoperustaa kohderyhmien valinnasta seka heidan
ostokayttaytymisestddn. Taman jalkeen kasitellaan palveluiden tuotekehitysta
seka valitaan tuleville palveluille sopiva palveluiden tuotekehityksen
prosessimalli, jota hyédynnetdén uutta palvelutarjontaa kehitettdesssa. Ennen
uusien palveluideoiden esittelya, tehdaéan tuleva loma-asuntomessualue tutuksi
seka avataan Porin 2008 loma-asuntomessujen tutkimustuloksia.
Tutkimustulosten perusteella uusille palveluideoille on maaritelty muun muassa
kohderyhmat. Tutkimuksesta avautuu myos tietoa siitd, mistd asiakkaat ovat

hankkineet tietoa messuista seké se, kuinka kauan he ovat viipyneet messuilla.

Opinnaytetyossa kehiteltyjen palveluiden lahtokohtana ovat Harjattulan ulkoiset
ja siséaiset resurssit. Palveluiden suunnittelussa on pyritty hyddyntamaan
Harjattulan oman henkildkunnan tietotaitoa ja ympariston luomia

mahdollisuuksia, niin paljon kuin mahdollista. Yhteistyokumppanien valinnassa
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on pyritty kayttamaan mahdollisimman paljon jo olemassa olevia verkostoja.
Tutkimusten perusteella syntyi kuva siita, minkalaista asiakaskuntaa messuilla
kdy, minka pohjalta on pystytty paremmin kehittdmé&an palveluita, jotka

vastaavat niin asiakkaiden kuin Harjattulankin tarpeita.

Opinnaytetyon viimeisena nakdkulmana on markkinointiviestinta.
Markkinointiviestintd -kappaleessa kerrotaan erilaisista markkinointikeinoista,
joiden avulla yritys voi markkinoida itsed&n asiakkaille. Lopuksi pohditaan sita,
minka markkinointikanavien avulla Harjattula tavoittaisi potentiaaliset
kohderyhmat. Opinnaytetydn lopuksi tiivistan viela ajatukset uusista palveluista

ja markkinointi-ideoista toimeksiantajalle.

Opinnaytetyon viitekehys selventyi keskustelutapaamisissa toimeksiantajan
kanssa. Toimeksiantoajatus tuli suoraan toimeksiantoyritykseltéd, koska
yrityksell& on tarvetta kyseisille uusille palveluille loma-asuntomessujen ajaksi.
Opinnaytetyon tavoitteena on luoda Harjattulalle sellaisia palveluita kesakuulle
2014, joiden tarjonta vastaisi messuvieraiden ja naytteilleasettajien tarpeita
kyseisend aikana. TyOn tarkoituksena on syventdd omaa osaamistani Siita,
miten palveluita tuotetaan yritykselle, kohderyhma ja yrityksen toivomukset
huomioon ottaen seka mita kaikkea uuden palvelun kehittdminen vaatii ennen

kuin se on valmis markkinoille.

1.2 Kehittamistehtava ja -prosessi

Tyoni on toiminnallinen opinnaytetyd, koska kehitdn Harjattulan Kartanolle
erilaisia tuotepakettiehdotuksia loma-asuntomessujen ajaksi seka ehdotuksia
uusista markkinointikeinoista. Toiminnallisesta opinnaytetydstd tuotoksena
kehittyy muun muassa konkreettinen tuote tai tapahtuma. Taméan opinnaytetyon
tavoitteena on tuottaa uutta tarjontaa Harjattulalle. Yksi tdrkeimmista tavoitteista
toiminnallisessa opinndytetydssani on se, ettd saadaan tuote erottumaan
muista vastaavanlaisista tuotteista. Tuotteen olisi hyva olla sellainen, mita muut
kilpailijat eivat viela tarjoa ja tuotteen tulee my6s saavuttaa valitun
kohderyhman mielenkiinto. Nain ollen tuote saadaan mielenkiintoiseksi ja se
myy markkinoilla hyvin. (Vilkka & Airaksinen 2003, 51, 53.)
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Toiminnallisessa opinnaytetytssa ei tarvitse valttamatta kayttaa tutkimuksellisia
menetelmid, myoskaan kerattyd aineistoa ei tarvitse analysoida yhta tarkasti
kuin tutkimuksellisessa opinnaytetyossa. Informaatiota voidaan kerata
perinteisten kirjallisuuden ja tutkimusten lisaksi myds haastattelemalla
asiantuntijoita. (Vilkka & Airaksinen 2003, 56-58.) Harjattulan Kartanolle
tekemassani opinnaytetydssa tein yhteisty6ta yrityksen toiminnanjohtajan seka
muun henkildkunnan kanssa, joilta sain paljon hyvid ideoita palveluiden
toteutukseen. Toiminnallisen tyon raportista selvidd mita, miksi ja miten on tehty
seka millaisiin tuloksiin on tyossa paadytty ja mink&lainen on ollut tyoprosessi,
jotta halutut padamaarat on saavutettu (Vilkka & Airaksinen 2003, 65-66).

Tassa opinnaytetydssa kehitetyt ideat perustuvat kirjoittajan useamman vuoden
tyokokemukseen Harjattulan Kartanossa seka tutkittuun teoriapohjaan ja
messututkimukseen, joka on tehty vuoden 2008 Porin loma-asuntomessuista.
Palveluiden kehittamiseen oli myds ajatuksena hakea ideoita muilta
matkailuyrityksilta, joiden l&hiymparistossa on jarjestetty loma-asuntomessut.
Kysely oli todella suppea, muutaman kysymyksen mittainen, ja se tehtiin

sahkopostin valitykselld. Kyselysta ja sen tuloksista lisaa sivulla 32.

Harjattulalle suunnittelemissani palveluissa etenen Raija Komppulan ja Matti
Boxbergin laatimassa matkailutuotteen tuotekehitysprosessimallissa ainoastaan
palveluprosessin  tuotanto- ja kulutuskaavioihin asti. Lisdksi esitdn
kaupallistamiseen liittyen ideoita markkinointiviestintaan. Esittelen kuitenkin
palvelutuotteen tuotekehitysprosessin kaikki vaiheet kappaleessa 3.4, jotta
messujen lahestyessa Harjattulan on helpompi edeta palveluiden

tuotekehityksessa.
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2 ASIAKKAIDEN SEGMENTOINTI JA

OSTOKAYTTAYTYMINEN

2.1 Segmentointi

Segmentointi on markkinoinnissa todella tarkeda ja yrityksen tulee maéaritella
itselleen kohderyhmat, joille haluaa tuotetta tai palvelua markkinoida.
Segmentointia tehdaan yrityksissa siksi, ettd samaa palvelua tai tuotetta
voitaisiin markkinoida erilaisille asiakkaille, korostamalla erilaisia tekijoita.
(Bergstrom & Leppanen 2000, 104.) Segmentoinnissa oleellisinta kuitenkin on,
ettd erilaiset kuluttajaryhmat kokevat tuotteet ja palvelut omakseen ja ettd ne

tayttavat heidan odotuksensa (Komppula & Boxberg 2005, 78).

Markkinointi on paljon helpompaa, kun tiedetdaan, kenelle mainonta on
suunnattu. llman onnistunutta segmentointia yrityksen on todella vaikeaa
onnistua myodskaan markkinoinnissaan. (Bergstrom & Leppanen 2000, 104—
105.) Tana paivana, yha kovenevassa kilpailussa, yritysten ei ole mahdollista
markkinoida kaikille kaikkea, vaan on todella valittava tietty asiakasryhma, jolle
uusia palveluita l&hdetddn markkinoimaan. Kun kohderyhmé& on valittu, on
paljon helpompaa kehittda juuri oikeanlainen markkinointikanava. Markkinointi
on talldin tarpeeksi tehokasta ja puhuttelevaa. (Bergstrom & Leppanen 2007,
74.)

Seija Bergstrom ja Arja Leppénen (2007, 74) kuvaavat kirjassaan, miten
segmentointiin liittyy kolme eri vaihetta. Nama vaiheet ovat asiakkaiden
ostamisen tutkiminen, kohderyhmien valinta seka markkinoinnin suunnittelu
kohderyhmien mukaan. Segmentointi ei siis ole pelk&staan kohderyhmien
valintaa, vaan se on prosessi, johon liittyvat myos kaksi muuta vaihetta
(Bergstrom & Leppanen 2000, 106). Kohderyhmien valinnasta tarkemmin

seuraavassa kappaleessa.

Kun aletaan tutkia asiakkaiden ostokayttaytymistd, on hyva valita segmentteja

muodostettaessa segmentointikriteerit. Segmentointikriteerejd ovat muun
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muassa henkilokohtaiset ominaisuudet eli demografiset tekijat, psykologiset
tekijat ja sosiaaliset tekijat. Kriteerien avulla saadaan tietdd asiakkaiden
ostokayttaytymisen eroja, eli selityksia ostajien ostamisille. (Bergstrom &
Leppanen 2007, 75.) Segmentointikriteerien avulla 16ydetdén oikeat segmentit,
joten nain ollen markkinatoimenpiteet pystytddn kohdistamaan oikealle
kohderyhmalle.

Asiakkaan demografisia tietoja on yleensd helpoin saada, joten siksi se on
yleisin segmentointiperuste. Demografisia, eli henkil6kohtaisia tekijoita, ovat
muun muassa asiakkaan ika, koulutus, tulot, elamantyyli seké persoonallisuus.
Kuluttajilla on siis erilaisia tarpeita liittyen edella lueteltuihin asioihin, eli he ovat
kiinnostuneita erilaisista asioista ja palveluista. Psykologisia, eli sisaisia
tekijoitd, ovat muun muassa motivaatio, arvot ja asenteet. Naihin vaikuttavat
muun muassa he asiat, joita on lapsuudessa opittu sekd aikaisemmat
palvelukokemukset. Sosiaalisiin, eli ulkoisiin tekijéihin, kuuluvat muun muassa
perhe, ystavat seka se, minkadlainen rooli ja asema asiakkaalla on
yhteiskunnassa. Edelld mainitut viiteryhméat ovat sellaisia, joihin kuluttaja jo

kuuluu tai haluaisi samaistua. (Opetushallitus 2011a.)

Kun yritys on valinnut oikeat segmentit, alkaa oikeanlaisen
markkinointiviestinnan suunnittelu. Jotta yritys onnistuu
markkinointiviestinnassa hyvin, on eduksi, jos se tuntee kohderyhmé&nsa
mediakayton, eli mitkd kanavat sopivat parhaiten palvelun markkinointiin,
esimerkiksi sopiiko parhaiten lehti- vai sosiaalisen median mainonta. Tarkeinta
on, ettd yritys seuraa markkinointitoimenpiteitddn koko ajan, jotta se tietaa,
onko markkinointi tietylla kanavalla kannattavaa ja jotta se pystyisi néin ollen
vastaamaan erilaisten segmenttien tarpeisiin (Bergstrom & Leppanen 2007, 78.)

2.2 Kohderyhmien valinta

Tassé luvussa kasitelldan ja perustellaan kohderyhman valintaa Harjattulan
uusille palvelupaketeille loma-asuntomessujen ajaksi, eli mitd tulee ottaa

huomioon asiakasryhmé&a valittaessa, jotta saataisiin tyydytettyd heidéan
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tarpeensa mahdollisimman hyvin. Kohderyhmien valinnat perustuvat
kappaleessa 4.2. tehdyn tutkimuksen tuloksiin.

Kaikki kuluttajat ovat omia yksilitddn ja vuosien saatossa heidan
kuluttajakayttaytymisensa on muuttunut. Sita mukaan kun
kuluttajakayttaytyminen ~ on  muuttunut, ovat my6s  markkinoinnin
toimintaperiaatteet muuttuneet. 1960-luvulla oli tarke&a, ettéd valmistettiin hyva
tuote, kun taas 1970-luvulla asiakkaiden tarpeet olivat ensisijassa. 1980-luvulla
paallimmaisena ajatuksena olivat erilaiset palvelutuotteet ja naiden laadun
kehittaminen. 1990-luvulla oli tarkeda korostaa yksildiden tarpeita. Talla hetkella
on tarkeaa, ettd huomioimme jokaisen asiakkaan ja hanen tarpeensa, koska
erilaisten asiakkuuksien hoitaminen on yrityksien elinehto pysyakseen
markkinoilla. Markkinoinnissa yrityksen on todella tarke&& tunnistaa erilaiset
asiakasryhmat, jotta niille pystytddn kohdistamaan juuri oikeanlaista
markkinointia. (Raatikainen 2008, 9-10.) Niin ison kuin pienenkin yrityksen on
tunnettava asiakkaansa, sekd myds mahdolliset uudet asiakkaat. Yritysten on
pysyttdva niin sanotusti asiakkaiden kintereilld ja oltava perilla asiakkaiden
tamanpaivaisista tarpeista, koska vain silla tavalla pystytddn tarjpamaan
asiakkaille heidan tarpeitaan vastaavia palveluita. (Raatikainen 2008, 20.)
Harjattulan Kartanolla on jo vakiintuneet asiakasryhmat. Uusilla palveluideoilla,
joita messujen ajaksi kehitetdén, halutaan 10ytda uusia kohderyhmia ja vastata

paremmin messuasiakkaiden tarpeisiin.

Bergstrom ja Leppanen (2007, 77-78) ovat maaritelleet kirjassaan kaksi
segmentointitapaa, jotka ovat keskitetty ja valikoiva eli selektiivinen. Keskitetty
tapa tarkoittaa sitd, ettéa yritys keskittyy ainoastaan yhteen kohderyhmaan ja
suunnittelee sille sopivan markkinointitavan. Selektiivisessa tavassa yrityksella
on enemman kuin yksi kohderyhma ja ndille kaikille suunnitellaan omat

markkinointitavat.
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2.3 Kohderyhmien ostokayttaytyminen

Asiakaslahtoisesti toimivan yrityksen on todella tarkeda tietdd kuluttajien, joille
palveluiden markkinointi kohdistetaan, ostoprosessiin vaikuttavat tekijat. Naiden
tekijoiden avulla saadaan asiakkaille tehtya parasta mahdollista markkinointia ja
heidan tarpeisiinsa pystytddn vastaamaan. Padaasiallisesti ostamiseen
vaikuttavat kaksi tekijad, asiakkaan ostokyky ja ostohalu. Ostokyky tarkoittaa
sitd, minkalaiset taloudelliset mahdollisuudet asiakkaalla on ostaa kyseinen
palvelu tai tuote. Ostohalu tarkoittaa sitd, minkalaiseksi asiakas kokee
myytavan palvelun tai tuotteen. Onko héanella tarvetta ostaa sitd? Asiakkaan
ostohaluun vaikuttavat niin hanesta itsestdan johtuvat kuin ulkopuoliset tekijat.
Myos silla, miten ja misséd palvelua tai tuotetta on markkinoitu, vaikuttaa
vahvasti asiakkaan ostopaatokseen. (Opetushallitus 2011a; Bergstrom &
Leppanen 2007, 49-50.) Esimerkiksi Porin messuista tehdyn tutkimuksen
mukaan, asiakkaiden ostopaatokseen vaikutti suuresti se, ettd messut olivat
asiakkaiden laheisyydessa. Messuille haluttiin lahteéd viettamaan vapaa-aikaa

perheen tai ystavien kanssa.

Ostamiseen vaikuttavat niin  yksilolliset kuin markkinoinnilliset tekijat.
Markkinoinnillisia tekijoita ovat muun muassa palvelun tai tuotteen hinnoittelu,
saatavuus, puskaradio ja yrityksen ymparistd. (Raatikainen 2008, 10.)
Yksilollisia tekijoitd ovat taas kappaleessa 2.1 mainitut henkilokohtaiset, ulkoiset
ja sisdiset tekijat. Kuluttajien ostotavat ovat erilaisia, eli mita, mista ja kuinka
usein he ostavat seka paljonko heilla on kaytettavissa rahaa ja mitka asiat ovat
heille tarkeita palvelua tai tuotetta ostaessaan. Nama ovat asioita, jotka yritykset
pystyvat selvittamaan. (Bergstrom & Leppanen 2007, 51.) Kotlerin ja
Armstrongin (2009, 163) mukaan se, miksi ihmiset ostavat tuotteita ja palveluita,
on jo paljon haastavampaa selvittdd, kuin mitd he ostavat. Vastaukset

kysymykseen miksi, 16ytyvat ainoastaan asiakkaan omasta mielesta.
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Markkinoilla taytyy siis olla paljon erilaista tarjontaa, jotta asiakkaat I6ytaisivat
haluamansa. Yritykset etsivat markkinoilta sopivia asiakasryhmia, joiden
tarpeiden tyydyttdmiseen he Kkehittavat tuotteet ja palvelut. (Bergstrom &
Leppanen 2007, 51.)

3 PALVELUT JA NIIDEN TUOTEKEHITYS

3.1 Palvelu tuotteena

Palvelua voidaan ajatella joko tuottajan tai kuluttajan nakdkulmasta. Tuottajan
nakokulmasta palvelu on erilaisia tapahtumia ja prosesseja. Asiakkaalle
palvelun kayttaminen on kokemus, positiivinen tai negatiivinen. Maariteltdessa
palvelu kasitettd on asiakkaan merkitys tarked. Asiakas nahdaan osana
tuotantoprosessia, jonka aikaansaannoksesta kehittyy palvelu. (Kinnunen 2004,
7.) Palvelut ovat aineettomia kokonaisuuksia, mikéa aiheuttaa sen, etta
asiakkaan epdaonnistunutta  palvelukokonaisuutta ei saada takaisin.
Epaonnistunutta palvelukokonaisuutta on todella hankala hyvittdda. Myo6s
palveluiden laadun mittaaminen on hankalaa, koska palvelussa on kyse
henkilokunnan ja asiakkaan vélisestd vuorovaikutuksesta, ja siksi jokainen
palvelukokemus on asiakkaalle erilainen. Kun puhutaan palveluista, yksi
oleellinen piirre on se, etta kysynté ja tarjonta ovat usein huipussaan eri aikoina.
Esimerkiksi parhaimpina lomakausina hotellimajoituksista on enemman

kysyntaa kuin tarjontaa. (Komppula & Boxberg 2005, 11.)

Matkailutuotteen ymmartdminen on edellytys sille, ettd pystytdan
keskustelemaan tuotekehityksesta sek& matkailumarkkinoinnista. Matkailutuote
on palvelu, jonka tarkoituksena on tuottaa asiakkaille arvoa. Palvelutuotteeseen
kuuluu se, etté asiakkaille tarjotaan jotain aineetonta, jota on tarkoitus tuottaa ja
kuluttaa yhtaaikaisesti. Palveluiden tuottamisessa ja markkinoinnissa palvelut
seka tuotetaan, ettd kulutetaan samanaikaisesti. Palveluiden ostaminen on
asiakkaalle lahinna jonkin tarpeen tyydyttdmista. Palvelukokemuksen

syntymiseen ja siihen, millainen mielikuva asiakkaalle palvelusta jaa, vaikuttavat
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ostajan ja palveluja tarjoavan henkilokunnan lisaksi myds muut yrityksessa
vierailevat asiakkaat. (Komppula & Boxberg 2005, 10.) Komppula ja Boxberg

(2005, 92) maarittelevat kirjassaan matkailutuotteen seuraavasti:

"Matkailutuote on asiakkaan subjektiiviseen arviointiin perustuva kokemus, jolla on tietty
hinta ja joka syntyy prosessissa, jossa asiakas hyddyntda palvelun tarjoajien palveluja

osallistumalla itse palvelun tuotanfoprosessiin.”

Christian Grénroos (2000, 52) méaarittelee kirjassaan, etta palvelut ovat erilaisia
aineettomia prosesseja ja tekoja, eika asioita. Groénroos my6s mainitsee
kirjassaan (2000, 51-52), ettd palvelun maaritteleminen on todella vaikeaa,
mutta jos se pitéisi jollain tavalla maaritelld, niin han yhdistaisi Jarmo Lehtisen,
Philip Kotlerin ja Evert Gummesonin maaritelman palvelusta ja se olisi
seuraavanlainen:

"Palvelu on ainakin jossain mdérin aineeton teko tai tekojen sarja, jossa asiakkaan

ongelma ratkaistaan yleensa siten, ettd asiakas, palveluhenkilokunta ja/tai fyysisten

resurssien tai tavaroiden ja/tai palvelun tarjoajan jarjestelméat ovat vuorovaikutuksessa
kesken&én.”

3.2 Mita on tuotekehitys?

Liiketoiminnan uusiutuminen ja kehittaminen vaatii jatkuvaa innovaatiotoimintaa.
Innovaatioiden avulla saadaan uusia tuotteita ja palveluja tai parannetaan jo
markkinoilla olevia. (Raatikainen 2008, 46, 48.) Raatikainen (2008, 48) kertoo
kirjassaan, miten Rogers E.M. on ilmaissut kirjassaan, Diffusion of Innovations,
innovaation:

“innovaatio on idea, kdytdnto tai esine, jota yksil6t pitdvéat uutuutena. Innovaation ei
tarvitse olla upouusi, vaan olennaista on se, etté yksilé kokee sen uutena.”

Kirjoittajat Lampikoski Kari ja Tommi (2010, 111) maarittelevat kirjassaan, etta

idea on innovaatio vasta sitten, kun se on kaupallistettu.

Tuotekehitys alkaa ideoinnilla ja péaattyy tuotteiden tai palveluiden
kaupallistamiseen, eli  tuotekehitys etenee erilaisina  prosesseina.
Tuotekehityksesta saadaan aina parempi lopputulos, jos siind on tutkittu myds
asiakkaiden tarpeita, eikd ainoastaan luotu tuotteita yrityksen omien ajatusten

pohjalta. (Komppula & Boxberg 2005, 97.) Tuotekehitysprosessissa asiakkaiden
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merkitys on tarkedd. Kun kehitetadn uusia palvelu- tai tuoteideoita, on
verkostoituminen hyodyllistd, koska harvoin yrityksen omat resurssit riittavat
tuotekehityksen toteuttamiseen (Lampikoski & Lampikoski 2010, 104).
Tuotekehityksen tarkoituksena on saada markkinoille uusia tai paranneltuja
tuotteita ja palveluita, joilla saadaan lisaa asiakkaita ja tyydytettaisiin heidan
tarpeensa (Bergstrom & Leppanen 2000, 127). Uusien tuotteiden kehittdminen
ja innovointi on todella tarkeaa yrityksille, jotta ne pysyvat kilpailussa mukana.
Jotta uusien tuotteiden markkinoille tulo onnistuisi, vaatii se myds markkinoiden
oikea-aikaista tunnistamista, milloin on hyva aika tuoda uudet ideat asiakkaiden
saataviksi. (Buhalis & Costa 2006, 19.) Luomalla markkinoille uusia palveluita

yritys saa mahdollisuuden kasvattaa liikketoimintaansa (Trott 2008, 392).

Vaikka useimmiten tuotekehityksessa on kysymys asiakkaiden tarpeiden
tyydyttamisestd, voi tuotekehitys silti synnyttaa tuotteita, jotka vasta markkinoilla
luovat tarpeen tuotteen kaytélle. llman tuotekehitysta yritys ei tule pysyméaan
markkinoilla kauaa, tuotekehitys onkin siis yrityksen yksi tarkeimmista
toiminnoista. Raatikainen mainitseekin kirjassaan aika karjistaen, etta
tuotekehitysta voitaisiin pitda saneerauksen vastakohtana. (Raatikainen 2008,
59-60.) Tuotekehitystoiminnalla yritys vastaa ymparistdssa tapahtuvaan,
kovenevaan kilpailuun (Trott 2008, 357). Tuotekehitys ei ole kuitenkaan niin
yksiselitteistéd kuin voisi olettaa. Mahdollisia ongelmakohtia, joita kehityksen
aikana voi ilmetd ovat muun muassa uusien ideoiden syntymisen puute,
taloudelliset vaikeudet seka kilpailukykyisen hinnan arvioiminen. (Bergstrom &
Leppanen 2000, 128).

Ennen kuin yritys voi aloittaa tuotekehityksen oikein kunnolla, on sen tarke&a
tehd& markkina-, kilpailija- ja yritysanalyysit. Naiden analyysien avulla yritykselle
selvida, kenelle tuotetta tai palvelua kannattaa lahted markkinoimaan, millaiset
ovat sen henkiset ja taloudelliset voimavarat seka minkalaisia palveluita
kilpailijat tarjoavat. Tuotekehityksen tuloksia ei saada aikaan muutamassa
paivdssa, vaan se on aikaa vieva prosessi ja vaatii yrityksen jokaiselta

tyontekijaltd panostusta. (Bergstrom & Leppanen 2000, 131-132.) Tuotekehitys
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on kokonaisuus, joka vaatii onnistuakseen myos tuotteiden testausta ja
markkinointia (Raatikainen 2008, 60).

3.3 Erilaisia tuotekehitysprosessimalleja

Sopivaa tuotekehitysprosessikaaviota etsiessa tutustuin kolmeen erilaiseen
menetelmaan. Ensimmainen oli Leena Raatikaisen maéarittelema etenemismalli,
toisena tutustuin Ritva Kinnusen palvelujen suunnitteluprosessiin ja kolmantena

Raija Komppulan ja Matti Boxbergin prosessiin.

Raatikaisen (2007, 119) menetelmd& sopi parhaiten jonkin tuotteen
tuotekehityskaavioksi, kun taas taman opinnéaytetyon ajatuksena on palveluiden
tuotekehitys. Raatikaisen mallissa oli nelja eri vaihetta ideointi, kehittely,
tuotteistaminen ja lanseeraus. Ensimmaisessa eli ideointivaiheessa yrityksen
tarkoituksena on kerdtd mahdollisimman paljon ideoita, esimerkiksi erilaisilla
ideointitekniikoilla, kuten aivoriihi, joista se voi sitten valita parhaimmat
jatkokenhittelya varten. Toisessa vaiheessa eli tuotteen kehittely- ja testaus-
vaiheessa yritys luo prototyypin, jonka ominaisuuksia se testailee testiryhmilla.
Tassa vaiheessa toteutetaan myds tuotteen koemarkkinointi, miten tuote
otetaan vastaan markkinoilla. Kolmannessa vaiheessa tuote tuotteistetaan. Sille
suunnitellaan muun muassa nimi ja hinta. Tama vaihe edellyttd&d myds tuotteen
markkinointiviestinnan suunnittelua seka tuoteasemointia, eli yritys pohtii, mika
olisi sopiva markkinarako juuri talle tuotteelle. Viimeinen vaihe on tuotteen
lanseeraus eli valmis tuote tuodaan markkinoille ja se tehddan tunnetuksi, muun
muassa erilaisten messujen ja tapahtumien pohjalta. Tuotteen kehitys ei lopu
viela tahan, vaan sen kehittelyd jatketaan viela lanseerauksen jalkeenkin.
(Raatikainen 2007, 119.)

Toinen  prosessimalli  oli  Kinnusen (2004, 145-147) palvelujen
suunnitteluprosessi, kuvio 1. Kinnusen suunnittelema prosessi alkaa myo6s
ideoinnista, jossa ideoita mietitdan ja kirjataan ylos, joista sitten parhaimmat
paasevat jatkokehittelyyn. Kolmannessa vaiheessa, joka on palvelun

tuotantokonsepti, tavoitteena on luoda ideoista konkreettisempia kuvauksia,
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jotta ideoiden testaaminen olisi helpompaa ja néin ollen yritys saisi valittua

jatkokenhittelyyn lupaavimmat konseptit.

Palvelujen Palvelun Palvelun Palvelun
Veluje Palveluideat )| tuotantokon- Palvelumalli )| kéyttoonotto-
ideointi . . lanseeraus
septi suunnitelm

Kuvio 1. Kinnusen palvelun suunnitteluprosessin vaiheet (2004, 146).

Konsepteista, jotka on valittu jatkamaan eteenpdin, tehdaan seuraavaksi
palvelumallit. Palvelumallien avulla pyritddn hahmottamaan palveluiden
ajallinen jarjestys, joten palvelumalli on jo aika tarkka kuvaus palvelusta. TA&méan
avulla huomataan my6s mahdolliset ongelmakohdat, joissa olisi korjaamisen
tarvetta. Prosessin saavutettaessa kayttoonottovaiheen, palvelua tulisi testata
mahdollisimman todellisessa ymparistdssa, johon palvelu on tarkoitus sijoittaa.
Tassad vaiheessa myods koulutetaan henkildkunta ja maaéaritelladn palvelulle
sopiva hinta. Kun kaikki kayttoonottosuunnitelman edellyttdméat vaiheet on

suunniteltu hyvin, on aika lanseerata palvelu markkinoille.

Kinnusen prosessimalli on hyvin pitkdlle samanlainen kuin Komppulan &

Boxbergin esittdma tuotekehitysprosessi ja pohdin valintaa pitkdan.

Opinnaytetyon lopulliseksi prosessikaavioksi valitsin Komppulan & Boxbergin
esittdman prosessin (lite 1). Tasta tuotekehitysprosessikaaviosta tarkemmin
seuraavissa kappaleissa. Paadyin Komppulan ja Boxbergin malliin siksi, etta se

tuntui sopivimmalta vaihtoehdolta palveluille, joita kappaleessa viisi on

Harjattulalle  suunniteltu.  Kinnusen  esittama  prosessimalli  vaikutti

kaytdnnonlaheisemmaltd kaaviolta kuin Komppulan & Boxbergin esittdma.
Tuntui silta, ettd Kinnusen esittama prosessimalli on hyva yritykselle siina
vaiheessa, kun uuden palvelun kehitys on jo viety pidemmalle ja ideat viedaan
ajatustasolta kaytant6on. Koska palveluiden mahdollinen kéayttdajankohta on

vasta wvuonna 2014, on tassa vaiheessa viela turhaa menna
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tuotekehitysprosessissa alkua pidemmalle. Hyvastd alusta on mydhemmin
mahdollisuus jatkaa eteenpain, jos palvelut vaikuttavat toteuttamiskelpoisilta.

3.4 Palvelutuotteen tuotekehitysprosessi

Kun tuote kehitetdédn markkinoitavaan muotoon, siitd puhutaan nimella
tuotekehitystoiminta (Bergstrom & Leppanen 2000, 133). ldeoita voi syntya
monella eri tavalla, kuten asiakkaat voivat esittaa kehitysehdotuksiaan, voidaan
loytaa jollekin tuotteelle tai palvelulle sopiva markkinarako tutkimustoiminnan
avulla tai havaitaan puutteita tuotteiden etta palveluiden saatavuudessa.
(Raatikainen 2008, 61.) Jotta saadaan kehitettyd hyvid ideoita tuotekehitysta
varten, vaatii se yrityksen tyontekijoiltd panostusta asiaan, aikaansaavia
kokouksia, tiimitydskentelytaitoja sekd tehokasta vetajaa prosessille (Bergstrom
& Leppanen 2000, 133).

Tana paivana markkinoinnin ajatuksena on, etta yritys toimisi asiakaslahtoisesti
ja kehittaisi toimintaansa asiakkaiden ehdoilla. Jotta markkinoinnissa
onnistuttaisiin asiakaslahtdisessa ajattelussa, on tarkeaa, ettd tuotekehittely

perustuu myds asiakaslahtdiseen ajatteluun. (Komppula & Boxberg 2005, 21.)

Matkailuyritys ei periaatteessa pysty luomaan matkailutuotetta asiakkaalle, vaan
se syntyy subjektiivisena kokemuksena. Yritys pystyy ainoastaan luomaan
tuotteen syntymiseen hyvat edellytykset. Asiakaslahtdisen matkailutuotteen
kehitykseen on maéaaritelty Komppulan & Boxbergin kirjassa kolme vaihetta.
Nama vaiheet ovat: palvelukonsepti, palveluprosessi seka palvelujarjestelma,
kuvio 2. Matkailutuotteen kehitysprosessiin kuuluvat myos edella mainittujen
vaiheiden lisaksi markkinatestaus ja kaupallistaminen. (Komppula & Boxberg
2005, 21.)

Palvelukonsepti kuvaa ideaa, joka lahtee asiakkaan tarpeista.
Palveluprosessissa kuvataan taas kehitettava matkailutuote.
Palvelujarjestelmalla tarkoitettaan resursseja, joiden avulla voidaan tuottaa
asiakkaalle palveluprosessin kautta palvelukokemus. (Komppula & Boxberg
2005, 21.) Yrityksen tarjoamat palvelut koostuvat siis hyvéasta tuoteideasta seka
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palveluprosessista etta toimivasta palvelujarjestelmastad. Naiden avulla

asiakkaille pystytdan tarjoamaan odotusten mukainen kokemus. (Komppula &
Boxberg 2005, 97.)

pALVELUJI'SRJESTELM A

NE-UPROSEs

Sisdiset resurssit:
-henkilosto
-ohjaus

Asiakkaalle:
-palvelun

nakyvat
osat

Palvelun
tuottajalle:
-moduulit
-tuotanto /
kulutus-
kaaviot

Ulkoiset resurssit:
-paikka
-yhteistyokumppanit
-vélineet, jne

Toiminta
-ajatus

Vieraanvaraisuus

Kuvio 2. Komppulan & Boxbergin kaavio asiakaslahtdisen matkailutuotteen
valttamattomista edellytyksista (2005, 24).

Seuraavissa kappaleissa kerrotaan

asiakaslahtdisen  matkailutuotteen
tuotekehitysprosessi Komppulan ja Boxbergin esittaman mallin mukaisesti.

Mallia sovelletaan kaytantoon tarkemmin kappaleessa viisi. Seuraavissa
kappaleissa on kasitelty koko matkailutuotteen tuotekehitysprosessi, vaikka
Harjattulalle tehdyissa

palvelusuunnitelmissa
palveluprosessin

prosessia edetaan
tuotanto-

vain
ja kulutuskaavioiden Iuomiseen asti. Liséksi
markkinointiviestinnallinen osuus suunnitelluille palvelutuotteille tarkennetaan

kappaleessa kuusi.
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3.4.1 Palvelukonseptin kehittdminen, eli ideat

Palvelukonsepti tarkoittaa matkailutuotteen kehityksessa sen ydinta, eli ideoita.
Palvelukonseptin tarkoituksena on luoda ajatuksia siitd, minkalaisia tarpeita ja
elamyksia tuotteen tulisi asiakkaassa tyydyttaa. Palvelukonseptin on tarkoitus
perustua asiakkaiden tarpeisiin ja tarpeet perustuvat taas asiakkaiden
matkustusmotiiveihin, jotka ovat prim&ariset ja sekundaariset. Primaariset
matkustusmotiivit tarkoittavat syitd, mitkd johtavat siihen, ettd ihminen
matkustaa. Sekundaariset motiivit tarkoittavat sitd, miten ja minne ihminen
matkustaa, sekd millaisia paatoksia tehdaan matkan tarkoituksen puitteissa.
Yrityksen on todella tarkeaa ymmartad tuotekehityksessa se, etta kun tuotteita
lahdetaan kehittdmaan, on ne tarkoitettava jollekin tietylle kohderyhmalle.
Yrityksen ei kannata, eika voi, perustaa tuotekehitysideoita kaikille, vaan on
valittava jotkin tietyt asiakassegmentit. (Komppula & Boxberg 2005, 22, 99-100,
111.)

Jopa puolet yrityksen uusista ideoista tulee  yrityksen  sisalta.
Matkailupainotteisissa yrityksissé ideat pohjautuvat yleensad yrityksen omiin
resursseihin, kuten henkilobkunnan osaamiseen, yrityksen omiin konkreettisiin
valineisiin seka paikkoihin, joita silla on kaytettavissa. Yritykset saattavat loytaa
uusia ideoita myds kilpailijoiltaan, sekd asiakkailta, jotka kertovat
kokemuksistaan. Asiakkaille tarkoitetut palvelut on hyva raataloida aina
asiakkaan tarpeiden mukaan. Raataloidyista tuotteista voi syntya mainioita
palveluideoita, joita yritys voi sitten ottaa myyntiin ja markkinoida niita erilaisille
kohderyhmille. (Komppula & Boxberg 2005, 100-101.)

Uusia tuotteita pohdittaessa on myds hyva miettia sitéa, mitkd mahdollisesti ovat
asiakkaiden ostamishalut ja - kyvyt. Kun asiakkaiden resurssit on maaritelty, on
yrityksen pohdittava omia resurssejaan, joita silla on kaytettavissa tuotteen
kehittamiseen. Yrityksen resurssit muokkautuvat seka aineellisista etta
aineettomista asioista. Naitd ovat muun muassa henkilokunnan taidot, yrityksen
kaytettavissa olevat valineet, paikka ja yhteistydkumppanit. Komppula ja
Boxberg mainitsevat kirjassaan, etta yritykset kayttavat lilan vahan hyédykseen

toisiaan, lilan usein yritetddn vain parjatd omillaan. Yhteistybkumppaneiden
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avulla yritykset saisivat yhdistettyd voimavarojaan entista tehokkaimmiksi ja
asiakkaille markkinoitavien palveluiden tarjonta laajentuisi. (Komppula &
Boxberg 2005, 101-102).

3.4.2 Palveluprosessin kehittaminen, eli tuotteiden kuvaus

Palveluprosessissa kuvataan varsinainen matkailutuote. Esitteissd ja
tarjouksissa kuvataan tuote asiakkaille, jolloin prosessista nakyy vain heille
tarkoitetut tekijat. Yrityksen sisalla tuotteen tai palvelun kuvaus tarkoittaa
erilaisten toimintoketjujen kuvausta. Naiden toimintoketjujen avulla yritys tuottaa
edellytykset asiakkaan odotuksien ja arvojen tayttymiselle. Ketjut syntyvét
erilaisten toimintojen moduuleista, kuten majoitus, ruokailut ja aktiviteetit, jotka
ovat vahvasti kytkoksissa toisiinsa. Prosessikuvaus voidaan tehda tuotanto- ja
kulutuskaavioksi (service blueprint), jossa havainnollistetaan kaikki toiminnot ja
asiakasprosessit, joita asiakas tulee kaymaan lapi palvelun eri kohdissa.
Prosessikuvauksesta yritys saa itselleen tuotteen prototyypin. Blueprint-
kaaviossa nakyvat yrityksen asiakkaalle tuottamat niin nakymaéattémat kuin
nakyvatkin vaiheet. (Komppula & Boxberg 2005, 103-104.)

Palvelukonsepti, eli tuotteen idea, on koko palvelumoduulin suunnittelun
perustana. Kaikkien moduulin osien on sopeuduttava yhteen, jotta ne
tayttaisivat asiakkaiden vaatimukset. Asiakkaiden odotukset palvelusta
vaihtelevat kuitenkin sen mukaan, mitkd ovat matkan tarkoitukset ja motiivit.
esimerkiksi, Harjattulassa  mahdollisesti  yopyvien  naytteilleasettajien
tarkoituksena on ainoastaan yopya hotellissa, eli talléin ei hotellin tarjoamilta
lisdpalveluilta odoteta paljoakaan. Palveluprosessin kehittdmisvaiheessa
paatetddn, millaisia moduuleja tuotteeseen liitetdan. Moduulit pyritddn
yhdistamaan toisiinsa hyvin, jotta asiakkaiden olisi helppo toimia.(Komppula &
Boxberg 2005, 103).

Yrityksen olisi hyva testata moduulit, joko yrityksen ulkopuolelta valitulla
kohderyhmalla tai omalla henkilokunnalla, ennen kuin ne markkinoidaan
asiakkaille. Testauksella pyritadn muun muassa poistamaan prosessista

loytyvia ongelmia seka erilaisia riskeja liittyen turvallisuuteen. Testauksen
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tarkeys korostuu ainakin silloin, kun markkinoille luodaan taysin uusi moduuli tai

kun yritys kayttaa yhteistydkumppaneita. (Komppula & Boxberg 2005, 108).

Matkailutuotteiden tuotekehitysprosessissa yrityksen olisi myos hyva tehda
taloudellinen analyysi. Taloudellisen analyysin tekeminen on yritykselle yleensa
se haastavin vaihe, johon ei panosteta tarpeeksi. On ensisijaisen tarkeaa, etta
tuote tai palvelu olisi yritykselle pitkdaikainen ja taloudellisesti kannattava.
Tuotteiden ja palveluiden pitkaaikaisuus on tarkeaa siksi, koska uusien ideoiden
kehittaminen vie paljon yrityksen aikaa. Aika on yksi yrityksen tarkeimmista
resursseista. Palveluiden testaaminen on kallista. Jos testaamista joudutaan
harjoittamaan useampaan otteeseen prosessin aikana, voi olla, etta
kustannukset nousevat lilan korkeiksi. Jotta tuote olisi kannattavaa, tulee
yrityksen ottaa huomioon ja miettid seuraavia asioita: kuinka suurelle
kohderyhmalle tuotetta pystytdéan tarjpamaan omin resurssein, jotta se tayttaa
asiakkaiden vaatimukset, mika olisi kannattavuutta ajatellen sopiva ryhméakoko
seka onko tuotteelle ajatellut markkinat riittdvan suuret. (Komppula & Boxberg
2005, 110-111).

Palveluprosessin viimeinen vaihe on se, kun asiakkaille ryhdytdan tekemé&an
tuotteen kuvausta. Asiakkaalle nakyva tuote kuvataan yleensa tuote-esitteessa
tai erilaisissa tarjouksen muodoissa. Nailla toiminnoilla asiakkaille luodaan
mielikuvia tuotteesta. Tuotetarjous on asiakkaalle sitova ja sitd koskevat
normaalit  s&&nnodkset, liittyen muun  muassa  markkinointin  ja

tuoteturvallisuuteen. (Komppula & Boxberg 2005, 111.)

3.4.3 Markkinatestaus ja kaupallistaminen

Kolmas vaihe tuotekehitysprosessissa on tuotteen markkinatestaus.
Markkinatestaus voidaan jakaa kahteen eri o0saan: tuotteen esittely
kohderyhmalle ja tuotteen testaaminen. Jos yritys haluaa testiryhméksi muita
kuin oman henkilokunnan jasenid, voi se olla vaikeaa ja kallista. Ulkopuolisten
testaajien hankinta on kylla monin verroin antoisampaa tuotekehitykselle kuin
oman henkilokunnan kayttd. Ulkoisella testauksella saadaan parempia

parannusehdotuksia, koska kayttajat ovat muita kuin tuotteen myyjia ja
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kehittgjia ja testaus voi myds samalla toimia tuotteen markkinointina. Kun
tuotteen testaajina kaytetaan ulkoista testaajaryhmad, on tuotteen oltava lahes
tulkoon lopullisessa kunnossa, etenkin turvallisuutta ajatellen. Tuotteen on siksi
hyva olla lopullisessa muodossaan jo testivaiheessa, jotta siina ei havaittaisi
suuria puutoksia, mika taas edesauttaa siing, etta yritys ei meneta mainettaan

ja saastytaan kalliilta virheiden korjaamisilta. (Komppula & Boxberg 2005, 112).

Toinen osa markkinatestauksessa on konkreettinen testaaminen. Tassa
vaiheessa yrityksen olisi hyva pyrkia testaamaan palvelua juuri sille tarkoitetulla
kohderyhmalla ja sellaisessa paikassa, jossa testaustilanne vastaisi tarkoitettua
toteuttamistilannetta. Jotta testauksesta saatava palaute olisi kehittdvaa, olisi
yrityksen hyva varmistaa, ettd testaajat ovat tarpeeksi motivoituneita. Jos
testaajat saadaan itse maksamaan testattavasta palvelusta edes vahan,
voidaan olettaa ettd testaajat ovat motivoituneita. Yleisimmin yritys kuitenkin
tarjoaa testaajille testattavan palvelun kokonaan. Tuotekehitysprosessin
viimeisena vaiheena on kaupallistaminen, eli palvelun myynti valituille
kohderyhmille. (Komppula & Boxberg 2005, 114).

3.4.4 Palvelujarjestelméan jatkuva kehittdminen

Palvelujarjestelma pitaad sisallaan yrityksen niin ulkoiset kuin sisaisetkin
resurssit. Nama kaksi edella mainittua resurssia ovat niita, joita yrityksilta
vaaditaan, jotta se tuottaisi asiakkaiden odottaman arvon. Ulkoisilla resursseilla
tarkoitetaan muun muassa yrityksen toimintaymparistod, yhteistybkumppaneita
ja valineita, joilla se tuottaa arvon asiakkaalle. Sisaisid resursseja ovat taas
yrityksen henkilostd ja heidan osaamisensa. Kaikki yrityksessa tytskentelevét
ihmiset ja heidan persoonallisuutensa vaikuttavat siihen palvelukuvaan, jonka
asiakas saa yrityksesta. Sisaisiin resursseihin kuuluu myos tapa, milla ihmisia ja

yritysta johdetaan. (Komppula & Boxberg 2005, 115.)

Voidaan sanoa, etta tuotekehityksen pohjana voitaisiin pitd& palvelujarjestelmén
jatkuvaa kehittamista. Yrityksen kokonaisvaltaista kehittamista voidaan kuvata
strategisella tai operatiivisella tasolla. Strateginen taso on suunnitelmallista

kehittamista pitkalla tdhtaimella, koskien niin sisaisia kuin ulkoisia resursseja, eli
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yrityksessd suunnitellaan minkalaista sen toiminnan halutaan olevan
esimerkiksi kymmenen vuoden paasta. Operatiivinen taso tarkoittaa sita, etta
yrityksen kehitys halutaan néhda jokapéaivaisend toimintana. (Komppula &
Boxberg 2005, 115.)

Palvelujarjestelman  kehittdmisessa on enimmakseen kyse yrityksen
johtamistaidoista. Jos palvelujarjestelman kehittamista ajatellaan
tuotekehityksen nakokulmasta, tarkoittaa se panostamista tuotteiden laatuun ja
asiakkaiden arvon tuottamiseen. Operatiivisella tasolla se taas tarkoittaa
johtamisjarjestelman kehittamista, henkilokunnan kouluttamista seké paikan,
jossa yritys toimii, kehittamista erilaisten investointien ja hankintojen avulla.
(Komppula & Boxberg 2005, 115-116.)

3.5 Miksi tuotekehitysta tarvitaan?

Usein yrityksen tuotekehityksessd on kyse ainoastaan jo olemassa olevien
tuotteiden parantamisesta ja kehittamisesta. Tuotekehitysta tehdaan yrityksissa
joko uusilla innovaatioilla tai pienilla muutoksilla, eli mahdollisuuksia on monia.
Uudet innovaatiot tarkoittavat sita, etta tuoteideat ovat taysin uusia, jolloin naille
tuotteille pitaa maaritella uusi kohderyhmakin. Jos tuotekehityksessa on kyse
tuotteista, joita tarjotaan jo olemassa oleville asiakkaille, on talldin tavoitteena
tarjota palvelua, jota asiakas on jo saanut muualta paitsi kyseiselta yritykselta.
Jo olemassa olevan tuotevalikoiman laajennusta kutsutaan tuotelinjan
laajentamisena, kun taas tyylimuutos tarkoittaa pienten muutosten tekemista
palvelutuotteessa. Tyylimuutoksella ~ saattaa  olla  suuri vaikutus
palvelutuotteessa, silla asiakkaan silmissa se saattaa nayttaa uudelta. Yleisin
innovaation muoto on jo olemassa olevan palvelutuotteen parannukset.
(Komppula & Boxberg 2005, 93.)

Tavallisimpia syitad siihen, miksi yritykset aloittavat tuotekehitystd ovat myynnin
lisddminen, markkinatilanteiden muutokset, kilpailutilanne sekd asiakkaiden
kulutustottumuksien muutokset. Jotta yritykset voivat tehda investointeja, on
tuloja pystyttava kasvattamaan. Ainoa keino taméan tavoitteen saavuttamiseksi

on tarkistaa myytavien palveluiden hintoja tai kehittad uusia palveluita.
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Markkinointiviestinnan kehittdminen riittdd harvoin yksin myynnin lisd&misen
perusteeksi. Markkinatilanteen muutokseen yritys ei oikeastaan pdase muutoin
vastaamaan kuin kehittamalla uusia palveluita ja tuotteita. (Komppula &
Boxberg 2005, 94.)

Asiakkaiden kulutustottumukset ovat tand paivana todella altistuvia erilaisille
muutoksille. Markkinoille tulee koko ajan uusia trendivillityksia, joista yritysten
on syytd olla ajan tasalla. Viimeisimpand, mutta ei vahaisimpana
tuotekehitykseen johtavana syyna ovat Kkilpailutilanteen muutokset. Alalla
tapahtuvaan muuttuvaan Kkilpailutilanteeseen yritykset vastaavat valitettavan
usein kopioimalla ideoita kilpailijan tarjoamista palveluista. Jo keksittyjen
palveluiden ja tuotteiden kopioiminen ei kehitd matkailualaa mihink&an
suuntaan, sen sijaan uusilla ideoilla saatettaisiin saada matkailualalle uutta
kehitysta. (Komppula & Boxberg 2005, 94-95.)

Yrityksen tuotekehityksen tulisi olla katkeamatonta, jolloin yritys pysyy parhaiten
mukana kilpailussa ja tyydyttdd yha vaativampien asiakkaiden tarpeita.
Yksikaan tuote ei pysy markkinoilla ikuisesti, vaan niilla on jokaisella jokin tietty
markkinoillaoloaika ja tasta syysta uusien tuotteiden ja palveluiden kehittaminen
on valttamatonta. (Komppula & Boxberg 2005, 94-95.)

4 LOMA-ASUNTOMESSUT

Osuuskunta Suomen Asuntomessut on perustettu vuonna 1966 ja se jarjesti
ensimmaiset asuntomessut Tuusulassa vuonna 1970, kun taas ensimmaiset
loma-asuntomessut jarjestettiin noin kymmenen vuotta sitten Ahtarissa vuonna
2000. (Suomen Asuntomessut 2011b.) Osuuskunnan toiminta-ajatuksena on,
ettd Suomessa saataisiin parannettua asumisen laatua. Tama toteutetaan
yhteistydssd yhteistydkumppaneiden kanssa, edistamalla muun muassa
asumistietoutta seka jarjestamalld vuosittain asunto- ja loma-asuntomessuja.

(Suomen Asuntomessut 2011a.)

Messuilla saadaan tuottajat ja kuluttajat kohtaamaan toisensa. Messut tarjoavat

kavijoilleen rakentamiseen ja asumiseen liittyvaa tutkimusta ja sen tuloksia.
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Messuilta saadaan my6s paljon uusia ideoita asumisen eri muotoihin. (Suomen
Asuntomessut 2011a.) Messujen valityksellda saadaan esitettya kuluttajille
asumisen nadkymia. Suomen Asuntomessut eivat pelkastaan jarjestd messuja,
vaan toimintaan kuuluu myés asumisen tutkimustoiminnan edistaminen seka
tiedonvalittaminen kuluttajille. Jokaisesta messutapahtumasta tehdaéan tutkimus
siitd, mitd mieltA messuvieraat ja néaytteilleasettajat ovat olleet messujen

onnistumisesta. (Suomen Asuntomessut 2011c.)

Messut tuovat paikkakunnalle, joka jarjestdd kyseisen tapahtuman, paljon
julkisuutta ja hyotya. Naita hyotyja paikkakunnalle ovat muun muassa
tunnettavuuden paraneminen, uusien tyopaikkojen syntyminen seka
taloudellinen kasvu. (Monnonen 2010, 8.) Negatiivisiakin asioita l6ytyy varmasti,
kuten alueen ihmismaaran kasvu ja mahdollisesti luonnon raivaaminen

messualueen tielta.

4.1 Kakskerran loma-asuntomessut

Turun saaristo on yksi Suomen suosituimmista vapaa-ajan asumisalueista.
Turun kaupungin lahisaaria halutaan jatkuvasti kehittaa entistd enemman, joten
vuonna 2009 hyvéaksyttiin Satava-Kakskerran osayleiskaava, jonka avulla tAméa
on mahdollista. Edellda mainitun kaavan laatimisen yhteydessd nousi
mahdollisuus siihen, ettd Kakskerran saarella voitaisiin jarjestad loma-
asuntomessut, Harjattulan kylassa, joka sijaitsee saaren kaakkoiskulmassa.
Turun kaupunki ja Harjattulan Kehitys Oy valmistelivat asiaa yhteisty6lla ja nain
ollen vuonna 2014 Kakskerran saarella jarjestetdé&n loma-asuntomessut. (Turun

loma-asuntomessut 2014 yleiskuvaus.)

Messujen tavoitteena Kakskerran saarella on saada esille alueen merkitysta
monipuolisena vapaa-ajan viettokohteena, jonka uskotaan kehittyvan edelleen
messujen jalkeenkin. On myds todettu, ettd Turun seudulla on koko ajan jatkuva
tarve saada lisaa vapaa-ajan asuntoja, joten uskotaan, etta kysynta tulee

olemaan runsasta. (Turun loma-asuntomessut 2014 yleiskuvaus.)
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Loma-asuntomessujen keskus tulee olemaan Harjattulan Kartano. Messualue
tullaan jakamaan kolmeen erilliseen osaan, joita ovat ’Laiturikaupunki’,

"Puutarhakaupunki” "seka Greenside Villages”. Laiturikaupungin suunnittelussa
on korostettu rannan laheisyyttd, kun taas Puutarhakaupungin on ajateltu
tarjoajan suuremmat tontit ja rakentamiselle on annettu hieman vapaammat
kadet. Greenside Villages taas sijaitsee golfkentdn tuntumassa ja sen on
ajateltu enemmdan olevan yhtiomuotoinen kokonaisuus, joka tarjoaisi
mahdollisuuden viikkovuokraukseen. Kolmen erilaisen asuinalueen lisaksi
alueelle on suunniteltu myds Greenside Saunas. Tama tultaisiin toteuttamaan jo
olemassa olevalle rannalle, jossa Harjattulan Kartanolla on kaksi saunaa.
Naistd suurempi sauna jatettaisiin, mutta pienempi sauna purettaisiin uusien
tieltd pois. Taman hetkisen luonnoksen mukaan tontteja tulisi olemaan alueella
38 sekad naiden lisdksi rantasauna-alue. Myos talla hetkella olemassa olevan
pienen sataman tilalle tulisi kaksi uutta laituria, joilla mahdollistetaan asukkaiden
ja asiakkaiden tulo veneilla alueelle. Arkkitehtitoimisto Schauman arkkitehdit
Oy:sta arkkitehti Janne Helin on suunnitellut messukorttelit (lite 2). (Turun

loma-asuntomessut 2014 yleiskuvaus.)

Harjattulan Kartanon alueen on ajateltu sopivan loma-asuntomessuille siksi,
ettd se on kaunis, merellinen ja erilaisia palveluita tarjoava alue. Turusta
Harjattulaan on todella lyhyt matka, joten vain pienelld vaivalla paasee pois
kaupungin hulinasta. Loistavalla sijainnillaan Kakskerran saari tarjoaa omaa
rauhaa kaipaaville loistavat puitteet, mutta on kuitenkin niin lahella Turkua, etta
kaupungin palvelut ovat aivan k&den ulottuvilla. (Turun loma-asuntomessut

2014 yleiskuvaus.)

Messualueelle likenneyhteydet ovat hyvat  Turun keskustasta.
Paikallisliikenteen linja-auto ajaa saarelle useita kertoja paivassa ja tarpeen
vaatiessa vuoroja voidaan lisata. Yksityisautoilua pyritAdn vahentama&an
messujen aikana, jotta valtyttaisiin pahoilta ruuhkilta. Taméan valttamiseksi
jarjestetddn linja-autokuljetusten lisdksi vesibussitarjontaa Turun keskustasta.
Vesi- ja maanteitse saarelle on oikeastaan yhtd pitkd matka. Paikan paalle

omilla autoilla tulleille asiakkaille paikoitus 16ytyy vuokratulta pellolta, josta
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messujuna vie lapi koko messualueen tai vaihtoehtoisesti alueeseen voi myos

tutustua jalan. (Turun loma-asuntomessut 2014 yleiskuvaus.)

4.2 Messukavijatutkimuksen tuloksia vuodelta 2008

Loma-asuntomessut on jarjestetty Suomessa jo kahdeksan kertaa, mutta
ainoastaan neljasta on tehty messututkimukset. Tutkimuskohteita ovat olleet
Savonlinna 2002, Parainen 2005, Koli 2006 ja Pori 2008 (Savonlinna on ainoa,
jonka messututkimusta ei asuntomessut.fi sivustolta 16ydy). Asuntomessujen
internet sivuilta 16ytyy molemmista niin asunto- kuin loma-asuntomessuista
messututkimuksia aiemmilta vuosilta, mutta otin |lAhempé&an tarkasteluun
ainoastaan loma-asuntomessuihin liittyvat tutkimukset. Tehdyistd loma-
asuntomessujen tutkimuksista tarkastelin l&ahinna vuoden 2008 Porin messujen
tutkimustuloksia, koska se on uusin messututkimus, mikd on tehty. Kaikissa
neljassa tehdyssa tutkimuksessa oli p&éaasiallisesti samanlainen runko.

(Suomen Asuntomessut 2011e.)

Porin 2008 loma-asuntomessuilla tehdysta tutkimuksesta kay ilmi muun muassa
seuraavat asiat: kuinka paljon messuilla on kaynyt vierailijoita, minka ikaisia he
ovat olleet ja kuinka tyytyvaisiad he ovat olleet jarjestettyihin messuihin (Suomen
Asuntomessut 2011d, 2). Edellda mainitut vastaukset auttavat minua
palvelupakettien suunnittelussa Harjattulalle, koska nain ollen saan muun

muassa tietda sen, minkalainen on messujen kohderyhma.

Tutkimukset on toteutettu messuilla siten, ettd paasylipun oston yhteydessa
messuvieraalle, jokaista perhettd kohden, annettiin yksi tutkimuslomake.
Tutkimuksia tehd&an siksi, ettd niiden toivotaan antavan niin positiivista kuin
kehittavaakin palautetta messujarjestgjille ja osallistujille, jotta seuraavina
vuosina pystytdan toteuttamaan viela paremmat ja asiakkaiden toiveita

vastaavat messut. (Suomen Asuntomessut 2011d, 3.)

Tutkimuksesta kay ilmi, ettd Porin loma-asuntomessujen kavijat tulivat
kauempaakin, suurin kavijaryhma ei siis ollut Porin valittémassa laheisyydessa

asuvat (Suomen Asuntomessut 2011d, 6). Kavijoista yli puolet oli 45-vuotiaita
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tai siitd ylospain. Vain muutama prosentti oli nuoria alle 30-vuotiaita.
Messuvieraista hieman yli puolet oli naisia. (Suomen Asuntomessut 2011d, 11.)
Oletettavasti ikdjakauma painottuukin hieman varttuneempaan vaestoon, koska
onhan kyseessa loma-asuntomessut. Harvalla nuorella on varaa hankkia omaa
mokki& alle kolmekymmen- vuotiaana. Toki loma-asuntomessuilta 10ytyy seka
ideoita omakotitalon remontointiin  ettd rakentamiseen tai asunnon

sisustamiseen.

Tutkimuksen mukaan pé&aasiallinen syy, mika sai ihmiset lahtem&an messuille
oli se, ettd niita pidettiin mielenkiintoisena ajanvietteena. Toinen merkittava syy
vierailla messuilla oli se, ettd ne ovat ldhellda omaa asuinseutua tai
kesédlomapaikkaa. Tutkimuksessa nousi my0s vahvasti esille seudun
kiinnostavuus. Yli puolet messukavijoistd oli sellaisia, jotka olivat tehneet
paatoksensa lahtea messuille hyvissa ajoin, viimeistaan kahta viikkoa ennen
messujen alkua. Puolet vierailijoista tuli messuille perheen kanssa, mutta
messuille tultiin myos ystavien kanssa. (Suomen Asuntomessut 2011d, 15-16,
18))

Suurin osa Porin messuille osallistujista tuli paikalle omalla autolla, mihin
todennakoisesti vaikutti se, ettd suurin vierailijaryhma tuli 100-300 kilometrin
paasta. Toisena tulivat linja-autokuljetukset ja kolmantena vasta jokin muu
kulkuneuvo. (Suomen Asuntomessut 2011d, 18.) Kappaleessa 4.1 mainittiin,
etta tavoitteena on vahentdd saarelle yksityisautoilua ja tarjota vaihtoehtoisia
kyyteja niin linja-autoilla kuin vesibusseilla. Uskon, etta vesibussi voisi saada
messuvieraat vahentamaan omalla autolla tuloa saarelle asti, koska onhan se
hieman erilainen vaihtoehto ja kyytiin pystyy nousemaan suoraan Aurajoesta.
Samalla messuvieraiden olisi mahdollisuus nahda pala Turun saaristoa.
Vesibussin  kayttbaste tulee varmasti olemaan hyvin riippuvainen
sadolosuhteista. Turun keskustassa on paljon parkkihalleja, kuten Louhi ja
Stockmann, joihin vesibusilla Harjattulaan tulevat asiakkaat voivat jattaa
autonsa. Turun keskustassa sijaitsevat parkkihallit sijaitset kavelymatkan

paassa Aurajoen rannasta.
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Loma-asuntomessututkimuksessa tuli ilmi, ettd keskimaarin vieraat viipyivat
messualueella noin kolme tuntia ja messuravintola oli kaytetyin palvelu, jota
ihmiset kayttivat vieraillessaan messuilla (Suomen Asuntomessut 2011d, 19—
20). Nain ollen Harjattulan on hyva miettia, lahtedkd kilpailemaan
messuravintolan kanssa ravintola-asiakkaista vai keksid jotain muuta, minka
avulla asiakkaat saadaan kayttam&adn myds Harjattulan  palveluja.
Tutkimuslomakkeen vapaa sana osiosta kay ilmi, ettéd Porissa sen merellinen
ymparistd viehatti vierailijoita (Suomen Asuntomessut 2011d, 26). Uskon, etta
nain ollen olisi hyva, jos Harjattula kayttaisi mahdollisimman paljon hyddykseen

sen merellista sijaintia palvelutarjonnassaan asiakkaille.

Aiemmista loma-asuntomessujen kavijatutkimuksista sain apua
suunnittelemaani palvelutarjontaan Harjattulan Kartanolle messujen ajaksi.
Palvelupaketeista lisda kappaleessa 5. Tutkimuksista sain muun muassa tietoa
siitd, minkalaista asiakaskuntaa messuilla kdy ja mika vetdd heitd kyseiseen

tapahtumaan.

5 TUOTEKEHITYSEHDOTUKSET HARJATTULAN

KARTANOLLE MESSUJEN AJAKSI

5.1 Harjattulan Kartano, palveluita tarjoavan yrityksen esittely

Harjattulan Kartano on majoitus-, ravintola-, kokous- ja juhlapalveluita tarjoava
yritys Kakskerran saaressa, noin 20 minuutin ajomatkan paassa Turun
keskustasta, kuva 1. Perille pddsee myds meriteitse, silla alueella on pieni
satama. Yritys on perustettu 1990 vanhan kartanomiljoén maisemiin, ja sen
taustalla toimii vahvasti kokoomus. Asiakkaat voivat valita, haluavatko yopya
romanttisessa kartanorakennuksessa vai kenties pienessd mokkikylassa.
Harjattulan Kartanon ravintola Wanha Talli ja vastaanotto toimivat vanhassa
navettarakennuksessa, jossa myo6s sijaitsee kokoustiloja. Alueella toimivat
myos Harjattulan Kartanon kanssa yhteistyota tekevat 18-reikdinen Harjattula

Golf ja Paasikiviopiston kansanopisto (lite 3). Paaasiallisesti opiston oppilaat
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ovat Harjattulan Kartanon suurin asiakasryhma majoituspuolella talvikaudella ja
toinen suuri ryhma ovat kokousasiakkaat. Keséaisin golf-asiakkaat, juhlavieraat,
kurssilaiset (muun muassa Kansallinen senioriliitto) ja muut yksityiset majoittujat

ovat suurin asiakaskunta. (Harjattulan Kartano 2011a.)

Kuva 1. Harjattulan Kartanon paarakennus

Harjattulan Kartano tarjoaa asiakkailleen monipuolisia palveluita. Alueen
majoituskapasiteetti on yli 200 vuodepaikkaa, joista suurin osa on kahden
hengen huoneissa. Asiakkailla on valittavanaan kuusi erilaista yopymiseen
tarkoitettua majoitusrakennusta, aina romanttisesta kartanosta idyllisiin
piharakennuksiin. Harjattulan Kartanon ainoa ravintola  sijaitsee
paarakennuksessa, jossa asiakkaat voivat nauttia aamiaisen, lounaan ja
paivallisen lisdksi pikku purtavia seka alkoholijuomia. (Harjattulan Kartano
2011a.)

Harjattulan Kartano tarjoaa seitseman erilaista ja -kokoista tilaa kokous- ja
juhlavieraille, tilat saadaan muunneltua asiakkaan toiveiden mukaisiksi. Ne
kaikki sijaitsevat eri puolilla aluetta. Yritys vuokraa myds saunoja niin suurille
kuin pienillekin ryhmille, niin sanottua tuntisaunaa ei ole, eli kaikki saunat ovat

koko paivéksi vuokrattavia tiloja. Saunoja on yhteensa viisi erilaista, joista
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kolme sijaitsee rannan valittoméassa laheisyydessa. Asiakkaat voivat tilata

ravintolasta pientd purtavaa ja juomia saunalle. (Harjattulan Kartano 2011a.)

Tarjolla on myos erilaisia paketteja, kuten esimerkiksi kokous- ja golfpaketteja.
Naistd asiakas voi raataléida omaan aikatauluunsa ja tarpeisiinsa sopivat
paketit. Ryhmille, kuten yrityksille, on tarjolla useita erilaisia
ohjelmapalveluvaihtoehtoja, joita toteutetaan yhdessa yhteistyokumppani AJS-
Trainingin kanssa. Erilaisiin juhlatilaisuuksiin ravintola tarjoaa useita menu- ja
alkoholijuomavaihtoehtoja, joista jokainen asiakas voi valita mieleisensa.

Alueella on taydet A-oikeudet. (Harjattulan Kartano 2011a.)

Harjattulan Kartanon liikeideana on tuottaa koulutus- ja majoituspalveluita.
Yrityksen toiminnanjohtaja Olli Manni sanoo, ettd Harjattulan Kartano arvostaa
kestavaa kehitystd ja ymparistoystavallisia tekoja liiketoiminnassaan (Manni
2009).

5.2 Messujen vaikutus matkailuyrityksiin aiempina vuosina

Uusia palveluja miettiessani olin yhteydessa Porin ja Kokkolan kaupunkeihin
sekd Mantyharjun kuntaan, joissa on aiempina vuosina jarjestetty joko loma-
asunto- tai asuntomessut. Lahetin messualueiden Ilahistolla sijaitseville
matkailuyrityksille sahkodpostiviestina kolme kysymysta liittyen messujen
tuomaan asiakasvirtaan. Yhteensa lahetin kysymykset seitsemaélle yritykselle,
joista sain vastaukset neljdlta. Vastanneet yritykset olivat Kokkolasta Brinkin
Pappila ja Kuusistontila, Porista Yyterin kylpyla sekd Mantyharjulta Bed and
Breakfast Pinus. Kysymykseni yrityksille olivat:

e Nakyivatkd messut jotenkin teidan yrityksessanne?

e Tuliko teille messujen kautta asiakkaita, mahdollisesti paivéakavijoita tai
yopyjia?

e Olitteko suunnitelleet messujen ajaksi yrityksellenne joitakin uusia
palveluita?

o Jos néin oli, niin mink&laisia palveluita?

o Minkalainen oli palveluiden kayttoaste?
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Pyrin valitsemaan kolmesta aiemmin mainitsemastani kaupungista erilaisia
matkailualan yrityksia, jotta n&kisin, miten erikokoisissa yrityksissa oli
valmistauduttu messuihin. Myo6s sijainti vaikutti kyselyyni, valitsin sellaiset
kohteet, jotka olivat kohtuullisen ajomatkan paassa messualueesta. Kyselyssani
oli mukana muun muassa hieman suurempi hotelli, bed and breakfast- seka

maatilamatkailuyrityksia.

Vaikka kysely oli todella pienimuotoinen ja vastauksien maaré jai vahaiseksi, voi
silti huomata, etta olipa kyseessa iso hotelli tai pienempi matkailuyritys, niin
molemmissa majoituksen kayttbasteet olivat lahella 100 prosenttia. Yllatyksena
huomasin sen, etta yksikaan naista yrityksista ei ollut sen kummemmin miettinyt
messujen tuloa, eli minkdanlaista oheisohjelmaa tai majoituspaketteja ei ollut
jarjestetty. Ainoastaan ravintoloiden ja vastaanottojen aukioloaikoja oli
pidennetty normaalista. Tosin pienemmat yritykset kertoivat, ettd yritysta
pyoritetddn omin voimin, joten resurssit eivat riittaneet lisapalveluiden
tarjoamiseen. Yritykset kylla kertoivat, etta mielenkiintoa olisi ollut

oheistuotteiden myyntiin.

Mantyharjun  loma-asuntomessuilla  oheiskohteena  toimi  Iso-Pappilan
museoalue. Kohde sijaitsi noin kymmenen kilometrin paassd messualueesta.
Messujen ajaksi Iso-Pappilan alueelle oli jarjestetty ohjelmaa niin perheen
pienemmille kuin isommillekin. Lapsille oli askartelua ja aikuisille erilaisia
remontointinaytoksia seka pihakoristeiden tekoa luonnonmateriaaleista.
Alueella toimi my6s kahvila ja pieni sisustustavaroiden myyntipiste. Messujen
aikana Iso-Pappilassa pidettin myds koko perheelle tarkoitettu tapahtuma,

jossa oli teatteriesityksia ja ratsastusta. (Loma-asuntomessut 2011.)

Ajatuksena on, ettd Harjattula voisi toimia myds messujen Vvirallisena
oheiskohteena. Alueella voisi jarjestaa erilaisia remontointinaytoksia ja tehda
erilaisia kadentoita. Uskon, etta tilaisuuksiin [6ytyisi myos hyvat ohjaajat, koska

Harjattulassa jarjestetdan nyt jo erilaisia kadentaitopajoja kurssiasiakkaille.
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5.3 Messumajoituspaketit

Seuraavissa kappeleissa on suunniteltu niin yksittaisille messuvieraille kuin
naytteilleasettajillekin erilaisia messumajoituspaketteja, joita Harjattula voisi
tarjota messujen ajan. Ehdotukset uusiksi tuotteiksi on kuvattu kappaleessa 3.2
esitetyn Komppulan ja Boxbergin tuotekehitysprosessimallin mukaan, mutta

markkinointiviestintdehdotukset paketeille tulevat vasta kappaleessa 6.3.

Palvelut on suunniteltu niin, etta ne houkuttelisivat messuasiakkaita kayttamaan
Harjattulan palveluita ja vastaisivat heidan odotuksiaan ja tarpeitaan
kiitettavasti. Pakettien kohderyhmiksi on ajateltu yli 30-vuotiaita perheita,
pariskuntia ja ystavia. Kohderyhmien maarittelyt pohjautuvat Porista tehtyyn
messututkimukseen. Yritykset, eli messujen naytteilleasettajat ovat myo6s

yhten& kohderyhméné palvelupakettien suunnittelussa.

Palveluiden suunnittelussa olen pyrkinyt ottamaan huomioon Harjattulan
ympéariston tarjoamat puitteet, niin majoitus- kuin iltaohjelmapaketeissa.
Palvelupakettien ymparille on pyritty tuomaan lisdarvoa erilaisilla
oheispalveluilla, jotta yOpyminen ei rajoittuisi pelkastddan aamiaiseen ja
messulippuun. Asiakkaille halutaan tuottaa erilaisia elamyksia. Majoitus- ja
iltaohjelmapaketeissa on kaytetty niin yrityksen ulkoisia kuin sisaisia resursseja,
esimerkiksi yhteistydkumppaneita seka henkilokunnan omaa tietotaitoa.
Seuraavia palveluita on mahdollista varata Harjattulan myyntisihteerin kautta ja
kaikki paketti-ideat ovat raataloitavissa kesken&én, mahdollisuuksien seka

asiakkaan toiveiden mukaan.

5.3.1 Rentouttava messuloma ystéavyksille ja pariskunnille

Ideat eli palvelukonseptin kehittdminen

Messuloma ystaville ja pariskunnille on suunniteltu siksi, ettd noin puolet
vuoden 2008 Porin messukavijoista tuli tutkimuksen mukaan messuille puolison
kanssa, toinen valtaryhma oli ystavat (Suomen Asuntomessut 2011d).

Majoituspaketin ideana on tuottaa rentouttava viikonloppu aikuisille ihmisille,
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paasta pois kotiympyroistd, nauttia messuista seka Harjattulan tarjoamista

palveluista ja ymparistosta.

Palveluprosessi muodostuu erilaisista moduuleista, kuvio 3, joita ovat
aamiainen, majoitus, messuliput, saunomista, rentouttavia hoitoja tai
vaihtoehtoisesti golfin alkeita. Asiakkaille on ilmoitettava varausta tehtaessa,
ettd hoitojen ja golfopetuksen varaukset on tehtdva hyvissa ajoin, jotta
asiakkaiden ma&ara saadaan ilmoitettua hoitohenkil6kunnalle, koska
henkilokuntana kéaytetaan ulkoisia resursseja. Toisena iltana on illallinen
tunnelmallisessa viinikellarissa, jossa voi samalla nauttia Harjattulan
viinivalikoimasta, kuva 2. Koska kellarin tilat ovat rajalliset, on se otettava
huomioon paketteja myytaessa. Viinikellari ei ole ollut hetkeen asiakaskayttssa,
joten sen sisustaminen ajan hengen mukaiseksi ja paikkojen siistiminen on
varmasti tarpeen. Jos viinikellarin kohentamiseen kaytetddn nyt taloudellisia
voimavaroja, voi sitd varmasti hyédyntaa myos jatkossa kesdkuukausina. Se
sopii  hyvin pienien ryhmien, Kkuten yritysten tai kaveriporukoiden,

illanviettopaikaksi.

Kuva 2. Harjattulan Kartanon viinikellari
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lltoina, jolloin tiedetdan, ettd viinikellari ei tayty messupakettiasiakkaista, voisi
viinikellaria pitaa auki muille asiakkaille. Viinin lisdksi Harjattula voisi tarjoilla
erilaisia tapaslautasia, joissa olisi muun muassa juustoja, oliiveja, hedelmia,
kinkkuja ja makkaroita. Paketti raataloidaan asiakkaiden toiveiden mukaisesti,
sen mukaisesti, minkalaisia palveluita he haluavat varata loman ajaksi. Taman
paketin kesto on kaksi vuorokautta, ja todennakdisin ajankohta sen

toteutumiselle on viikonloput.

Kuviossa 3 on sovellettu kaytant6on Komppulan ja Boxbergin kaaviomalli, kuvio
2, asiakkaan nakokulmasta. Kuvioon on asetettu asiakkaan erilaiset
kokemukset, pohjautuen  palveluprosessin  yhteydessd  muodostuviin

moduuleihin seka yrityksen ulkoisiin ja sisaisiin resursseihin.

Palvelujarjestelma

Palveluprosessi

Palvelukonsepti

Rentoutumista ja
hyvaa ruokaa

Ravintola
Wanha Talli .
Henkilokunta

Kuvio 3. Komppulan ja Boxbergin kaaviomalliin pohjautuva asiakkaan

nakdkulma messupaketista
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Palvelun esittely eli palveluprosessi

Pariskunnille ja ystaville tarkoitetun palvelupaketin majoitus toteutetaan
Pehtoorissa, Saukkolassa tai Talonpojassa, riippuen siitd, miten kapasiteettia
on jaljellda, kuva 3. Kaikki kolme edellda mainittua rakennusta ovat tyyliltdan

samanlaisia.

ﬂb/{//

Kuva 3. Majoitusrakennus Talonpoika

Asiakkaan tulopaivana ohjelmassa on ainoastaan saunomista. Majoituspakettiin
ei ole sisallytetty tulopaivaksi edes ruokailua, koska asiakkaiden saapumisajat
ovat jokaisella omanlaisensa, toiset voivat saapua vasta myoh&an illalla.
Ravintola Wanhasta Tallista on mahdollisuus ostaa péaivallinen tai mydhainen
iltapala, jotka tarjotaan edella mainitussa ravintolassa. Ravintola sijaitsee
paarakennuksessa vastaanoton kanssa. Paarakennus on tehty vanhaan
navettaan, johon loytyvéat opasteet tien varrelta, silla monet asiakkaat erehtyvat

menemaan itse Kartano rakennukseen.

Tulopédivan iltana on lammitetty Keikkulan saunat, jonne asiakkailla on
mahdollisuus ostaa virvokkeita ravintola Wanhasta Tallista. Keikkulan saunat on
tarkoitettu jopa kolmellekymmenelle hengelle, ja saunoja loytyy kaksi
(Harjattulan Kartano 2011b). Eli miehet ja naiset voivat saunoa yhta aikaa.
Molemmista saunoista on kulku yhteiselle uima-allasalueelle.
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Toinen paiva alkaa silla, ettda asiakkaille tarjoillaan aamiainen Wanhassa
Tallissa, aamiainen on tehty liukuvaksi, jotta ei syntyisi ruuhkaa. Aamiaisen
alkamisajankohdasta on ilmoitettu asiakkaille heidan Kkirjautuessaan sisaan.
Aamiainen on buffet — tyyppinen ja tarjolla on varmasti jokaiselle jotain, muun
muassa puuroa, leipaa, leikkeleitd, jogurttia, kylmat ja kuumat juomat seka talon
henkilokunnan leipomia sampyloita. Aamiaisen jalkeen asiakkailla on
mahdollisuus tutustua messualueeseen, jonka liput sisaltyvat majoituspaketin

hintaan.

Paketissa tarjottaviin hoitoihin ja golfopetukseen kaytetaan ulkoisia resursseja,
eli Harjattula on tilannut palvelut yhteistybkumppaneiltaan. Hoitoja tarjoavat
hieroja ja kosmetologi, jotka ovat Harjattulan pitkaaikaisia
yhteistybkumppaneita. Hieronta ja kasvohoidot toteutetaan Keikkulassa, jossa
hoidoille on tarvittavat tilat ja valineet. Asiakkaiden hoitoajat on annettu
sisdaankirjautumisvaiheessa. Jos hoidoille on paljon kysyntaa, voidaan niita
jakaa myos seuraavalle paivélle, samoin golfopetusta. Golfopetuksen antaa
Harjattula Golfin golfpro Mika Mé&ki. Maella on jo monen vuoden kokemus
golfopettajana toimimisesta, eli asiakkaat saavat varmasti kattavan golftunnin.
Maen kurssitarjonnasta on valittu asiakkaille kaksi eri mahdollisuutta, jotka
voidaan toteuttaa. Ensimmadainen on yksityistunti, jossa tehd&&n tekniikan
diagnoosi, selitys ja korjaus. Toinen mahdollisuus on kimppatunti, jossa
enintdan kolmelle hengelle tehdddn samat analyysit. Hinnat vaihtelevat sen
mukaan, minkéa tunnin asiakas haluaa valita. Edella mainitut tunnit vaativat jo
jonkin nékdista golftaustaa. Jos asiakkaalla ei ole minkaanlaista kokemusta
golfista, Méaki voi my0s jarjestaa lajiesittelyn. Tama vaihtoehto toteutetaan
hieman suuremmalle ryhmalle. (MM golf academy — golfpro Mika Maki 2011.)

Asiakkaiden paiva huipentuu Harjattulan viinikellarissa jarjestettavaan illalliseen.
Viinikellari on pieni ja tunnelmallinen tila, jossa asiakkaat saavat nauttia
kynttilan valossa hyv&& ruokaa ja viinia, kuva 4. Tilassa soitetaan myos

tunnelmaan sopivaa rauhallista musiikkia.
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Kuva 4. Viinikellarin sisatilat

Viinikellarissa ei ole omaa Kkeittiota, joten illallisella tarjoiltavat ruoat on
suunniteltava sen mukaan, ettéd ne on helppo kuljettaa viinikellariin ja tarjoilla
siella. Paarakennuksen ravintolasta ei ole pitka matka kellarille, joten ruokien
kuljettaminen ei pitéisi olla ongelmallista. Toki toinen vaihtoehto on se, etta
kellarin viereen pystytetdén valiaikainen keittidteltta, jossa ruoka viimeistella&n

asiakkaita varten, esivalmistelut olisi tehty jo varsinaisessa keittiossa.

Viinikellarin tunnelmallinen ilta sisaltaa kolmen ruokalajin illallisen. Alkuruokana
tarjoiltaisiin  Harjattulan makean saaristolaisleivdn kera pienimuotoinen
tapaslautanen erilaisilla juustoilla ja kinkuilla. Paaruokana olisi tagliatellepastaa
sienikastikkeella, parmesaanilastujen kera. Jalkiruoaksi tarjoillaan
suklaatryffeleitd kahvin ja teen kanssa. lllallisessa pyrittaisiin siis kayttamaan
mahdollisimman paljon tunnelmaan sopivia raaka-aineita, jotka olisi helppo
koota annoslautasille paikanpaalla. lllallisen jalkeen asiakkailla on mahdollisuus
jaéada jatkamaan iltaa viinikellarin tiloihin, ennalta ilmoitettuun kellonaikaan asti.
Todennédkaisesti viinikellarin luoma tunnelma ja sen erilaisuus on asiakkaille

muistamisen arvoinen asia ja luo varmasti elamyksen.

Kolmas paiva alkaa myos aamiaisella, joka tarjoillaan ravintola Wanhassa
Tallissa, kuva 5. Paivélle ei ole kehitetty mitddn erityistd ohjelmaa, vaan jos

asiakkaat kokevat, etta aika on lilan rajallinen edellisena paivana messuilla
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vierailuun seka muihin lisgpalveluihin, hoidot ja golfopetus, voi messulipun
vaihtoehtoisesti kayttad myos lahtopaivana. Talloin aikaa jaa toisena paivana

enemman muille lisépalveluille.

Kuva 5. Vanhassa navetassa sijaitsee Harjattulan vastaanotto ja ravintola
Wanha Talli

Asiakkailla on loman aikana myds mahdollisuus tutustua Harjattulan alueeseen
tai tehdad matkamuisto-ostoksia vastaanoton yhteydessa sijaitsevassa kioskissa.
Kioskin valikoimiin kuuluu muun muassa matkamuistoja, kuten postikortteja
alueesta, Harjattulan logolla painettuja t-paitoja sek& muita oheistuotteita. Myds

Harjattulan keittion valmistamaa makeaa saaristolaisleipaa myydaan kioskissa.
Paketin tuotantokaavio, eli blueprinting

Esitdn edellda kerrotun, ystaville ja pariskunnille suunnatun, messupaketin
palveluprosessin tuotanto- ja kulutuskaavion yrityksen ja asiakkaan
nakokulmasta (liitteet 4, 5 ja 6). Kaaviossa tulevat esille niin nakymattémat kuin
nakyvatkin palveluprosessit, seka eri palvelumoduulit, joita asiakas kokee
paivien aikana. Yrityksen tulee tdydentad prosessikaavioita viela myéhemmin,
silla tassa tydssd palveluprosessin suunnittelussa on edetty vain
palveluprosessin kehittdmiseen.
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Blueprint-kaaviot on tehty yritykselle esimerkkina siitd, miten kaavioita tulisi
kayttaa ja miten sinne sisallytetdan palvelun eri moduulit. Yritys voi hyodyntaa
blueprint-kaavioita =~ mydhemmin  myds  muihin  tydssa  kehiteltyihin
palvelutarjontaideoihin, minka avulla yrityksen on helpompi avata palvelupaketit
yrityksen henkilokunnalle ja messujen aikana kaytettavalle

extrahenkilokunnalle.

5.3.2 Messupaketti naytteilleasettajille

Ideat eli palvelukonseptin kehittaminen

Naytteilleasettajille Harjattula voisi tarjota edullista majoitusta aivan
messualueen vieressd, nain ollen heidan ei tarvitse lahted Turkuun asti ja
yrityksellda on mahdollisuus saada lisdad potentiaalisia asiakkaita kayttamaan
Harjattulan palveluita. Porin 2008 messututkimuksesta kay ilmi, ettd tehdyn
tyopaivan jalkeen naytteilleasettajilla ei riittAnyt endd energiaa kayda
tapahtumissa tai katsella ndhtavyyksia, myoskaan lounaan taso ei vakuuttanut
heitd. (Suomen Asuntomessut 2011d, 50-51.) Eli naytteilleasettajille
tarjottavaan majoituspakettiehdotukseen ei ole suunniteltu liikkaa ohjelmaa, vaan
se on pidetty todella suppeana, lahinna rauhoittavana kokemuksena tyopaivan
jalkeen. Paketin tarjonta on my0s siitd syystd pidetty pienend, etta
todennakoisesti tyontekijoilla on todella tytntayteiset pdaivat, joten nain ollen
vapaa-aikaa ei paljon jaa. Palveluprosessi koostuu aamiaisen liséksi kolmesta
erilaisesta palvelumoduulista, jotka ovat majoitus, illallinen ja sauna. lllallinen on

valmistettu paikallisuutta ajatellen.

Turun paikallisia yrittgjia [6ytyy Turunmaan seudun internet sivuilta, jossa on
listattu toimialoittain erilaisia yrittdjid (Turunmaan seutu 2011). Tatd listaa
hyvaksi kayttaen yritys saa varmasti tarjontaansa hyvia ja tuoreita raaka-aineita
ja nain ollen tuetaan paikallista elinkeinoelamé&a kestavan kehityksen
periaatteita noudattaen. Tosin kaikkia ruokia ei tarvitse hankkia ulkoisesti, vaan
Harjattulan keittion henkilokunta voi itse my6s valmistaa esimerkiksi yrityksen
omaa saaristolaisleipdd sekad jalkiruuan. Alueelta loytyy nimittdin monta

kaunista omenapuuta, joiden edellisvuoden satoa voi kayttdd hydodyksi
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seuraavana kesana. Omenoista voi tehda esimerkiksi hilloa, jota voi sitten

pakastaa talven ajaksi ja ottaa kayttoon seuraavana kesana.
Palvelun esittely eli palveluprosessi

Naytteilleasettajien majoituspaketista on tarkoitus tehd& rauhallinen ja
ainoastaan perusasioita sisaltavd kokemus. Kuten jo kappaleen alussa
mainitsin, rauha on tutkimustulosten perusteella ensisijainen asia, jota he
kaipaavat pdaivan paatteeksi. Ensisijaisesti tassa paketissa on ajateltu
naytteilleasettajien majoitusrakennukseksi paarakennusta, eli vanhaa Kartanoa.
Kartanon kolmannessa kerroksessa on vanhanajan tyyliin sisustettuja huoneita
11 kappaletta, joista kaksi on yhden hengen huoneita. Kaikissa huoneissa on
asiakkaiden kaytdssa langaton internetyhteys. Jotta rakennuksessa sailyisi
rauhallisuus, on se ainoastaan varattu naytteilleasettajille, nain ollen valtytdan
ylim&araiseltd melulta ja jokainen voi rauhoittua tyopaivan jalkeen. Aamiainen
tarjoillaan ravintola Wanhassa Tallissa porrastetusti. Porrastetulla aikataululla

voidaan valttaa ruuhkien syntyminen.

Kuva 6. Ravintola Wanha Tallin terassi

lllallinen on katettu Kartanon toiseen kerrokseen, jossa sijaitsee kolme
erikokoista salia. Ruokailut jarjestetdén ja valmistetaan paaasiallisesti yrityksen

omia sisdisia resursseja kayttaen, ainoastaan tarpeen vaatiessa kaytetddn
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ulkopuolista tyovoimaa. Kaikissa kattauksissa pyritddn kayttamaan paikallisia
raaka-aineita tai paikallisen yrittdjan tuottamia tuotteita. Koska tilaisuudessa voi
olla jopa sata ihmistd ja se jarjestetddn useampana paivana viikossa, on
tarjottavien ruokien maara syyta pitda kohtuullisena. Paaruoan ja jalkiruoan
lisdksi olisi kaksi salaattia seka leivat ja levitteet, asiakkaiden allergiat
huomioiden. Ruokien teemat voisivat liittyd jotenkin saaristolaisuuteen. Eli
tarjottavana voisi olla normaalin vihersalaatin liséksi hieman ruokaisampi
salaatti, paaruokana tarjoiltaisiin paikallisilta yrittdjiltd ostetuista raaka-aineista
tehtyja kala- ja liharuokia. Jalkiruokana olisi omasta sadosta poimittujen
marjojen ja omenoiden eri variaatioita, kuten piirakoita tai jaateloa hillon kera.
Liséksi tarjoillaan tietysti Harjattulan omassa keittiossa valmistettuja sampyloita
sekd makeaa saaristolaisleipda. Kaikilla Harjattulan vierailla on mahdollisuus
varata paikka Kartanossa jarjestettavaan illalliseen, mikali niita on viela jaljella

kyseisené paivana

Naytteilleasettajien messupakettiin kuuluu myods Kartano-rakennuksen saunan
vapaa kayttd. Sauna on lampiméand jo ennen illan ruokailua ja my6s sen
jalkeen, jotta jokaisella halukkaalla tyontekijalla on mahdollisuus kayda
saunassa. Sauna sijaitsee Kartano-rakennuksen ensimmaisessa kerroksessa.
Kartanon saunassa on vain yksi pesu- ja loylytila, joten sen suhteen vuorot on
jaettu naisille ja miehille erikseen. Saunalle voi ostaa erilaisia virvokkeita
navettarakennuksen ravintolasta, joita voi nauttia saunan yhteydessa olevassa

takkatilassa.

Naytteilleasettajien majoituspaketille ei ole maaritelty kestoa, vaan jokainen
varauksen tekija ilmoittaa varausta tehdessa, kuinka monta yo6td on
tarkoituksena varata.

5.4 Ohjelmatarjonta messupaivan jalkeen

Seuraavat ohjelmatarjonnat, jalalla koreasti seka risteily Turun saaristoon, on
suunniteltu jarjestettéavaksi messupaivien jalkeen. Tapahtumiin saavat osallistua
niin - messuvieraat, majoittuvat kuin paikallisetkin asukkaat. Risteilya

jarjestettaisiin kahtena tai kolmena iltana viikossa, kun taas jalalla koreasti —
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tapahtuma muutaman kerran messujen aikana. Molempien tapahtumien

ajankohdaksi on ajateltu arkipaivia.

Tapahtumien ajankohdaksi on valittu arkipaivat siksi, ettd viikonloppuisin
asiakkaita on todennakoisesti enemman liikkeella kuin arkipaivind, ja naiden
kahden tapahtuman olisi tarkoitus saada asiakkaita Harjattulaan myds
arkipaivind. Todennakodisesti ihmisilla on jo kesdlomia kesakuussa, joten
asiakaita pitaisi olla, vaikka kyseessé ei olekaan perjantai tai lauantai.

Molempien tapahtumien liput pyritddn myymaan ennakkoon. Asiakkaiden tulisi
tehda varaukset hyvisséd ajoin ennen tapahtuman ajankohtaa, jotta Harjattula
pystyy varautumaan henkildomaariin, ja néin ollen saadaan tietoa siita tulisiko
yrityksen harjoittaa markkinointia viela juuri ennen tapahtumaa. Viime hetken
markkinoinnilla ja tarjouksilla pystytd&n todenn&koisesti takaamaan ohjelmille
suuri osanottajamaara ja se pystytaan jarjestamaan. Talla tavoin yritys ei tuota
asiakkaille pettymyksia ohjelmien peruuntumisesta. Varaukset tehdéan suoraan

myyntisihteerille tai vastaanottohenkilokunnalle.

5.4.1 Jalalla koreasti

Ideat eli palvelukonseptin kehittdminen

Messuvierailun jalkeen ihmisilla on yleensd nalka ja jos ollaan lomalla, ei
haluaisi menna vield kotiin tai hotellihuoneeseen. Nyt Harjattulalla olisi hyva
mahdollisuus tarjota hyvaa ruokaa ja loistavaa musiikkia, meren laheisyydessa
ilman kaupungin vilskettéa. Jalalla koreasti — tapahtuman ideana on tarjota

viihdyketta asiakkaille Harjattulan alueella myohéaiseen iltaan.

Tapahtuma jarjestetdaan Harjattulan lasipalatsissa, joka on vanha kasvihuone,
josta on tehty noin 200 hengelle tanssi- ja ruokailutila, kuva 7. llta aloitetaan
ruokailulla ja siita vastaa Harjattulan ravintolahenkildkunta. Ruokailun ja kahvien
jalkeen alkavat tanssit. Turussa ja sen lahiymparistdssd on paljon hyvia
paikallisia bandeja ja solisteja. Olisi hyva, jos orkesteri pyritddn valitsemaan

paikallisuutta ajatellen. Tanssit jatkuvat yomyoéhaan.
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Kuva 7. Lasipalatsissa voidaan jarjestaa erilaisia tilaisuuksia
Palvelun esittely eli palveluprosessi

Jalalla koreasti -ilta alkaisi illallisella. Sali on koristeltu koivuin ja kynttildin, jotta
tilaan saataisiin todellinen keskikesan tunnelma. lllallisen alkamisajankohdaksi
sopisi kello kahdeksan, koska téll6in asiakkaille jaa vield aikaa vaihtaa vaatteita
ja peseytya (silla edellisind vuosian messualue on suljettu jo klo 18.00). lllallinen
nautitaan buffet poydasta, koska se on keittié henkilokunnan kannalta parempi
vaihtoehto, jos asiakkaita on sali tdynna, kuin lautasannosten tekeminen. Nain
ollen saadaan myds tarjolle erilaisia ruokavaihtoehtoja, joista jokaiselle loytyy

varmasti jotakin.

Koska on kyseessa keskikesan tanssit, ruokatarjonta olisi hyva suunnitella sen
mukaan. Buffetpdydéassa voisi siis olla kahta erilaista raikasta salaattia, kesaan
kuuluvat uudet perunat ja erilaiset sillit sekd naiden lisukkeena jokin
lihavaihtoehto. Jalkiruokana on kahvia ja konjakkia/likoorid. Koska ilta koostuu
illallisesta ja orkesterista, on buffetpdydan tarjoiltavat hyva pitdéd suhteellisen
suppeana, mutta herkullisena, jotta lippujen hinnat eivat kohoaisi liian korkeiksi.

Nain ollen tapahtumaan saadaan todennakoisesti enemman asiakkaita.

Turun seudulta l6ytyy todella paljon erilaisia tanssiorkestereita. Esimerkiksi
Turkulainen ohjelmatoimisto Atlas on yksi kanava, jonka kautta on helppo tilata
orkestereita tai yksittaisia artisteja. Atlas tarjoaa musiikkia jokaiseen makuun,
aina viihdemusiikista rauhallisempaan kirkkomusiikkiin. Ohjelmatoimiston kautta

tilaajat saavat myds tarvittavan valaistuksen sekd &aanentoiston. Jokainen
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ohjelma raataloidaan asiakkaan toiveiden mukaisesti. (Ohjelmatoimisto Atlas
2011.)

lllan jarjestamiseen ei todennakdisesti riitd Harjattulan omat siséiset resurssit,
vaan tarjoiluhenkilékuntaa joudutaan vuokraamaan myds muualta. Harjattulalla
on jo monen vuoden kokemus ulkopuolisten tarjoilijoiden kaytosta, joten
verkostot ovat hyvat. Tanssit jatkuvat yomyohaan ja illan aikana myo6s kuvassa
7 nakyva baari on avoinna, josta jokainen asiakas voi ostaa tiskiltd omaan

makuun sopivia virvokkeita.

5.4.2 Risteily Turun saaristoon

Ideat eli palvelukonseptin kehittaminen

Harjattulan Kartano sijaitsee aivan meren |laheisyydessa, joten miksi ei kayttaa
hyodyksi sitd. Porin loma-asuntomessuista tehdysta tutkimuksesta kay ilmi, etta
merellinen ymparistd viehatti vierailijoita (Suomen Asuntomessut 2011d, 26).
Meren rannalla on talla hetkella pieni Marina, mika on tarkoitus kunnostaa
ennen messujen alkua. Risteilyn on tarkoitus tapahtua kolmena tai kahtena
arkipaivana viikossa. Tapahtuma sijoittuu illaksi, kun messualue on jo
sulkeutunut. Ensisijaisesti kohderyhmaksi on ajateltu aikuisia, mutta retkea ei

kuitenkaan poissuljeta lapsilta.

Retken on tarkoitus alkaa Harjattulan rannasta ja samoin paattyd sinne.
Risteilyn pituudeksi olen ajatellut noin kolme tuntia, joka siséltda ruokailun
veneessd, joko Harjattulan tai ulkopuolisen tarjpamana. Muutamassa tunnissa
ei kovin kauas ulkosaaristoon ehditd, mutta retken tarkoitus onkin nauttia
lahisaarten kauneudesta illan hamartyessa. Tavoitteena on tuottaa elamys
asiakkaille, joille saariston kauneus ei ole arkipaivaista. Koska retki on lyhyt, ja
veneet, joita retkeen olen ajatellut, ovat suhteellisen pienid, ei ole tarkoitus

palkata risteilylle ulkopuolisia esiintyjia.
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Palvelun esittely eli palveluprosessi

Samoin kuin jalalla koreasti — tapahtuma on risteilyn tarkoitus myos alkaa
messualueen sulkeuduttua. Nain ollen pystytaan tarjoamaan
risteilymahdollisuutta useammalle asiakkaalle ja mika sen ihanampaa kuin

syoda auringon laskeutuessa illallinen Turun saaristossa.

Risteily lahtee siis Harjattulan omasta laiturista. Risteilylle yksi reittivaihtoehto
voisi olla Satavan ja Kakskerran saarten ainakin osittainen kiertdminen, kuva 8.
Toisena vaihtoehtona voisi olla, etta risteily lahtisi Kakskerran saaresta kohti

etelaa, Lansi-Turunmaan ja Nauvon saaristoa.

Kuva 8. Havainnollistava kuva Satava — Kakskerta risteilyreitista (Yle 2011)

Risteilyn aikana nautitaan illallinen, jonka laivan tai Harjattulan henkil6kunta on
valmistanut. lllallinen voisi olla aika kevyttd, mutta kuitenkin tarpeeksi tayttavaa,
sellaista mitd on helppo sytda veneessa. Saaristolaisleipa on yksi varma asia,
joka kuvaa hyvin Turun saaristoa. Sen lisukkeina voisi olla vihersalaatti seka
itse tehtyd perunasalaattia ja tuorejuustolla taytetyt lohirullat. Koska kaikki eivat
pida kalasta tai voivat olla allergisia, voisi tarjolla olla viela jokin kylma
lihavaihtoehto. Nain ollen kaikki raaka-aineet on helppo tarjoilla veneessa,

koska niiden valmistukseen ei tarvita uuneja. Jalkiruokana on kahvia ja kekseja.
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Turku Touringin internet sivuilta [0ytyy lista erilaisista yrityksista, jotka tarjoavat
veneiden vuokrausta tai Charter-likennointid. Sivuilta I0ytyy veneita, joihin
mahtuu aina muutamasta henkilosta useaan kymmeneen henkiloon. (Turku
Touring 2011.) Esittelen seuraavaksi muutaman potentiaalisen ja erikokoisen
risteilijavaihtoehdon, joiden vuokrausta Harjattula voisi harkita. Osaan veneista
voi viedd omat ruoat, kun taas joistain catering l0ytyy yrittajalta itseltaan.
Harjattulan on myos hyva testata vuokrattavat risteilijat, ennen kuin tehdaan
sopimus yrittdjan kanssa. Testaus on tarkedd siksi, koska kyseessad on
mahdollisesti uusi yhteistybkumppani. Yrityksen taytyy olla varma tarjottavan
palvelun laadusta, etta se on hyvaa ja tayttad asiakkaan odotukset.

Rosita Oy on toiminut jo melkein kolmekymmentéa vuotta risteilyalusyrityksena.
Yritykset voivat r&ataloida Rositan kautta omanlaisensa risteilyn. Osalla
laivoista on taydet A-oikeudet, mutta esimerkiksi m/s Kympille tai m/s Marinalle
asiakkaat voivat tuoda omat ruuat ja juomat. Molempien laivojen hintaan kuuluu
kaksi miehiston jasenté ja matkustajia mahtuu noin 80. Laivat soveltuvat hyvin
joki- ja l&hialueristeilyihin. (Rosita Oy 2011a; 2011b; 2011c; 2011d.)

Merireitit on yritys, joka tarjoaa asiakkailleen raataloityja risteilyja m/s Autere
nimisella veneella. Vene on tarkoitettu noin 50 henkil6lle. Veneeseen mahtuu
syomaan sisétiloihin noin kolmekymmenta henkea ja ulos 25, sen tiloista [6ytyy
myOs pieni keittokomero, jossa voi valmistaa ruoan itse tai tilata heilta.
(Merireitit 2011.)

Viimeisena vaihtoehtona esittelen Harjattulan jo taman hetkisen
yhteistybkumppanin, Solida Charterin. Solida Charter jarjestaa paasaantoisesti
valmiita risteilypaketteja asiakkailleen, mutta heilla on myds mahdollisuus
raataloida paketti asiakkaiden toiveiden mukaisesti. Solida Charterin vene on
aiemmin mainituista veneista pienin, veneeseen mahtuu noin 15 henkea. Koska
venettéa ei ole varustettu ravintolaoikeuksin, saa sinne viedda omia juotavia.
(Solida Charter 2011.) Veneen pienesta koosta ja sisétiloista johtuen voi
ruokien sailyttaminen ja tarjoileminen olla haastavampaa, verrattuna edellisiin

risteilijoihin. Tassa veneessa asiakkaille taas luodaan aivan erilainen elamys ja
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kokemus, koska se ei ole niin risteilymainen vene, vaan l&hinna pieni ja intiimi

purjehdusvene.

Halusin pitad tamén ohjelmapaketin hyvin yksinkertaisena ja kayttaa
mahdollisimman vahan erilaisia palvelumoduuleja, koska tarkoituksena on, etta
asiakkaat nauttivat kauniista maisemista. Elamyksen on tarkoitus tulla

luonnosta itsestaan, eika niink&an yrityksen tuottamista lisdpalveluista.

6 YRITYKSEN MARKKINOINNIN TAVOITTEET JA

MARKKINOINTIVIESTINTA

6.1 Markkinoinnin tavoitteet

Markkinointi on tapahtuma, jossa kysynté ja tarjonta kohtaavat. Sen tavoitteena
on tahdatd asiakkaan tarpeiden tyydytykseen sekd nostattaa tuotteiden tai
palveluiden kysyntaa. (Virtanen 2010, 13, 81.) Yrityksessd markkinointi on se
osa-alue, joka eniten nakyy asiakkaalle ja siksi tatd aluetta on syyta kehittda
jatkuvasti. Imago on yrityksen yksi tarkeimmista Kkilpailutekijoista. Yrityksen
imagon avulla asiakkaille syntyy mielikuva yrityksesta ja tuotteista seka
palveluista, joita se valittdd asiakkaille. Toivottavaa on, ettd markkinoinnin
avulla yritys luo pitkaaikaisia asiakassuhteita ja molemmat osapuolet ovat
tyytyvaisia kauppaan. (Bergstrom & Leppanen 2000, 10-11.) Bergstrom ja
Leppanen (2000, 15) maarittelevat Kkirjassaan, ettd markkinointi on
asiakaslahtoista toimintaa, jonka avulla yritys luo itselleen kilpailuetua, vieden
erilaiset tuotteet ja palvelut markkinoille, ja ndin ollen herattda ostohalua

asiakkaissa. Lopputuloksena syntyy asiakassuhteita.

Markkinoinnissa yrityksen tulee kayttaa erilaisia kilpailukeinoja, joiden avulla se
erottuu muista oman alansa kilpailijoista. Tunnetuimpia kilpailukeinoja on nelja
ja ne ovat tuote, hinta, saatavuus ja viestinta. Parhaimman kilpailuedun yritys
saa, kun se pystyy tarjpamaan asiakkaille sellaisia tuotteita ja palveluita, joita

eivat muut yritykset pysty tarjoamaan. Hinnoittelulla on suuri merkitys ja se voi
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olla myos haastavaa, silla tuotteille taytyy pystya kehittamaéan kaypa ja tuottoisa
hinta, johon seka palveluntarjoaja ettd asiakas ovat tyytyvaisid. Tuotteiden ja
palveluiden saatavuus taytyy tehda niin, ettd asiakas pystyy hankkimaan niita
vaivattomasti. Viestinnan pitaa olla sellaista, etta sen avulla saadaan heréatettya
asiakkaiden  mielenkiinto, ja ajatus tuotteiden sekd palveluiden
tarpeellisuudesta. (Bergstrom & Leppanen 2000, 11.)

Markkinoinnissa on siis hyvin tarke&a tietad se, mitd asiakkaat haluavat ja
odottavat yritykseltda. Kun tamé& on selvitetty, on oleellista ja markkinoinnin
onnistumisen kannalta hyva, ettd koko henkildkunta sitoutetaan
markkinointisuunnitelmaan ja jaetaan jokaiselle omat vastuut. Markkinoinnista
saatavia tuloksia on seurattava koko ajan ja tarpeen vaatiessa
markkinointikeinoja on hyva muuttaa, jotta paastaan parhaimpaan mahdolliseen
lopputulokseen. (Bergstrom & Leppanen 2000, 12.)

Pienille yrityksille on todella tarkeaa se, etta ne loytdvat oman asiakaskunnan,
eivatkda pyri tarjoamaan kaikille kaikkea. Usein pienempien yritysten on
vaikeampi kilpailla markkinoilla varsinkin, jos vastassa on suurempia ja
tunnetumpia yrityksid. Nain ollen niiden tulisi kehittdd sellaisia palveluita ja
tuotteita, joita vain niilla on mahdollisuus tarjota ja jotka poikkeavat isompien
yritysten tarjonnasta, koska hinnalla ne ei todennakoisesti pysty kilpailemaan.
(Bergstrom & Leppanen 2000, 12.) Esimerkiksi Harjattula pystyy kilpailemaan
Turun keskustan hotelleihin verrattuna sen ymparistolla ja silla, etta se sijaitsee
messualueen valitttmassa laheisyydessa. Yrityksen tarjoamista palveluista ja
tuotteista taytyy tehda sellaisia, etta ne houkuttelevat asiakkaita ja asiakas olisi

valmis maksamaan niistd hieman enemman (Bergstrom & Leppanen 2000, 12).

Uskon, etta Harjattulan pienestd koosta huolimatta sen markkinointi
majoituksen kohdalta tulee onnistumaan hyvin. Alue on poikkeava muusta
|&hiseudun palvelutarjonnasta, l&hinna Turun keskustasta. Turun keskustasta
on kuitenkin matkaa messualueelle, joten mika sen parempaa kuin y6pyéa aivan
messualueen vieressa. Luulen, etta Harjattulalla tulee olemaan kilpailua Turun
keskustan hotelleiden kanssa muusta jarjestettdvastd oheistoiminnasta.

Asiakkaille ei riita pelkkd majoitus, vaan on myo6s kehitettavd hyvat ja
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kilpailukykyiset ravintolapalvelut seka muut aktiviteetit, joiden avulla asiakkaat
saadaan pysymaan Harjattulan alueella, jotta heitd ei menetettdisi Turun

keskustalle.

6.2 Markkinointiviestinnan rooli yrityksessa

Pirjo  Vuokko (2003, 17) maarittelee Kkirjassaan markkinointiviestinnan

seuraavasti:

"Markkinointiviestintd siséltéda kaikki ne viestinndn elementit, joiden tarkoituksena
on saada aikaan yrityksen ja sen eri sidosryhmien valilla sellaista
vuorovaikutusta, joka vaikuttaa positiivisesti yrityksen  markkinoinnin
tuloksellisuuteen.”

Markkinointiviestinnan ajatuksena on siis saada tuottajan ja kuluttajan valille
yhteisid ajatuksia tuotteesta tai palvelusta seka yrityksestd ja sen
toimintatavoista. Viestinnan avulla pyritddn siis saamaan asiakkaalle tieto
yrityksen uusista  palveluista. Jotta  voidaan  suunnitella  hyva
markkinointiviestintastrategia  yritykselle, on sen oltava tietoinen
kohderyhmastansa. Kohderyhman maarittely ei pelkastdan rajoitu yrityksen
ulkoisiin kuluttajiin, vaan siihen kuuluvat myo6s sisaiset kuluttajat, eli yrityksen
oma henkilostd. Henkilokunta on siis myds tarked osa yrityksen viestintaa,

viestin vastaanottajina, ei pelkastaan lahettajina. (Vuokko 2003, 12, 16.)

Markkinointia voidaan tuottaa kahden eri kanavan kautta, joko suoralla tai
epasuoralla tavalla. Suora markkinointikanava tarkoittaa sitd, kun yritys myy itse
suoraan palvelua tai tuotetta asiakkaalle, kun taas epasuorassa
markkinoinnissa kaytetddn valikasia. Yrityksen on hyva miettid uusia
markkinointikanavia, tai parannella vanhoja silloin, kun se tuo markkinoille
uuden tuotteen tai palvelun, tai muuttaa kohderyhmaansa. Valittaessa
markkinointikanavaa on tarkedd miettia, miten se tyydyttdad yrityksen tavoitteet
seka asiakkaiden tarpeet. On kuitenkin hyva valilla erilaistua ja kayttaa jotain
muuta kuin sita perinteista ja kaikille varmaa markkinointikanavaa, néain

saadaan myos uutta kilpailuetua. (Bergstrom & Leppanen 2000, 183-185, 187.)

Markkinointiviestinnalla on siis jokin markkinoinnillinen tavoite, silla pyritaan

tietoisesti vaikuttamaan kuluttajien mieliin jonkin viestintavalineen avulla.
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Markkinointiviestintd on kaksisuuntainen tapahtuma, jonka tarkoituksena on
|&hetettyjen viestien ymmartaminen sekd ymmarretyksi tuleminen. (Vuokko
2003, 17; Opetushallitus 2011b.) Seuraavissa kappaleissa kéasitellaén
markkinointiviestinnan keinoina henkilokohtaista myyntitydta, mainontaa,
myynninedistamistd, suhdetoimintaa seka suoraa ettd sisaista markkinointia.
Yrityksen on tarkeda osata valita oikeat viestinnan keinot, jotta se saavuttaisi
oikeat kohderyhmaét. (Bergstrom & Leppénen 2007, 178.) Nailla jokaisella
myynninedistamisen tyokalulla on omat ainutlaatuiset ominaisuutensa ja ne
pystytddn erottelemaan toisistaan asiakasryhmien, tavoitteiden ja kaytettavissa
olevien keinojen mukaan (Kotler & Armstrong 2009, 387).

6.2.1 Henkilokohtainen myyntityo

Henkildkohtainen myyntityd tapahtuu kasvokkain tuottajan ja kuluttajan valilla,
sen tavoitteena on esitella yrityksen tuote- ja palvelutarjontaa sekd paattaa
vuorovaikutustilanne myyntiin (Opetushallitus 2011b). Tassa
markkinointiviestinnan keinossa kohteena on yleensd vyksi henkild tai
korkeintaan pieni ryhma (Vuokko 2003, 169). Henkilokohtainen myynti on
todella vaikuttava markkinoinninviestinnan valine, koska tassa kuluttajan ja
tuottajan valinen kommunikointi on henkilokohtaista. Henkilokohtaisessa
myynnissd on my0s kysymys asiakassuhteiden kehittamisestd. Jokainen
asiakkaille tehty yrityksen myyntiprosessi on erilainen. (Kotler & Armstrong
2009, 388.)

Bergstromin ja Leppasen (2007, 218) kirjassa myyntity0 jaetaan kolmeen eri

osaan:
e myynti yrityksesta kasin: asiakas — myyja
e puhelinmyynti: myyja — asiakas
asiakas — myyja
e kenttamyynti: myyja — asiakas
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Ensimmaisessa vaihtoehdossa asiakkaat tulevat yritykseen mainonnan,
suosituksien tai aiempien kokemusten perusteella. Puhelinmyynnissa asiakas
Vvoi ottaa yhteyttd palvelua tai tuotetta myyvaan yritykseen tai toisin pain.
(Bergstrom & Leppanen 2007, 218.) Harjattulassa todennékaisin vaihtoehto on
se, ettd asiakas ottaa yhteyttd yritykseen ja pyytdd tarjouksia palveluista.
Kenttamyynnissa on tarkoitus etsia uusia asiakkaita seka hoitaa jo olemassa
olevia muun muassa erilaisten kayntien avulla (Bergstrom & Leppénen 2007,
219). Edellda mainituista kolmesta vaihtoehdosta kaksi ensimmaista tapaa ovat

Harjattulalle sopivimmat ja todenndkoisimmat keinot hoitaa asiakassuhteita.

Luetun teoriaperustan yhteenvetona voisi todeta, ettd henkilokohtaisessa
myyntitydssa palveluiden myyntiprosessi voidaan jakaa seuraaviin vaiheisiin: 1)
asiakkaan yhteydenotto yritykseen, 2) palveluiden raatalointi asiakkaan
tarpeiden mukaan, 3) myyntineuvottelu ja tarjouksen tekeminen, 4) palvelun
myynti ja 5) jalkihoito. Jalkimarkkinointi on yritykselle tarke&a, koska sen avulla
voidaan varmistaa asiakassuhteen jatkuminen. Jalkimarkkinoinnin hoitaminen
on tana paivana tarkea osa asiakkuuksien vaalimisessa. (Opetushallitus 2011b;
Rissanen 2006, 291.) Jalkimarkkinointieleen ei tarvitse olla suuri, riittda vain se,
ettd yritys lahettdd asiakkaalle esimerkiksi etusetelin, jolla saa alennusta
majoitushinnoista tai joulukortin, jolloin asiakkaalle tulee hyva mieli ja han

tuntee itsensa tarkeéksi ja muistetuksi.

6.2.2 Mainonta

Mainonta on markkinointiviestinndn keino, jonka avulla pyritddn erottumaan
kilpailjoista sekd herattamaan  kuluttajien  mielenkiinto. Se  onkin
markkinointiviestinnan ndkyvin muoto, mutta persoonattomin. (Vuokko 2003,
193-195.) Persoonattomalla tarkoitetaan sitd, ettd mainonnan viesti on
samanaikaisesti tarkoitettu suurille kohderyhmille, joten siina ei tapahdu
henkilokohtaista kontaktia, eikd se voi olla yhtd vakuuttava kuin yrityksen
myyntiedustajat. (Kotler & Armstrong 2009, 387).
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Mainonnan merkitys on todella suuri silloin, kun yritys on tuomassa markkinoille
uusia palveluita tai tuotteita tai sen asiakaskunta on suuri ja laaja-alaisesti
levittaytyva. Pienen yrityksen, jonka potentiaaliset asiakkaat tulevat yrityksen
lahiymparistdista, on kannattavaa mainostaa palveluitaan paikallisissa lehdisséa
tai kappaleessa 6.2.5 mainittavan suoran markkinoinnin keinoin. (Bergstrom &
Leppénen 2007, 179.)

Mainonta on useimmiten massaviestintaa, jolla pystytddn nopeasti valittamaan
tietoa isoillekin asiakasjoukoille esimerkiksi uusista tuotteista. Mainosvalineen,
eli median valitseminen, on tarkea osa mainosviestinnassa. Mainosvalineen
valinnalla yritys pystyy hyvin pitkdlle valikoimaan mainossanoman
kohderyhman. Mainosvalineista tunnetuimpia ovat (Opetushallitus 2011b;
Rissanen 2006, 277):

¢ lehtimainonta
o sanomalehdet
o aikakauslehdet
o ilmaisjakelulehdet
e televisiomainonta
¢ verkkomainonta
o internet-sivut
o internet-mainonta

e radiomainonta

TNS gallupin tekeman mainosvuosi 2010 -tutkimuksen mukaan
mediamainonnan suurin osuus oli sanomalehdilla (36,1 %). Toisena tuli
televisiomainonta (19,7 %) ja kolmantena oli verkkomainonta (15,3 %). (TNS
gallup 2011, 7.)

Sanomalehti on tavanomaisin yrityksen kayttdma mainosvaline. Sanomalehden
etuja ovat muun muassa sen séanndéllinen ilmestyminen. Ammattilehdet ovat
myds hyva mainonnan keino, koska niissa tiedetdan lukijasegmentit. Nain ollen

palvelut saadaan kohdennettua halutulle kohderyhmalle. Suomen ammatti- ja
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sanomalehdist6t ovat hyvin laajoja, eli niista 10ytyy varmasti paljon vaihtoehtoja
markkinointikanaviksi. (Rissanen 2006, 277.)

Voisi kuvitella, ettd pienten yritysten kannalta kiinnostava media olisi
paikallislehdisto. Paikallislehdet nimensa mukaisesti eivat levia kovin laajoille
alueille, mutta ne kattavat sitdkin paremmin levikkialueensa. Lehtimainonnasta
epamaaraisin ryhma on erilaiset ilmaisjakelulendet, joita on runsaasti
markkinoilla. Ilimaisjakelulehtien positiivinen puoli on myds se, ettd ne ovat
usein edullisia palstahinnoiltaan. Toisaalta ne eivat valttamatta tavoita yhta
paljon potentiaalisia ostajia, kuin suuremmat paivalehdet, koska esimerkiksi

niiden jakelutavat ovat hyvin yksilokohtaisia. (Rissanen 2006, 278.)

Televisio on mainosvalineend kaikille tuttu ja tunnettu, mutta myo6s todella
kallista ja aikaavievdd. Televisiomainonnassa saavutetaan todennékdisesti
paljon enemman ihmisia kuin esimerkiksi lehtimainonnalla. Radiomainonta on
kaynnistynyt Suomessa aika vauhdikkaasti viime vuosina, vaikka onkin
mainosvalineena suhteellisen uusi. Yrityksen on mahdollisuus saada pienellakin
budjetilla suuri maara kontakteja ja mainossanoman toistoa paikallisradioiden
kautta. Mutta radion yksi heikkous median valittdjana on kuitenkin se, etta
vastaanottajaryhnmaa ei pystytda kohdentamaan tarpeeksi hyvin. Radiota

kaytetaan myos aika paljon taustakuunteluvalineena. (Rissanen 2006, 278.)

Bergstrom ja Leppénen (2007, 198) mainitsevat kirjassaan, etta
verkkomainonta ei ole saavuttanut viela suurta sijaa mediamainonnassa, ja etta
miehet ovat suurempia internetin kayttjia kuin naiset. Kirjoittajien
kommenteista on kuitenkin jo viisi vuotta, joten tana paivana tilanne saatta olla
toisenlainen. Verkkomainonta voidaan jakaa kahteen osaan, jotka ovat internet-
sivut ja muu internet-mainonta. Verkkomainonta on kehittynyt ja lisdantynyt
paljon viime aikoina. Yrityksille on l&hes valttamattomyys se, etta niilla on omat
kotisivut. Internet-sivustojen merkitys tiedon valittajané ja mainoskanava kasvaa
paiva paivalta yhd enemman. Internet-mainonnaksi kutsutaan taas esimerkiksi
ponnahdus- eli pop-up-ikkunoita. Myds néiden kaytté on lisdantynyt paljon.
(Opetushallitus 2011b.)
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Mainonta on kallista, mutta sen avulla yritys pystyy rakentamaan asiakkaiden
mieliin pitkaaikaisen mielikuvan ja imagon tarjottavista tuotteista ja palveluista.
Mainonnan avulla yritys pystyy saavuttamaan myos suuren maaran kuluttajia.
(Kotler & Armstrong 2009, 387.)

6.2.3 Myynninedistaminen

Myynninedistamisella yrityksen tavoitteena on edistéd myyntia erilaisin keinoin,
kuten osallistumalla messuille tai jarjestamalla erilaisia tapahtumia. Sen
tarkoituksena on myos tukea yrityksen mainontaa ja myyntity6ta. (Bergstrom &
Leppanen 2007, 178, 240.) Myynninedistamisen tavoitteena on herattaa
kuluttajien mielenkiinto, mika tapahtuu erilaisten tyokalujen avulla, kuten
kilpailut, kupongit ja messut. Messut ovat yrityksen yksi tarkeimmista
myynninedistamisen keinoista, koska siella saadaan luotua muun muassa uusia
asiakassuhteita. (Opetushallitus 2011b; Bergstrom & Leppénen 2007, 241.)

Myynninedistamista ei pelkastaan kohdenneta kuluttajiin ja jalleenmyyjiin, vaan
omaan myyntihenkiléstoon kohdistuva myynninedistaminen on myos tarkeaa.
Tama on hyvin olennainen osa siksi, koska yrityksen oma myyntihenkilosto on
se, joka on kontaktissa jalleenmyyijiin seka kuluttajiin, joten heiddn on oltava
tietoisia yrityksen palveluista ja tuotteista. Toisin sanoen yrityksen omaan
henkilostoon kohdistuvan myynninedistamisen tavoitteena on lisata kykya ja

halua myyda yrityksen palveluita ja tuotteita. (Vuokko 2003, 250.)

Myynninedistdminen houkuttelee kuluttajaa nopeaan péaatoksentekoon ja
ostamiseen, silla myynninedistamisen mainokset ovat yleensa lyhytikaisia,
eivatka ole yhtd tehokkaita asiakassuhteiden ja pitkdaikaisen bréandin
rakentamisessa, kuin esimerkiksi henkilokohtainen myyntityd. (Kotler &
Armstrong 2009, 388.)

6.2.4 Suhde- ja tiedotustoiminta

Suhdetoiminnan tarkoituksena on nimensa mukaisesti hoitaa yrityksen suhteita
muun muassa omaan henkilosté6n, asiakkaisiin, tiedotusvdlineisiin ja

yhteistybkumppaneihin, eli ulkoisiin ja siséisiin sidosryhmiin. Sisaiseen
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sidosryhmaan, eli henkilostoon, vaikutetaan esimerkiksi jarjestamalla erilaisia
tapahtumia ja tarjoamalla henkilokuntaetuja, kun taas ulkoisia sidosryhmia,
esimerkiksi asiakkaita, voidaan kutsua erilaisiin tapahtumiin. (Bergstrom &
Leppanen 2007, 178, 243.)

Vuokko mainitsee teoksessaan (2003, 279), etta kaikki eivat valttamatta pida
suhdetoimintaa yhten& markkinointiviestinndn keinona, vaan sitd pidettaisiin

osana yrityksen johdon toimintaa.

6.2.5 Suoramarkkinointi

Suoramarkkinoinnissa yritys ja asiakas ovat yhteydessa toisiinsa internetin,
puhelimen, postin tai muun median vélityksella (Bergstrom & Leppéanen 2007,
159). Internet on suoramarkkinoinnin nopeimmin kasvava muoto (Kotler &
Armstrong 2009, 460). Tana paivana kuluttajia pyritaan tavoittamaan yha
enemman ja tehokkaammin suoramarkkinoinnin avulla. Tata kehitystd ovat
edesauttaneet todella paljon uusimmat viestintavalineet, kuten sahkopostit.
Uusien viestintavalineiden avulla yritykset voivat olla entistd helpommin ja
edullisemmin yhteydessa kuluttajiin. Jotta suoramarkkinointi onnistuisi
parhaimmalla mahdollisella tavalla, on yrityksen pidettava asiakasrekisteria,
koska suoramarkkinoinnin tavoite on olemassa olevien asiakassuhteiden
kehittaminen. Kuluttajalle suoramarkkinointi on helppoa ja henkilokohtaista.
(Opetushallitus 2011b.) Suoramarkkinointi tarjoaa myos edullista, nopeaa ja
tehokasta markkinointia tuottajille (Kotler & Armstrong 2009, 449).

Kotler ja Armstrong (2009, 388) maarittelevat kirjassaan, etta
suoranmarkkinoinnin kaikilla muodoilla on kolme yhteista ominaispiirretta, jotka

ovat:

e suoramarkkinointi ei ole julkista, vaan sen viesti on tarkoitettu jollekin
tietylle henkildlle
e suoramarkkinointi on raatalditya: viestit voidaan valmistaa nopeasti ja se

voidaan raataloida niin, ettd se vetoaa juuri tiettyyn kuluttajaan
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e suoramarkkinointi on my6s vuorovaikutteinen tapahtuma; se
mahdollistaa vuoropuhelun tuottajan ja kuluttajan valilla, ja sanomaa

voidaan muuttaa riippuen kuluttajan vastauksista.

Nain ollen suoramarkkinointi sopii juuri tietylle kohderyhmaélle kohdistettuun
markkinointiin ja rakentamaan henkilokohtaisia asiakassuhteita. Tana paivana
yritykset pyrkivat yha enemman pois massamarkkinointivalineista ja
markkinointia pyritddan kohdentamaan yha enemman tietyille, maéaaritellyille
kohderyhmille. (Kotler & Armstrong 2009, 348, 388.) Facebookin kautta

Harjattula pystyy markkinoimaan palveluita juuri oikealle kohderyhmalle.

6.2.6 Sisainen markkinointi

Gronroos (2000, 280) kuvailee kirjassaan, miten sisainen markkinointi
pohjautuu ajatukseen, ettd henkilostd muodostaa yrityksen ensimmaiset
markkinat, sisaiset markkinat. Jos ei yrityksen palveluita pystyta markkinoimaan

sisédiselle kohderyhmalle, se tuskin onnistuu sitten ulkoisillekaan.

Sisdinen markkinointi on keinoja, joita yritys kohdistaa henkildsté6nsa
edistddkseen muun muassa uusien tuotteiden tai palveluiden tuntemusta. Sen
tehtava on myos varmistaa, ettd koko henkilokunta antaa oman panostuksensa
yrityksen imagon seka tuotteiden ja palveluiden markkinoimiselle. (Rissanen
2006, 290.) Sisaiseen markkinointiin  kuuluu muun muassa henkiléston
motivoiminen. Jotta saadaan paras mahdollinen lopputulos sisdisessa
markkinoinnissa, on kaikkia sen keinoja kaytettava tasapainoisesti hyvaksi.
(Bergstrom & Leppanen 2000, 22, 34.) Sisaisen markkinoinnin keinoista lisaa

myo6hemmin tassa kappaleessa.

Sisainen markkinointi on johdon tyOkalupakki, jonka avulla varmistetaan
tavoitteiden toteutuminen. Se, mitd ja miten johtajat tyOkaluja tydsséan
kayttavat, riippuu yrityksen johtajasta, yrityskulttuurista seka tyontekijoiden

ominaisuuksista. (Bergstrom & Leppanen 2000, 32.)

Sisaisella markkinoinnilla on kaksi tavoitetta. Naista tavoitteista ensimmainen

on se, ettd tyontekijdt ovat motivoituneita tyopanokseensa ja nain ollen

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Niina Salminen



59

tayttaisivat  velvollisuutensa vuorovaikutteisessa markkinointitehtavissaan.
Toinen tavoite on saada tyOntekijoitéa yritykseen sek& ennen kaikkea saada
heidat pysymaan yrityksen palveluksessa mahdollisimman pitkaan. (Grénroos
2000, 285.)

Tiedotus, koulutus, motivoiminen seka yhteishengen luominen ovat sisdisen
markkinoinnin keinoja. Sisdisen markkinoinnin tulee olla yrityksessa jatkuvaa ja
ennalta suunniteltua, eli edella mainitut keinot evat saa olla vain harvoin
tapahtuvia asioita. Sisaisella tiedottamisella varmistetaan se, ettd henkilokunta
tietdd yrityksen liikeidean tavoitteet. Sisaiseen tiedotukseen kuuluvat muun
muassa erilaiset siséiset tiedotteet ja suullinen viestintda seka palaverit ja
sisédiset tietoverkot, kuten tyosdhkopostit. Koulutuksen tarkoituksena on pitaé
henkilokunta ajan tasalla muuttuvan ty0ympariston haasteissa ja kehittda
ammattitaitoa. Yrityksen pitdd antaa jokaiselle tyodntekijalle samanarvoiset
koulutusmahdollisuudet. Tydntekijéiden motivoiminen eli kannustaminen hyvin
tehdysta tyosta ja palautteen antaminen on erittdin tarkeaa. Myds erilaiset
bonukset ja vaikuttamisen mahdollisuudet tyoasioihin jaksavat kannustaa
tyontekijoitd ja osoittavat kiitosta heiddn hyvin tehdysta tyosta. Yrityksen
yhteishengen luominen on erittdin tarkeaa tyoympariston viihtyisyyden
takaamiseksi. Erilaiset aktiviteettipaivat, jolloin henkilokunta on poissa
tyOpaikaltaan, ovat hyvid yhteishengen kohottamiseen tarkoitettuja paivia. Kun
sisdinen markkinointi onnistuu, on henkiléston paljon parempi tyéskennella
yrityksessa ja asiakkaille heijastuu henkildston sisainen hyvinvointi ja halu

palvella heita. (Bergstrom & Leppanen 2007, 87.)

On tavallista, ettd sisaisen markkinoinnin mielletddan kuuluvan ainoastaan
suurille yrityksille. Sisdinen markkinointi on kuitenkin yhtéa tarke&a oli kyseessa
sitten pieni tai suuri yritys. Sisaistd markkinointia tulisikin harjoittaa heti kun
yritykseen kuuluu enemman, kuin yksi henkild. (Bergstrom & Leppéanen
2000,34.)
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6.3 Uusien palveluiden markkinointiviestintdehdotuksia Harjattulalle

Kuten edellisissa kappaleissa mainittiin, on markkinointiviestinnan tarkoitus
tehda yritys ja sen palvelut seka tuotteet tunnetuiksi, seka saada
samanaikaisesti palveluiden ostajat vakuuttuneiksi siita, ettd tuote on hyva ja
saada asiakas lopulta tekem&an ostopdatdés. Ehdotan téssa kappaleessa
Harjattulalle sellaisia markkinointiviestinndn keinoja, joilla arvioin Harjattulan
saavuttavan messuajan palveluidensa kohderyhmat. Yrityksen tdménhetkinen
markkinointi tapahtuu paéasiallisesti kotisivujen, myyntisihteerin ja jo olemassa
olevien asiakassuhteiden kautta. Harjattula on my6s Facebookissa. Facebookin
kautta tavoitetaan paljon ihmisia ja eri-ikaisia. Facebookin kautta Harjattula voi
markkinoida itsedan reaaliajassa. Sivujen kautta on myos helppo markkinoida
palveluita viela viime hetkella, jos varaustilanne nayttaa silta, etta on viela tilaa.
Tavoiteltavista kohderyhmistd kuitenkaan kaikki eivat valttamatta ole
Facebookissa, tai sinne ei ole mahdollisuutta paasta, joten kotisivujen tarkeytta
ei tule unohtaa. Yrityksen kotisivuilla palvelut voidaan esitella perusteellisesti ja
messujen lahestyessa voidaan tarjota asiakkaille erilaisia tarjouksia palveluista,

tilanteen niin vaatiessa.

Lahdettaessa liikkeelle majoituspaketeista mielestani Harjattulan ei ole syyta
markkinoida majoituspaketteja paikallisissa sanomalehdissd, kuten Turun
Sanomissa ja Turkulaisessa, koska on epatodennakdoista, ettéd Turussa tai sen
l&hipaikkakunnilla  asuvat  majoittuisivat  Harjattulaan.  Kuten  Porin
messututkimuksessa kavi ilmi, messukavijoitda tulee runsaasti myos
messupaikkakunnan ulkopuolelta. Potentiaaliset sanomalehdet, joissa voisi
mainostaa, olisivat Tampereella ilmestyvd Aamulehti seka Helsingin Sanomat.
Aamulehti on perati Suomen toiseksi suurin sanomalehti, joka ilmestyy
seitseman paivaa viikossa (Aamulehti 2011). Nama kaupungit ovat jo yli sadan
kilometrin padssd Turusta, joten potentiaalisia yopyjia voisi olla. Helsingin
Sanomia tilaavat muutkin kuin vain Helsingissa tai sen lahiymparistéssa asuvat,
joten todennékoisesti tAman lehden kautta tavoitetaan ihmisid kauempaakin.
Sanomalehtien kautta yritys saavuttaa todennakoisesti oikean kohderyhman,

joille messupaketit on suunnattu. Harjattula voisi tehda messujen kanssa myds
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yhteismainontaa, esimerkiksi lehti- tai verkkomainontaa, jolloin s&&stetddn
mainonnan  kustannuksissa ja tavoitetaan oikea kohderyhmé&, eli

messuasiakkaat.

[ltatapahtumat ovatkin sitten aivan eri asia, koska niihin voi olla paikallisista
asukkaista enemman tulijoita. Risteilyd ja jalalla koreasti -tapahtumia tulisikin
mainostaa paikallis- ja ilmaisjakelulehdissd, kuten Turkulaisessa ja
Aamusetissa. Edellda mainituissa ilmaisjakelulehdissé on se hyva puoli, ettéa ne
jaetaan monelle asukkaalle, niin turkulaisille kuin sen lahiymparistéssa asuville.
Niin majoitus- kuin iltaohjelmapaketteja olisi myds hyva markkinoida erilaisissa
aikakauslehdissa, kuten Deko ja Talo&Koti lehdissa, joiden aiheet liittyvat
messuihin, tai erilaisilla messuun liittyvilla internet sivuilla, kuten messujen omat
kotisivut. N&in tavoitetaan se kohderyhma, jolla on ajatuksena lahted messuille.
Porin loma-asuntomessututkimuksesta kay ilmi, ettd messuille saapuneet
asiakkaat olivat saaneet parasta ennakkoinfoa messuista erilaisista

aikakauslehdista ja toisena tuli paivalehdet (Suomen Asuntomessut 2011d).

Turun kaupungin matkailutoimisto Turku Touring on myds yksi tarkea
markkinointikanava Harjattulan uusille palveluille. Mainontaa voisi tapahtua
Turku Touringin internet-sivuilla kuin esitemainontana, joita asiakkaat voivat
ottaa mukaansa toimistosta. Turun seudulle tulevat matkailijat saavat Turku
Touringin  kautta infoa Turun tapahtumista ja matkailutoimisto on
todennakoisesti ensimmadinen vaihtoehto, johon matkailija ottaa yhteytta

etsiessaan majoitus- tai ohjelmapalveluita.

Vaikka edella on mainittu monia hyvid markkinoinnin keinoja, niin ei pida silti
unohtaa henkilokohtaista markkinointiviestintdd. Se on jo tallakin hetkella yksi
Harjattulan tarkeimmistd myyntikanavista. TAman kanavan avulla palvelu on
asiakkaalle henkilokohtaista ja se saadaan raataloitya juuri asiakkaan tarpeiden
mukaiseksi. Hyvaa myyntityota kylla edesauttaa hyva mainonta, jolloin asiakas
huomaa markkinoitavan palvelun esimerkiksi lehtimainonnan kautta.
Henkil6kohtainen myyntity6 ei siis valttamattd yksin riitd palveluiden myyntiin,
vaan siihen linkittyvdt myds muut markkinointikeinot, joiden yhteistyo6lla

saadaan asiakas ostamaan yrityksen palveluita.
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En nae tassa opinnadytetyossa kehiteltyjen palveluiden markkinointia tarkeana
televisio- ja radiomainonnan kautta. Kyseinen markkinointi on kallista, ja uskon,
ettd maaritellyt kohderyhmaét tavoitetaan muilla keinoilla. Jos yritys esimerkiksi
paatyisi kayttdmaan radiomainontaa, saa se hyvaa ja ammattitaitoista
ohjeistusta mainonnan tekemiseen omien seinien sisalta, silla Harjattulan
alueella toimii my6s Paasikivi-Opisto, jossa koulutetaan muun muassa media-
assistentteja. Ajatuksena voisi olla, etta opiskelijat tekisivat harjoittelutydna
pienimuotoisen mainonnan radioon, messuista ja Harjattulan palveluista, jolloin

siitd hyotyisi niin Harjattulan kuin opiskelijatkin.

Tana paivana Kkilpailu mediamarkkinoilla on kovaa. Taméan seurauksena on
syntynyt uusia mediainnovaatioita ja asiakkaiden tiedonhankintamahdollisuudet
ovat lisdantyneet. (Lampikoski & Lampikoski 2010, 116.) Suomen
mediaopas.com on mediasuunnitteluun tarkoitettu sivusto, josta l6ytyy erilaisten
medioiden esittelyja ja tavoitteita. Sivustolle on myds keratty erilaisten
mediayritysten yhteystietoja, jotka auttavat yrityksia eteenpain
mediasuunnittelun kanssa. (Suomen mediaopas 2011a; 2011b.)

Harjattulan ei tule unohtaa muun markkinoinnin ohella sisaista markkinointia,
koska ennen kaikkea on tarkeaa, etta yrityksen oma henkildkunta on tietoinen
tulevista tapahtumista ja muutoksista. Muuten ei markkinointi yrityksesta
ulospain ole taysin sataprosenttista eikd naytd hyvalta, jos edes oma
henkilokunta ei ole tietoinen tulevasta tarjonnasta.

7/ POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittdd Harjattulan Kartanolle uusia palveluita
vuoden 2014 loma-asuntomessujen ajaksi. Opinnaytetydssa kehitetyt palvelut
on suunniteltu siten, ettd ne pohjautuvat osaksi Porin 2008 tehtyyn
messututkimukseen, muun muassa messujen kohderyhmaan. Ajatuksena oli
luoda sellaisia palveluita, joiden avulla saataisiin messuasiakkaat kayttdmaan
myo6s Harjattulan palveluita messujen aikana. Palveluiden kehittaminen

ideoinnista itse sisallon tuottamiseen oli haasteellista. Haasteellisuus ei siis ollut
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ideoiden miettiminen, vaan l|ahinn& se, miten saada niistd kaytannollisia,

houkuttelevia ja elamyksellisia.

Palveluideat on suunniteltu ajatellen messujen asiakaskuntaa ja pyrin siihen,
ettd tarjolla olisi jokaiselle kohderyhmalle jotain. Nain ollen yrityksella on
mahdollisuus saada enemman potentiaalisia asiakkaita. Halusin tehda
jokaiseen pakettiin myo6s erilaiset menuehdotukset, paikallisuutta ja samalla
kestavaa kehitysta korostaen. Majoitus- ja ohjelmapalvelupaketit on
raataloitavissa yrityksen resurssien tai asiakkaiden tarpeiden mukaan.

Tyoni viimeisessa kappaleessa pohdin viela sopivia markkinointikeinoja, joiden
avulla uudet palvelut tavoittavat oikeat kohderyhmat. Talla hetkella Harjattulan
markkinointi on hyvin pienimuotoista, ja se tapahtuu paaasiallisesti kotisivujen
kautta. Pienimuotoista harrastelehti- ja messumainontaa on myaos,
harrastelehdella tarkoitan golfaiheisia lehtia. Henkilokohtainen myyntitydé on
yrityksessa yhta tarkedaa kuin internetsivut. Suurin osa tadméan hetkisesta
asiakaskunnasta on suoraan yhteydessa yrityksen myyntisihteeriin. Uusien
palveluiden markkinointikeinoiksi ajattelin edellisten lisaksi yhteistybmainonnan
messujarjestajan kanssa, nakyvyyden matkailutoimisto Turku Touringissa seka
sen internet-sivuilla ja lehtimainontaa, niin paikallisissa kuin myds suurimpien
lahikaupunkien lehdissa. Oikeanlaisella lehtimainonnalla, esimerkiksi paiva- tai
harrastelehtien kautta, yritys saavuttaa todennakoisesti juuri sen oikean
kohderyhman, joille palvelut on tarkoitettu. Harjattulan ei tule

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on antaa Harjattulalle ideoita palveluista,
joita yritys voi lahtea kehittamaan eteenpain vuoden 2014 loma-asuntomessuja
varten. Kaytin tydéssani Komppulan ja Boxbergin palveluprosessimallia. Tydssa
kerrotaan prosessimallin vaiheet kokonaisuudessaan, vaikka mallissa edettiin
hieman ideointivaihetta pidemmalle. Tasta yrityksen on helppo jatkaa eteenpain
ja kayttdad jo olemassa olevien palveluiden seka uusien ideoiden kehittamiseen
jo hybédynnetyn prosessimallin vaiheita etenemalla tuotetestaukseen,
taloudelliseen analyysiin seka lopulliseen tuotekuvaukseen ja
markkinointikanavien valintaan. Yrityksen tulee siis testata palveluiden

toimivuus ulkopuolisilla asiakkailla, ennen kuin ne ovat valmiita markkinoille.
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Taman jalkeen palvelua voidaan viela parannella asiakkaiden mielipiteet

huomioon ottaen.

Vaikka messuihin on viela aikaa muutama vuosi, on silti hyva aloittaa
palvelutarjonnan ideointi hyvissa ajoin, koska se vie paljon aikaa.
Palveluideoiden jatkokehittely olisi hyva aloittaa jo viimeistddn vuoden 2012
syksylla, jolloin aikaa jaa runsaasti kaupallistamisen vaatimiin toimiin seka
henkilokunnan informointiin ja kouluttamiseen seka muihin kehittAmistarpeisiin

palvelujarjestelmassa, joita ovat muun muassa viinikellarin kunnostaminen.

Palveluiden suunnittelu lahtee asiakkaiden tarpeista ja tarkoituksena on tuottaa
heille elamyksia. Nain ollen  voisi olla  kannattavaa  tehda
asiakastyytyvaisyyskyselyitda ja niiden yhteydessd messuajalle suunnitellun
tuotetarjonnan kiinnostavuuden testausta, joiden kautta saataisiin uusia ideoita
ja ne perustuisivat asiakkaiden todellisiin tarpeisiin. Asiakkailta voitaisiin
tiedustella jo esimerkiksi ensi kesana, mitd mieltd ovat suunnitelluista
palveluehdotuksista ja ovatko valmiita maksamaan kyseisista palveluista.
Jokaisesta markkinoille suuntautuvasta palveluideasta on hyva tehdé blueprint-
kaavio. Kaavio auttaa yritystad ja sen tyontekijoita hahmottamaan palvelun eri
moduulit, minkalaiselta palvelu kokonaisuudessaan nayttaa, niin yrityksen kuin

asiakkaankin nakdkulmasta.

Uusien palveluiden markkinointi on hyva aloittaa jo varhaisessa vaiheessa,
jolloin tavoitetaan mahdollisimman paljon potentiaalisia asiakkaita. Messujen
ajankohta on kesdkuussa 2014, joten palveluiden markkinoinnin voisi aloittaa jo
vuoden 2013 lopussa.

Opinnaytetyd oli omalta osaltani haasteellinen, koska pdamaarané oli tuottaa
palveluita asiakkaille, joiden ensisijainen ajatus on menna messuille.
Opinnaytetyoprosessin edetessa huomasin, miten vaikeaa ja aikaavievaa
uusien palveluiden kehittdminen markkinoille on. Toivon, ettd opinnaytetyoni
ideoista olisi apua Harjattulalle messuja ajatellen, joko sellaisenaan tai

raataloityina. Palveluiden kehittamisen pitéisi perustua asiakkaan tarpeisiin,
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jonka tuloksena yrityksella on mahdollisuus saada taloudellista hyotyd seka
pitkdaikaisia asiakassuhteita.
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Liite 1. Komppula & Boxberg: Matkailutuotteen tuotekehitysprosessi

PALVELUJARJESTELMAN JATKUVA KEHITTAMINEN

e henkiloston kehittdminen
¢ investoinnit paikkaan, koneisiin, laitteisiin
e imagon kehittdminen, yhteistydverkostojen kehittaminen

PALVELUKONSEPTIN KEHITTAMINEN

ydintuotteen sisallon, asiakkaan arvon ideointi

asiakkaan tarpeiden ja osallistumisen arviointi

resurssianalyysi

kokemuksen sisallon hahmottaminen erilaisiksi toiminnallisiksi vaihtoehdoiksi

i

PALVELUPROSESSIN KEHITTAMINEN

palvelumoduulien suunnittelu ja kehittaminen
tuotanto- ja kulutuskaavioiden luominen

prototyypin testaaminen oman henkildkunnan voimin
taloudellinen analyysi

asiakkaalle ndkyvan tuotteen kuvaus

i

MARKKINATESTAUS

e tuotetarjouksen esittdminen ulkoisille testaajille
e konkreettinen testaaminen

R

KAUPALLISTAMINEN

e tuote esitelladn markkinoille

i

KAUPALLISTAMISEN JALKEEN TEHTAVA ARVIOINTI
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Liite 2. Arkkitehtitoimisto Schaumanin suunnittelemat messukorttelit

o Gl a0
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Liite 4. Ystaville ja pariskunnille suunnitellun majoituspaketin tuotanto- ja

kulutuskaavio paiva 1.
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Liite 5. Ystaville ja pariskunnille suunnitellun majoituspaketin tuotanto- ja

kulutuskaavio paiva 2.
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Liite 6. Ystaville ja pariskunnille suunnitellun majoituspaketin tuotanto- ja

kulutuskaavio paiva 3.
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