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THVISTELMA

Tama on toiminnallinen opinndytetyd, jonka padteemana on uuden
matkailutuotteen kehittdminen. Tyon tavoitteena oli luoda Hotelli Teltan ja sen
yhteydesséd toimivan hyvinvointipalveluja tuottavan Hellimén palveluista
tuotepaketti, joka suunnataan pé&akaupunkiseudun yrityksille. Tuotepaketin
sisallossé lahtokohtana oli toimeksiantajan tarpeet ja toiveet.

Toiminnallinen opinndytetyoni muodostuu kahdesta osasta: teoriaosasta, joka
kasittelee matkailutuotetta ja sen kehittdmistd, sekd varsinaisesta tuotepaketista.
Teoriaosassa tarkastellaan matkailutuotetta hieman erilaisista n&kokulmista,
minka jalkeen paneudutaan tuotekehitykseen matkailun alan kannalta. Teoriaosan
lopussa on vield lyhyesti ké&sitelty tuotekehitystd esimiehen ndkdkulmasta.

Varsinainen tuotos koostuu toimeksiantajaa varten Kirjoitetusta raportista ja
tuotekortista. Raportin tarkoitus on avata muodostamani tuotepaketin syntya,
sisdltoa seka kayttomahdollisuuksia. Tuotekortti on taas napakka yhteenveto
uudesta tuotepaketista, jota toimeksiantajani voi hyddyntdd myynnissd, ja josta
asiakas saa tarkeat perustiedot uudesta tuotteesta.

Asiasanat: matkailutuote, tuotekehitys, majoitustoiminta
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ABSTRACT

The main theme of this operational bachelor’s thesis is developing a hew tourism
product. The main aim of this thesis was to create a package of the
accommodation services and wellness services that a hotel called Hotelli Teltta
and its partner wellness center Hellim0 provide. The package will be targeted for
companies nearby Helsinki. The package was designed according to the
requirements and wishes of the Hotelli Teltta.

My operational bachelor’s thesis consists of two parts: the theory part which talks
about the tourism product and its development, and the actual product. The theory
part defines the tourism product from different angles, after which it focuses on
product development in tourism. | have briefly focused on the product
development from the manager’s point of view at the end of the theory part.

The actual product consists of a report, which is written for Hotelli Teltta, and of a
product description card. The purpose of the report is to clarify how the package
was created, what it consists of and how the hotel can use it. The product
description card is a clear outline that the hotel can use in sales and from which
the customer can find the basic information about the new package.

Key words: tourism product, product development, accommodation
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1 JOHDANTO

Valitsin  opinnaytetyokseni toiminnallisen vaihtoehdon, koska koin, ettd
tuottamalla jonkin konkreettisen tuotteen toimeksinantajalleni, saan siitd itse
enemman irti. Lisaksi toiminnallinen opinnédytetyd tuntui kiinnostavammalta
vaihtoehdolta kuin tutkimuksellinen. Tuotepaketin muodostaminen prosessina on
minulle toisen opiskeluvuoden projektista jo entuudestaan tuttu, mutta talla kertaa

paneudun aiheen teoreettiseen puoleen syvemmin.

Syy siihen, miksi mind halusin toteuttaa taménkaltaisen opinnaytteen juuri Hotelli
Teltalle, on henkil6kohtainen. Orimattila on synnyinkaupunkini sekd avomieheni
kotikaupunki, joten se on minulle kaupunkina hyvin tarkeé. Halusin tuoda oman
panostukseni  kaupunkiin  sen nakyvyyden lisadmikseksi ja matkailun
kehittdmiseksi. Lisaksi halusin jonkin erilaisen majoitusalan yrityksen
toimeksiantajaksi, silld olen viimeisen puolitoista vuotta tydskennellyt
ketjuhotellissa.

1.1 Toimeksiantaja

Toimeksiantajayritykseni on siis Orimattilassa, Péijat-Hameessd, sijaitseva
elamyshotelli Hotelli Teltta. Teltan majoitustarjonta koostuu 11 kahden hengen
teltasta, jotka ovat hotellihuonemaisia, ilmastoituja ja &anieristettyja. Namé
sisatiloissa olevat teltat muodostavat yhdessa ekologisen telttakylan. (Hotelli
Teltta 2012.) Hotelli Teltta on Studio Antti E:n Antti Evévaaran suunnittelema ja
toteuttama kokonaisuus. Han halusi luoda orimattilalaisen villakehrd&mon tyhjiné
ammottaviin tiloihin jotain elamyksellistd, ketjuhotelleista poikkeavaa (Laakso
2011, 66).

Hotelli Teltan toiminnasta vastaa Pirjo Pylvéldinen, joka kuvaa yrityksen
toimintaa ndin: “Pieni hotelli, suuret elimykset”. Ekologisuus on tirked arvo
Hotelli Teltalle. EI&myshotellin materiaalit ovat l&hialueilta Paijat-Hameesta seké
ympéristoystavallisia:  tekstiilit ovat Luhdalta, saniteettitilojen lavuaarit
kierratyslasista sek& teltat puuvillasta ja pellavasta. Hotelli Teltassa elamyksia
tuotetaan pienilla teltoilla, jotka edistavét sosiaalista kanssakdymistd ja tuovat

erilaista ja jannittdvadkin “retkifiilistd”. Lisdksi Teltan yhteydessd toimiva



hyvinvointipalveluja tuottava Hellim0 tarjoaa yhdessé elamyshotellin kanssa
asiakkailleen hyvinvointipaketteja, joiden avulla itseensd panostavat ihmiset
voivat kokea kokonaisvaltaisia, hyvéa oloa tuottavia elamyksia. (Pylvaldinen
2012.)

Hotelli Teltta on ainutlaatuinen kokonaisuus Suomessa, missé vield opetellaan
elamyshotellien ja muiden erilaisten majoitusyritysten toimintaa (Laakso 2011,
68). Hotellihuonemaisissa teltoissa yopyminen on eldmys, joka muistuttaa hyvin
ldheisesti todellista telttaretked. Telttahuoneiden vieressa on niin sanottu pihamaa,
jossa voi istua pihakeinussa tai rentoutua koko ryhmén voimin oleskeluteltassa.
Majoituksen hintaan kuuluu aina piknikaamiainen, joka tuodaan jokaisen teltan
eteen; kahvikin on termospullossa, kuten todellisella telttaretkella.
Retkielamyksesta jaavat pois vain oikeiden telttaretkien negatiiviset puolet, kuten

hyttysten inin.

1.2 Tyobn rajaus

Toimeksiantajallani  oli selked toive siitd, millainen suunnittelemastani
tuotepaketista tulisi, joten tyon rajaaminen kavi melko helposti. Ryhmat ovat
hotellin tarkeimmat asiakkaat, ja eldmyshotelli pyritddnkin myymaan aina
kokonaisuutena ryhmaélle. Tah&n on syyna se, ettd on kannattavampaa myyda
tdma pieni majoitusyksikkd kokonaisuutena kuin yksittdisinéd telttoina. Hotelli
Teltan tdmaénhetkistda asiakaskuntaa ovat suomalaiset ja ulkomaiset
matkailijaryhmat. Yritysasiakkaita hotellilla ei viel&d kuitenkaan juurikaan ole.
(Pylvéldinen 2012.)

Néistd syistd en keskittynyt yksittdisiin matkailijoihin tai vapaa-ajan
matkailijaryhmiin, vaan nimenomaan yrityksiin ryhmaasiakkaina.
Maantieteellinen rajaus tehtiin paakaupunkiseudulle, missa on paljon erilaisia
yrityksia ja tyoyhteistojd. Moottoritie Helsingin ja Lahden vélill& sek& vain noin
100 kilometrin vélimatka tekevat Orimattilasta sopivan matkakohteen

paékaupunkiseudun yrityksille.



1.3 Tyon tavoite

Opinnaytetyoni ensisijaisena tavoitteena on luoda Hotelli Teltalle uusi
tuotepaketti, joka houkuttelee yritysasiakkaita padkaupunkiseudulta. Tuotepaketti
tulee olemaan eldmyksellinen kokouspaketti siséltden majoituksen, kokoustilat
sekd hemmotteluhoitoja. Tall4 tuotepaketilla pyritdéan saamaan Hotelli Teltalle
uusia asiakaskohderyhmid ja kasvattamaan majoitusyrityksen liiketoimintaa
hiljaisille arkipéiville. Tavoitteena on siis lisata eldmyshotellin toimintaa ja
laajentaa hotellin sekd Hellimon yhteisty6td uuden paketin muodossa. Téaman
tavoitteen toteutuminen tarkoittaisi kaytdnnossd Hotelli Teltan tuloksen
parantumista, ndkyvyyden lisdantymistd ja saattaisi jopa parantaa elamyshotellin

tyéllistamismahdollisuuksia.

Toissijainen tavoite on tuoda Orimattilaa enemmaéan nadkyville nimenomaan
matkailun ndkokulmasta. Orimattila sijaitsee mainiolla paikalla Lahden
l&heisyydessd ja Helsingin moottoritien varrella. Mielestdni Orimattilan hyva
sijainti kannattaisi hyodyntdd luomalla mahdollisuuksia matkailulle, kuten
yritysten kokousmatkailulle, ja siten eldavoittaa tatd reilu 16 000 asukkaan

kaupunkia. (Orimattilan Kaupunki 2012.)



2 MATKAILUTUOTE

Yrityksia luonnehditaan ja arvioidaan niiden tuotteiden kautta. Matkailun alalla
kuitenkin on hankalaa osoittaa konkreettista tuotetta tai tuotantoprosessia. (Smith
1994, 582.) Tama johtuu siitd, ettd matkailutuote on aineeton palvelutuote.
Asiakkaalle siis tarjotaan jotain aineetonta, joka tuotetaan ja kulutetaan
samanaikaisesti eiké sitd voi varastoida. Palvelutuote saattaa kuitenkin siséltad
joitain konkreettisia osia, kuten vaikkapa hotellihuoneen. (Komppula & Boxberg
2002, 10.)

Opinndytetyoni padtermi on tuotekehitys. Sen perustana on aina tuote, t&ssa
tapauksessa matkailutuote. Jotta tuotteistamisessa ja tuotekehityksessd voi
onnistua parhaalla mahdollisella tavalla, on ymmarretava, mitd tuote ja etenkin
matkailutuote tarkoittavat. Matkailutuote eroaa konkreettisesta tehtaassa tuotetusta
tuotteesta merkittavasti. Matkailutuotteessa on kuitenkin kaksi hyvin tarkeda osaa,
jotka ovat kaikissa tuotteissa olennaisia: hinta ja saatavuus. (Komppula &
Boxberg 2002, 10.)

2.1 Matkailutuote purettuna osiin

Matkailu perustuu toimintaan jossakin kohteessa. Matkailutuote on kyseisessé
kohteessa tuotettava palvelu. Smithin (1994) yleisen matkailutuotteen kehamallin
mukaan matkailutuotteen ydin on fyysinen paikka, jossa palvelu tuotetaan. Muita
matkailutuotteen elementteja ovat palvelu, vieraanvaraisuus, matkailijan vapaus
tehdd omia valintoja matkakohteessa sek& matkailijan oma osallistuminen ja
sitoutuminen matkailutuotteen tuottamiseen. Matkailutuotetta voidaan kuvata
limittéin olevilla kehillg, joista sisimpana on fyysinen paikka, ja muut elementit
ovat sen ymparilla (kuvio 1). (Smith 1994, 587.)

Pureudutaan tarkemmin ndihin matkailutuotteen elementteihin. Matkailutuotteen
ydin, paikka, tarkoittaa siis kaikkia fyysisia elementtejd, joita matkakohteessa on.
Matkailukohde voi olla tuotteesta riippuen maa, muu maantieteellinen alue tai
yksittdinen hotelli tai ndhtavyys. Fyysiset elementit ovat arvoa tuottavia

asiakkaalle; ne vaikuttavat matkakokemuksen laatuun, mutta voivat myos



esimerkiksi ymparistoystavallisilla puitteillaan tuottaa asiakkaalle lisdarvoa.
(Smith 1994, 588.)

Matkailutuote toteutuu siis jossain paikassa, mutta toteutuakseen se tarvitsee
kyseisen paikan palveluita. (Komppula & Boxberg 2002, 15-16.) Yhdessé
matkakohteessa on lukuisia erilaisia palveluelementtejd, joista kohteen
kokonaispalvelu koostuu; esimerkiksi hotellissa nditd elementtejad ovat
vastaanotto, hotellinjohto, kerrossiivous ja mahdollinen huoltomies. Lentdyhtidssa
taas téllaisia elementteja ovat esimerkiksi lentoemannét, lentokentdn palvelut ja
lentoliikenteen ohjaus. (Smith 1994, 588.)

Paikka ja palvelut ovat matkailutuotteen nékyvimmat osat. Ulompina kehilla
olevat osat taas muodostavat tuotteen varsinaisen luonteen. Ensimmadisend niista
on vieraanvaraisuus, joka tdssa tapauksessa tarkoittaa matkakohteen
henkilokunnan palvelualttiutta ja —asennetta. Palvelutilanne on tietyn toiminnon
suorittamista, mutta vieraanvaraisuus eli palveluasenne kuvailee sitd, miten
toiminto suoritetaan. Vieraanvaraisuus tekee jokaisesta palvelutilanteesta erilaisen
ja asiakkaalle henkilokohtaisen. Oikeanlainen palvelualttius ja —asenne tarkoittaa
siis sitd, ettd asiakaspalvelija on tilanteen tasalla ja palvelee asiakasta tamén
tarpeiden  mukaisesti,  eikd liukuhihnatekniikalla. Majoitusliikkeissa
vieraanvaraisuus tulee parhainten ilmi asiakaspalvelijan ja asiakkaan
vuorovaikutuksessa. (Smith 1994, 588-589.)

Asiakkaan valinnanvapaus asettaa taas palveluhenkilostolle omat haasteensa
matkailutuotteen  toteutumisessa.  Asiakkaalla on oltava mahdollisuus
valinnanvapauteen liittyen matkansa eri osa-alueisiin; valittavana tulisi olla
esimerkiksi erilaisia ostos- ja ravintolavaihtoehtoja. (Komppula & Boxberg 2002,
16.) Valinnanvapauden tarve ja laajuus riippuu siitd, onko kyseessd vapaa-ajan
matkailija, lilkematkustaja tai vaikkapa matkalla oleva perhe. Myos asiakkaan
oma matkabudjetti, aiemmat kokemukset ja tietdmys vaikuttavat suuresti tdhan
tarpeeseen. Joka tapauksessa valinnanvapautta tarvitaan, jotta asiakas voi olla

tyytyvdinen saamaansa matkailutuotteeseen. (Smith 1994, 589.)

Uloin matkailutuotteen kehdmallin elementti on matkailijan itsensa osallistuminen

matkailutuotteen tuottamiseen. Tama on luonnollisesti se osa matkailutuotetta,



johon matkailualan yritys voi véhiten vaikuttaa. Palvelutilanteen vuorovaikutus ei
koostu ainoastaan asiakaspalvelijan asenteesta, vaan asiakkaan osallistumisen
tasosta. Kehamallin muut elementit vaikuttavat paljolti siihen, miten asiakas itse
osallistuu matkailutuotteen tuottamiseen. Asiakas reagoi arsykkeisiin ymparillaan
ja se muodostaa osan hanen tavastaan vuorovaikuttaa palvelutilanteessa. Myos
matkan tarkoitus vaikuttaa asiakkaan vuorovaikuttamiseen. Vapaa-ajan matkailijat
reagoivat eri tavoin kuin liikematkustajat. (Smith 1994, 590.) Lisédksi asiakkaan
omatoimisuus matkallaan vaikuttaa siihen, kuinka paljon han hyodyntaa
matkakohteen palveluita ja siten osallistuu niiden tuottamiseen. (Komppula &
Boxberg 2002, 16.)

Kuvio 1: Smithin kehdmalli (Smith 1994, 587)

Smithin teorian rinnalla matkailutuotetta kuvataan myods kolmiulotteisena (kuvio
2). Tama nékokulma lahtee siitd, ettd palvelulla on kolme ulottuvuutta, jotka ovat
vuorovaikutuksessa keskenddn. Ydintuote on tdman kolmiulotteisen tuotteen

perusosa eli varsinainen tuote tai palvelu. Toinen ulottuvuus on ydintuotteen



julkisivu, eli asiakkaiden ja muiden sidosryhmien mielikuvat tuotteen maineesta,
brandisté ja laadusta. Kolmas ulottuvuus muodostuu ydintuotteen lisapalveluista;
niistd ydintuotteen arvoa tukevista ja kasvattavista sivutuotteista, jotka erottavat

palveluntarjoajan Kilpailijoista. (Borg, Kivi & Partti 2002, 124.)

LAAJENNETTU TUOTE

Fyysinen ympéristo

VARSINAINEN TUOTE \ Vuoro-

vaikutus

Ydintuote + lisdpalvelut

Asiakkaan
osallistuminen

Kuvio 2: Kolmiulotteinen tuotemalli

Matkailutuotteen tuottamiseen vaikuttavat asiakaspalvelija, asiakas itse sekd muut
asiakkaat. Palvelutuote tuotetaan tilanteessa, jossa asiakas saa ostamansa palvelun.
Tilanteen onnistumiseen vaikuttaa asiakaspalvelijan ja asiakkaan liséksi muut
asiakkaat; asiakkaat reagoivat eri tavoin erilaisiin arsykkeisiin, esimerkiksi
tdydessd junanvaunussa. Erittdin olennaista palvelutuotteessa on se, etta pilalle
mennytté tuotetta ei voi palauttaa. Asiakkaan pilalle mennyttd palvelukokemusta
on vaikeaa korjata tai hyvittad, kun tilannetta verrataan konkreettiseen tuotteeseen.
Palvelutuotteen laadun kontrollointi onkin vaikeampaa kuin konkreettisen
tuotteen, silla suuri osa palvelutuotteesta on asiakaspalvelijan ja asiakkaan valista
vuorovaikutusta. (Komppula & Boxberg 2002, 11.)

Vuorovaikutus asiakkaan ja asiakaspalvelijan valilla sek& matkailutuotteen
aineettomuus tekevat siitd abstraktin ja hankalan hahmottaa. Tatd vaikeuttavat
vield matkailutuotteeseen liitettdvat osatekijat, joihin palveluntarjoaja ei voi

vaikuttaa, kuten s&3, maantieteelliset ominaisuudet, mielikuvat sekéa



infrastruktuuri. Matkailutuote on herkkd, ja siihen vaikuttavat kaikki n&dma
osatekijat. (Borg, Kivi & Partti 2002, 124.)

2.2 Matkailutuote eri nakokulmista

On syyta tarkastella matkailutuotetta yksittdisen palvelun tarjoajan, kuten hotellin,
nakokulmasta. Yrityksen toiminta-ajatus ja liikeidea méaérittelevéat sen, mika ja
millainen on sen ydintuote. Hotellin tapauksessa ydintuote on majoituspalvelut.
Hotellin matkailutuotteen ydin muodostuu majoituspalvelujen tuottamisesta:
hotellihuoneesta varusteineen seka majoituspalvelujen vaatimasta
ammattiosaamisesta.  Ytimen lisdksi matkailutuote muodostuu lisdarvoa
tuottavista tekijoistd, kuten hotellihuoneen ilmastoinnista, tyynyvaihtoehdoista,
aamiaisesta tai vastaanoton avustavista palveluista. Ydintuotetta voidaan tehda
houkuttelevammaksi erilaisilla tukipalveluilla, kuten pesulapalveluilla, ilmaisella

internet —yhteydell& tai kanta-asiakasohjelmilla. (Komppula & Boxberg 2002, 13.)

Yleisesti ottaen voidaan sanoa, ettd hotellien ydintuotteet, majoituspalvelut, ovat
perusidealtaan samankaltaisia. Jotta hotelli erottuisi markkinoilla kilpailijoistaan,
kannattaa sen hyddyntdd Stephen L.J. Smithin matkailutuotteen kehamallia.
Ydintuotetta laajennetaan sen mukaisesti niin, ettd se kasittdd myos hotellin
palveluympériston, asiakkaan ja asiakaspalvelijan valisen vuorovaikutuksen,
asiakkaan oman osallistumisen sekéd saavutettavuuteen liitettavat tekijat. Talldin
puhutaan laajennetusta tuotteesta, joka toimii myods hotellin Kilpailukeinona.
(Komppula & Boxberg 2002, 13-14.) Laajennetun tuotteen perustana on hotellin
eri osastojen, kuten vastaanoton, kerrossiivouksen ja ravintolan, saumaton

yhteistyd (Brannare, Kairamo, Kulusjarvi & Matero 2005, 52).

Toinen tarked né&kokulma matkailutuotteelle on asiakas. Matkailutuotteen
kehitystarpeen tulisi syntyd asiakkaan tarpeesta. Jos uudelle tuotteelle ei ole
kuluttajia, unohtuu se ajan kanssa, ja monta tyétuntia valuu hukkaan. Asiakas
nakee matkailutuotteen palvelukokemuksena, jolla on jokin hinta. (Puustinen &
Rouhiainen 2007, 212-214.) Matkailutuote koetaan monesti elamyksend, jonka
Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus maarittelee moniaistiseksi, yksilolliseksi
ja kokonaisvaltaiseksi tunnekokemukseksi, joka jattdd muistijaljen (Lapin
elamysteollisuuden osaamiskeskus 2013).



Liséksi asiakkaan ndkokulmasta matkailutuotteella on oltava vetovoimatekijoita,
palveluja seka sen on oltava saavutettavissa. Vetovoimatekijat toimivat asiakkaan
nakokulmasta houkuttimina. Ne heréattavét kiinnostuksen, synnyttavat mielikuvia
ja saavat asiakkaan lopulta paatymaan Kkyseiseen matkailutuotteeseen.
Matkailutuotteeseen sisaltyvét palvelut taas tuovat asiakkaalle ostamansa tuotteen
sisallon. Palvelujen monipuolinen tarjonta ja laadukkuus tekevat asiakkaan joko
tyytyvaiseksi tai tyytymattomaksi ostamaansa  matkailutuotteeseen.
Saavutettavuus on tekijana ratkaiseva asikkaan nakdkulmasta. Jos matkailutuote ei
ole saavutettavissa, asiakkaan on hankala kuluttaa sitd. Taméa tarkoittaa
kaytannossa esimerkiksi kohteen konkreettista sijaintia tai informaation
saatavuutta. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 212-214.)
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3 TUOTEKEHITYS

Tassa luvussa paneudun tuotekehitykseen ja etenkin aineettoman matkailutuotteen
kehittdmiseen palvelumuotoilun, tuotteistamisen ja prosessiajattelun kautta.
Tuotteistaminen  ja tuotekehitysprosessi ovat kasitteind yleistettavissa
kaikenlaisiin  tuotteisiin  ja hyoddykkeisiin.  Aineettoman palvelutuotteen
kehittaminen eroaa kuitenkin joissain kohdin konkreettisten tuotteiden
kehittdmisestd. Tavoitteenani on téssd luvussa perustella erilaisiin teorioihin

nojautuen oma tuotekehitysprosessini.

Tuotteistamisen ja tuotekehityksen kasitteet eivat suinkaan tarkoita tdysin samaa
asiaa. Tuotekehitys on yleisesti ottaen sellaista toimintaa, jonka tuloksena syntyy
kokonaan uusi tuote tai paranneltu uusi versio vanhasta tuotteesta (Jokinen 2001,
9). Tuotteistaminen taas perustuu yrityksen jo olemassa oleviin resursseihin ja
mahdollisuuksiin, joista muodostuu asiakkaille myytédva tuote (Komppula &
Boxberg 2002, 93).

3.1 Palvelumuotoilu

Kuten tuotekehitys yleisestikin, my6s palvelumuotoilu on suunnitelmallista
toimintaa, jossa voidaan kehittdd jo olemassa olevia palveluja tai luoda uusia
palveluinnovaatioita.  Palvelumuotoilu  on  palvelujen  kokonaisvaltaista
kehittdmistd, johon kytkeytyy monesti eri alojen asiantuntijoita ja osaamista.
Paadtavoitteena on luoda kokonaisuus, jonka asiakas kokee yhtendisend
elamyksend. Asiakas onkin palvelumuotoilun keskipiste. Hanen tarpeensa ja
toiveensa tulee ymmartaa ja huomioida, jotta palvelu tuottaisi asiakkaalle arvoa.
(Kuha, Mager & Nurminen 2009.)

Palvelumuotoilu tuo yritykselle monipuolisia hyotyjd. Muotoilemalla palvelut
asiakkaiden tarpeita ja odotuksia vastaaviksi, yritys saa kohdennettua
palvelutarjontansa tietylle asiakaskohderyhmalle. Kohdentaminen helpottaa
markkinointia, myynti& ja lopulta parantaa mahdollisuuksia tavoittaa juuri oikeat
potentiaaliset asiakkaat. Palvelumuotoilu voi olla monialaista, joten sen
lahtokohtana voi olla asiakaspalvelijoiden tyotehtdvien uudelleenrakentaminen.

Muotoilemalla heidan tydstddn hauskempaa vaikkapa palveluun liittyvan tarinan
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tai kohteeseen liittyvan historian kautta, saadaan palveluistakin laadukkaampia.
Nain palvelumuotoilu voi tuottaa yritykselle sellaisia innovaatioita, joilla se eroaa

merkittavasti kilpailijoistaan saaden ndin Kilpailuedun. (Kuha ym. 2009.)

3.2 Tuotteistaminen

Matkailun alalla yrityksen liiketoiminnalle haasteita asettaa paljolti tuotteiden ja
palveluiden aineettomuus, joka johtaa laadun hallinnan vaikeuteen seké&
mahdollisesti my6s tehottomuuteen tai jopa kannattamattomuuteen.
Tuotteistaminen voi kuitenkin olla ratkaisu naihin ongelmiin, ja sen nahdaan
my0s kasvattavan yrityksen Kkilpailukykya. (Jaakkola ym. 2009, 1.)
Tuotteistamisen avulla matkailualan yritys voi systematisoida palvelujaan ja
mahdollisuuksiaan, jotta sen toiminta sailyy innovatiivisena, kustannustehokkaana

ja asiakaslahtdisena. (Jaakkola ym. 2009, 3.)

Tuotteistaminen on yksi keino kehittdmaéan yrityksen palveluntarjontaa. Sita
voidaan hyoddyntdd ainoana tuotekehityksen tyotapana tai vain o0sana
kokonaisuutta. Tuotteistamista voidaan kuvata palveluiden konseptoinnilla tai
systematisoinnilla. Joissain tilanteissa se tarkoittaa palvelun muokkaamista
vakioiduksi hyodykkeeksi, ikadn kuin konkreettiseksi tuotteeksi. Kéytannossa siis
tuotteistamisessa on kyse siitd, ettd palveluista, mahdollisuuksista ja/tai
resursseista muodostetaan selkeitd kokonaisuuksia ja prosesseja. (Jaakkola, Orava
& Varjonen 2009, 1.)

Tuotteistaminen yleensa perustuu yrityksen resursseihin ja mahdollisuuksiin, jotka
silld jo ovat olemassa. Kyse ei ole siis jonkin tdysin uuden luomisesta, vaan jo
valmiina olevien tekijoiden hyodyntdmisestd tuotekehittelyssa. Tuotteistamisen
pohjalla voi olla jokin matkailuyrityksen fyysinen elementti, kuten vesisto tai
kyla, tai vaikkapa paikkaan liittyvé tarina tai historia. Tama elementti rakennetaan
matkailutuotteeksi tai tuotepaketiksi, kun siihen lisatédan palveluja sek& mielikuvia
heréttavia vetovoimatekijoitd, ja ndin sille saadaan arvoa tuottava ydin seka hinta.
Parhaimmillaan tallainen matkailutuote tuottaa asiakkaalle elamyksi&, joita héan ei

voisi kokea muutoin. (Komppula & Boxberg 2002, 92-93.)
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Tuotteistamista voidaan harjoittaa eri tasoilla. Kéytdnngssa tuotteistamisen saralla
on kaksi aaripadtd: toisessa padssa on taysin ainutlaatuinen tuote, jossa ei ole
yhtédk&én vakioitua elementtia ja toisessa péassa taas tietylla muotilla muovattu
tuote, joka on tdysin vakioitu ja toteutettavissa uudelleen taysin samalla kaavalla.
Kokonaan vakioitu tuote heikentdd mahdollisuuksia ottaa huomioon asiakkaiden
yksilolliset tarpeet ja toiveet. Toisaalta ainutlaatuisen tuotteen tuottaminen
tarkoittaa sitd, ettd palvelu suunnittellaan ja toteutetaan jokaisen asiakkaan
kohdalla alusta alkaen, ja se voi olla hyvin hidasta sekd kannattamatontakin.
Yrityksen liikeidea seka palvelujen luonne madrittelevat sen, mill& tasolla kahden
adripéaan valilla tuotteistaminen on hyodyllisintd. (Jaakkola ym. 2009, 19.)

3.3 Tuotekehitysprosessi

Tuotekehitysprosessin lahtokohtana tulisi aina olla asiakas ja hénen tarpeidensa
tyydyttdminen. Asiakas on se kohde, jolle tuotekehitysta tehdaén. Yritykselle se
on liiketoiminnan kehittdmistd ja kasvattamista. Matkailun alalla, ja etenkin
majoitustoiminnassa, asiakkaan perustarpeita ovat ravinto, uni ja turvallisuus.
Néiden perustarpeiden tyydyttdminen kuitenkaan harvemmin on syy matkalle
l&htoon, vaikkakin monesti niiden oletetaan tyydyttyvan matkalla. Toki joillekin
matkailijoille motiivi matkalle 18ht66n ovat nimenomaan olosuhteet, joissa on
vaikeaa tyydyttdd perustarpeet. Perustarpeiden rinnalle on noussut uusi tarve,
kokemusten ja elamysten saaminen. Matkailun alan yritysten on syyta ottaa taméa
huomioon tuotekehityksesséan, silla eldmyshakuisuus luo matkailutuotteille
uudenlaisia vaatimuksia. (Borg ym. 2002, 129.)

Tuotekehitysprosessi voidaan jakaa neljaan tyovaiheeseen, joista kaytetadan eri
yhteyksissa erilaisia termeja. Tapani Jokinen nimittaa kirjassaan namaé tydvaiheet
seuraavasti: k&ynnistdminen, luonnostelu, kehittdminen ja viimeistely. (Jokinen
2001, 14.) Esa Hietikon termit tuotekehityksen tydvaiheille ovat hieman erilaiset:
projektin asettaminen, suunnittelu, toteutus ja paattdminen (Hietikko 2008, 47).
Perusajatukseltaan tyOvaiheet ovat kuitenkin samankaltaisia eri prosessimalleissa.
Nama tyovaiheet ovat mallinnettavissa sekd konkreettisten tuotteiden ettd

aineettomien matkailutuotteiden kehityksen kohdalla.
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3.3.1 Ensimméinen tydvaihe

Jotta tuotekehitysprosessi aloitetaan, on ensin oltava olemassa tarve uudelle
tuotteelle. Tuotekehitysprosessi ei toteudu pelkéstd tarpeesta, vaan lisaksi on
oltava todelliset mahdollisuudet ja resurssit sen toteuttamiseen. Tarve uudelle
tuotteelle voi l0ytya asiakastutkimusten kautta tai yrityksen oman henkil0ston
kokemuksen perusteella. Jotta voidaan arvioida yrityksen potentiaalia uuden
tuotteen kehittdmiselle, on selvitettdva yrityksen voimavarat. Tahén niin
kutsuttuun yrityspotentiaaliin siséltyy muun muassa henkilékunnan tiedontaso,
valmistusmahdollisuudet, taloudelliset resurssit sek& sidosryhmat. (Jokinen 2001,
17-20.) Syntyi tarve uudelle tuotteelle miten tahansa, on tdrke&a peilata sita
asiakkaan tarpeisiin. Talloin véltytddn turhalta tyolta ja samalla tyydytetdéan
asiakkaiden tarpeet. (Borg ym. 2002, 133.)

Prosessia kdynnistettdessa on asetettava tuotekehitykselle ldhtokohta, rajaus seké
tavoite. Tdma voidaan toteuttaa niin kutsutulla Mission Statement —kuvauksella.
Mission Statement —kortti toimii koko prosessin ajan henkilékunnan tukena ja
tyén runkona, silld siihen on kiteytetty selkedsti kaikki tuotekehitysprosessin
peruslahtokohdat. Mission Statementin ylin lohko sisaltdd kehitettdvan tuotteen
kuvauksen kiteytettynd yhteen lauseeseen. Seuraavassa lohkossa asetetaan
tavoitteet prosessille: aikataulu, kustannusarvio sekd tavoitteet uuden tuotteen
tuottavuudesta ja markkinaosuudesta. Tavoitteiden jalkeen Mission Statementissa
kuvataan tulevan tuotteen pddmarkkinat sekd mahdolliset toissijaiset markkinat.
Seuraavassa lohkossa kasitelldadn lyhyesti tuotteen oletukset ja rajat, esimerkiksi
minka sesongin aikana matkailutuote on myynnissa. Viimeinen lohko méarittaa
uudelle tuotteelle padasialliset asiakaskohderyhmét sekd muut sidosryhmat, kuten
jalleenmyyjat. (Hietikko 2008, 45-46.)

3.3.2 Toinen tyovaihe

Tuotekehitysprosessin toinen tydvaihe on luonnostelua ja suunnittelua. Tamaékin
tyovaihe voidaan jakaa useampaan osa-alueeseen. Ensimmaiseksi on hyvin
olennaista analysoida ensimmaisessa tyOvaiheessa asetettua kehityskohdetta.
Tassa vaiheessa esitetddn lukuisia kysymyksid, kuten mik& on ongelman ydin tai

sisdltyykd kehityskohteeseen joitain etukéteen asetettuja rajoituksia. Tarkedd on
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my0s pohtia, millaisia ominaisuuksia uudella tuotteella tulisi olla ja millaisia
puolia siind ei missadn nimessa saisi olla. T&ssd kohtaa suunnitelmaan on
sisdllytettdva viela mahdollisten asiakastutkimusten tulokset; mitd asiakkaat
toivovat? (Jokinen 2001, 23.)

Kun kehityskohdetta on analysoitu, on aika asettaa tavoitteet ja vaatimukset
tuotekehitykselle. Tassé tyOvaiheessa Mission Statement —kortti toimii runkona, ja
silhen listattuja tavoitteita voidaan nyt tarkentaa analyysin avulla.
Tavoiteasettelussa voidaan hyoédyntdd Nadlerin vuonna 1965 julkaistussa
teoksessa The one way to plan a system suosittelemaa menetelméé. Menetelman
lahtokohtana on teoreettinen ihanteellinen ratkaisu, josta on unohdettu kaikki
rajoitukset. Ihanteellista ratkaisua ldhdetddn maarittaméaéan teknisten ja
taloudellisten mahdollisuuksien kautta, ja lopulta muotoillaan tavoite niin, etta se

on mahdollisimman tasapainoinen. (Jokinen 2001, 27-29.)

Analysoinnin ja tarkkojen tavoitteiden asettamisen jalkeen tuotekehitysprosessiin
osallistuvilla on melko tarkka kuva siitd, minké&laista tuotetta ollaan kehittdmassa.
Tassa vaiheessa voidaan suunnitella prosessin etenemistapa eli toisin sanoen
kuvata prosessi vaihe vaiheelta. Tavoitteiden toteutumisen seurantaa varten olisi
hyvié sopia etukédteen joka prosessin vaiheen loppuun niin sanottu tarkistuspiste.
Prosessin etenemisen suunnittelu vaatii myos tehtévien ja vastuiden jakamisen.
On siis jaettava tuotekehityksen tehtévat eri vastuualueille ja —henkil6ille seka

suunniteltava tehtdvien kesto sek& aiheuttamat kustannukset. (Hietikko 2008, 47.)

Tuotekehitystydn suunnitteluvaiheessa on hyva myos synnyttdd ideoita. Luova
ajattelu ja ideointi ei sulje pois tuotekehityksen loogista tydjarjestysta. ldeoista voi
syntya tuotekehityksessakin ratkaisun siemen, josta voidaan sitten loogisen
ajattelun ja jarkeistamisen avulla kasvattaa kokonainen ratkaisu. Ideointia on
kuitenkin vaikeaa tyostaa vékisin, silla on tyypillista, ettd ideat syntyvat hetken
mielijohteista. (Jokinen 2001, 32-33.)

Ideointia varten on erilaisia menetelmid, kuten aivoriihet ja erilaiset tyopajat.
Teoreettisesti ideointimenetelmdt voidaan jakaa kahteen eri kategoriaan:
intuitiivisiin ja diskursiivisiin menetelmiin. Intuitiiviset menetelmat perustuvat

nimensd mukaisesti intuitioon eli idea juolahtaa mieleen selittaméttomaélla tavalla
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saatuaan kimmokkeen jostain, mitd ei voi jalkikateen kuvata. Diskursiiviset
menetelmat taas ovat systemaattisempia, silld niissa tietoisesti kdydaan lapi tiettyé
ajatuskulkua hyddyntéen erilaisten ideoiden yhdistdmisté ja analysointia. (Jokinen
2001, 39.)

3.3.3 Kolmas tyovaihe

Kolmannessa tuotekehityksen tydvaiheessa siirrytddn suunnitelmista tositoimiin ja
aletaan kehittdd matkailutuoteideasta todellista palvelutuotetta (Komppula &
Boxberg 2002, 98). Kehitystyovaiheelle voidaan asettaa aikataulullisia
merkkipaaluja, joiden avulla pysytddn paremmin ajan tasalla prosessin
etenemisestd. Merkkipaalut ovat térkeintd etenkin tavoitteiden toteutumisen
seurannassa sekd kustannusten arvioinnissa. Koko prosessin aikana on otettava
huomioon eri kustannuserat, silla varsinkin kehitystyvaiheen edetessa prosessin
keskeyttaminen aiheuttaisi suuret rahalliset tappiot. (Hietikko 2008, 48-49.)

Kehitys- eli toteutusvaiheessa tuoteideasta muodostetaan palvelutuote esimerkiksi
tuotteistamalla. Tuoteideasta muodostetaan tarkka visio, poistetaan heikot kohdat,
yksityiskohtia tarkennetaan ja epéselvat kohdat ratkaistaan. (Hietikko 2008, 49.)
Kolmannen tyovaiheen tuloksena syntyy niin sanottu prototyyppi, jonka
perusteella varsinainen tuote muodostuu. Prototyyppia testataan kaytannossa, ja
sille kehitetddn markkinointistrategia, jonka tavoitteena on esitelld tuotetta seka
saada markkinoille. (Borg ym. 2002, 134.)

3.3.4 Neljas tyovaihe

Siirryttaessa neljanteen, ja viimeiseen, tyovaiheeseen tuloksena on tdhan astisesta
ty6sta uuden tuotteen prototyyppi seka suunnitelma sen markkinoinnista. Tuotteen
viimeistely edellyttdd prototyypin ja sen markkinoinnin testaamista. Prototyypin
testaamisen jalkeen voidaan jatkaa tuotteen kehittdmista
kustannustehokkaammaksi  sekd Kkorjata testauksessa todetut epékohdat.
Markkinoinnin testaaminen edesauttaa tuotteen myyntitulosten arvioimista ja
antaa suuntaviivat tulosten parantamiseksi. Lopuksi tuotekehitysprosessissa
kootaan kaikkien testausten ja tehtyjen arviointen tulokset, ja niiden pohjalta

rakennetaan lopullinen viimeistelty tuote sekd sen ymparille oikeanlainen tehokas
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markkinointi. Tuote viedd&n markkinoille eli kaupallistetaan. (Borg ym. 2002,
134.)
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4  TUOTEKEHITYKSEN JOHTAMINEN

Tuotekehitys on vain yksi o0sa isompaa ketjua, jossa asiakas tekee
kulutuspéatoksensa ja ostaa tietyltd yritykseltd tietyn tuotteen tai hyddykkeen.
Tahan ketjuun liittyy  olennaisesti myds myynti-, markkinointi- ja
hankintaosastojen toiminta sekd muut mahdolliset sidosryhmat. (Vaajasalmi
2013.) Kaikkien ketjun eri osien tulee toimia saumattomasti yhteistytssd, jotta
lopputulos on ihanteellinen. Tamén takia tarvitaankin tuotekehityspaallikoitéa

johtamaan ja ohjaamaan toimintaa.

Halusin tuoda opinndytetydssani esille tuotekehityksen johtamista, silla siihen
sisdltyy todella tarkeitd osioita koko tuotekehitysprosessiin ja tuotteeseen liittyen.
Uusia tuotteita ei synny, mikali niitd ei ole kehittdmistd ammattitaitoista
tyévoimaa, jolla on motivoiva esimies. Lisaksi uusi tuote tarvitsee aina hinnan ja
toimivan markkinoinnin. Seuraavissa luvuissa avaankin tuotekehityksen nait4

puolia.

4.1 Tyonjohtaminen

Tuotekehityksen tyonjohtaminen léhtee kayntiin, kuten tuotekehitysprosessikin,
suunnittelulla. ~ Toimintasuunnitelma  kehitysprosessin  alkuvaiheessa  on
tyonjohtajan tyokalu, jolla jaetaan tyotehtdvat, péaatetddn tydskentelytavat,
asetetaan aikarajat seka tavoitteet. Tuotekehitysprosessin esimiehen on
toimintasuunnitelman liséksi tehtdava budjetti, jonka avulla prosessi muutetaan
numeeriseen muotoon. Tuotekehitysprosessilla on oma hintansa, johon siséltyy
muun muassa henkildstokuluja ja materiaalikuluja. Tuotekehitysprosessin esimies
on vastuussa siitd, ettd toimintasuunnitelma ja budjetti toteutuvat. Toisin sanoen
hanen vastuullaan on, ettd asetetuissa rajoissa pysytdan. (Kamensky 2000, 278-
279.)

Tuotekehitysprosessi on omalla tavallaan projektiluontoinen ty®, joten sen
johtajalta vaaditaan tiettyjd ominaisuuksia ja toimenpiteitd. Tyonjohtaja on se
henkild, joka pitdd koko prosessin kasassa. Hanen tulee siis luoda alaistensa
keskuuteen yhteisymmarys ja puututtava ilmeneviin ongelmiin ihmissuhteissa.

Hén tehtdvandéan on tukea ja neuvoa seka olla ldsnd. Tyonjohtajan tulee myds
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kyetd pitamé&an yll& motivaatiota koko prosessin ajan. Tyonjohtajaa, kuten
esimiehid yleisestikin, voisi verrata kapellimestariin, joka omalla tyo6lladn ohjaa

orkesterinsa oikeaan lopputulokseen. (Kaski & Kiander 2007, 72-80.)

4.2 Tuotteen hinnoittelu

Tuotekehitysprosessin tuloksena syntyy kokonaan uusi tuote tai jo olemassa
olevasta tuotteesta paranneltu versio. Uuden tuotteen tarkoituksena on tyydyttaa
asiakkaiden tarpeet ja tuoda voittoa yritykselle. Jotta tdhan padstaan, on tuotteella
oltava hinta. Tuotekehityksen esimiehen tehtdvédnd on hinnoitella uusi tuote.
(Vaajasalmi 2013.)

Yksi tarkeimmistd hinnoittelun lahtokohdista on asiakas. Yleisesti ajatellaan, etta
hinta on sidoksissa asiakkaan ostohaluun. Kaytannéssahan tama nékyy
esimerkiksi lomakausina mokkien vuokrissa tai lomamatkojen hinnoissa; usea
suomalainen varaa tuolloin lomamatkan tai mokin, joten néita palveluja tarjoavat
yritykset voivat pyytdd korkeampaa hintaa kuin hiljaisempana sesonkina. Toinen
tarked nédkokulma tuotteen hinnoittelussa on yritykselle aiheutuvat kustannukset.
Jatkuvuuden kannalta olennaista on, ettd tuotteen hinta kattaa sen aiheuttamat
kulut. N&in tuote tuottaisi voittoa. (Leppanen 2009, 119-120.)

Hinnoitteluun vaikuttaa toki muitakin tekijoitd kuin asiakas ja yritykselle
aiheutuneet kustannukset. Hinnoittelussa tulee ottaa huomioon my®s monia
yrityksen ja asiakkaan vélisen suhteen ulkopuolisia asioita, kuten Kilpailijat.
Omalle uudelle tuotteelle asetettavan hinnan tulee olla kilpailukykyinen verrattuna
markkinoilla oleviin vastaaviin tuotteisiin. Asiakkaille kuitenkin on luontaista
verrata eri yritysten hintoja ja tehda sen perusteella oma kulutuspaatos. Asiakkaat
ovat tassa asiassa hyvin itsekkaitd. Yhteisolliset tekijat saattavat lisdksi vaikuttaa

hinnoitteluun, esimerkiksi hintalainsaadanto. (Leppénen 2009, 119-121.)

4.3 Uuden tuotteen markkinointi

Kun uutta tuotetta ollaan kehittdmassa, ja sille on asetettu hinta, kehitysprosessin
esimiehen tehtaviin kuuluu vield uuden tuotteen markkinoinnista huolehtiminen

(Vaajasalmi 2013). Kuten hinnoittelussakin, tdssékin osa-alueessa asiakas on
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tarked keskipiste. Markkinointia tulisi miettid asiakkaan nakokulmasta, silla héan
on ensisijaisesti markkinointitoimenpiteiden kohteena. (Leppéanen 2009, 120.)

Tuotekehitysprossin esimiehen tulee valita uudelle tuotteelle parhaimmat
mahdolliset markkinointikanavat eli sellaiset toimijat ja toimenpiteet, joiden
tavoitteena on heréttdd mahdollisen asiakkaan mielenkiinto ja ostohalu. Olennaista
markkinointikanavassa on se, ettd informaatio litkkuu sen sisalla. Uuden tuotteen
markkinointi voi tapahtua séhkdisten kanavien, kuten yrityksen omien
internetsivujen, Kkautta tai vaikkapa erilaisten jakelukanavien kautta.
Matkailutuotteen kohdalla jakelukanavia voivat olla eri matkanjérjestajat tai
internetissé toimivat varaussivustot ja matkakohde-esittelyt, joista merkittavin
esimerkki lienee Tripadvisor. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 267-268.)
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5 OPINNAYTETYOPROSESSIN KUVAUS

5.1 Alkutilanne

Etsin tarkoituksella jotain erilaista majoitusalan yritystd opinndytetyoni
toimeksiantajaksi. Oli minulle kuin lottovoitto, kun kevaallda 2012 Orimattilassa
kaydessani huomasin kehradmolla sijatsevan Hotelli Teltan. Tutustuin hotellin
nettisivuihin tarkemmin ja innostuin vield enemman. Otin saman tien yhteytta
Hotelli Telttaan. Nopeasti yhteydenottoni jalkeen, toukokuun alussa 2012, tapasin
Pirjo Pylvaléisen, joka siis pyorittdd Hotelli Teltan ja Hellimdn liiketoimintaa.
Han esitteli minulle hotellin  ja Hellimoén tiloja, ja keskustelimme
opinnaytetyostani. Keskustelun pééatteeksi sovimme yhteistyostd, ja jo tuossa

vaiheessa suunnitelmamme olivat melko tarkat.

Hotelli Teltalla oli selked tarve saada uusia asiakkaita ja vilkastuttaa yrityksen
toimintaa hiljaisille arkipéiville. Minua taas kiinnosti jonkin konkreettisen
tuotteen suunnitteleminen jollekin erilaiselle majoitusalan yritykselle. Tarpeemme

kohtasivat, ja tasta opinnaytetyoni sai alkunsa.

5.2  Prosessin eteneminen

Opinnaytetyoprosessini ei edennyt moneen kuukauteen sen jalkeen, kun olin
tavannut Pirjo Pylvaldisen. Syksyn 2012 aikana suoritin tutkimus- ja
menetelmaosaamisen toisen kurssin, jonka paatteeksi tein
opinnaytetydsuunnitelman. Suunnitelman valmistumisen jalkeen joulukuussa

2012 aloin vasta itse tyohon.

Etukéateen arvioin, ettd teoriaosuuden kirjoittaminen olisi se hankalin vaihe koko
opinnéytetyoprosessissa. Minun oli aluksi vaikeaa hahmottaa, mist4d teemoista
Kirjoittaisin teoriaosuuteen. Tutkimus- ja menetelmdosaamisen kurssilla sain apua
perusrungon rakentamiseen, ja lopulta sain sisallysluettelon hahmoteltua
tutustuttuani  muihin  vastaavanlaisiin  opinndytetdihin. Itse teoriaosuuden
kirjoittaminen sujuikin sitten melko mutkattomasti. Loysin monia hyvia l&hteita,
painettuja ja sahkaisid, joihin tukeutuen sain kirjoitettua mielestdni monipuolisen

teoriaosuuden matkailutuotteesta ja sen kehittdmisesta.
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Seuraavaksi aloitin ~ majoitustuotepaketin  suunnittelemisen. Pohjana
suunnittelutydssani oli Pirjo Pylvéldisen kanssa kdymani keskustelu toukokuussa
2012 seka sdhkopostikeskusteluamme syksyn ja talven aikana. Paatin suunnitella
pakettini koskemaan ainoastaan Hotelli Telttaa sek& Hellimoa sulkien pois muut
kehrddmolla toimivat yritykset. N&in sain suunnattua pakettini suoraan
toimeksiantajalleni. Kiteytin tuotepakettini tuotekorttiin, josta asiakas saa
selkeésti ja yksinkertaisesti selville paketin perustiedot (Liite 2). Lisaksi kokosin
toimeksiantajalleni raportin tuotekortin rinnalle. Raportin tarkoituksena on avata
toimeksiantajalleni tuotepaketin syntya, siséltda ja kayttomahdollisuuksia (Liite
1).
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6 POHDINTA

Opinnaytetyoni tavoitteena oli saada aikaan tuotepaketti, joka toisi Hotelli Teltalle
uusia asiakkaita, liiketoimintaa hiljaisille arkipéiville sekd laajentaa Teltan ja
Hellimén yhteistyotd. Mielestdni uusi tuotepaketti on saavuttanut asetetut
tavoitteet siltd osin, miten se voi td4h&n mennessé ne kohdata. Koska en itse testaa
suunnittelemaani tuotepakettia kaytdnnossa, en pysty ottamaan kantaa lopullisiin
tuloksiin. Uskon kuitenkin, ettd elamyksellinen ja virkistdva kokouspakettini

houkuttelee asiakkaita paakaupunkiseudulta.

6.1 Oma arviointi

Aluksi olin todella innoissani opinndytetyOaiheestani. Itse aloittaminen tuntui
kuitenkin vaikealta. Mitd enemmaén aikaa kului, sen korkeammaksi nousi kynnys
aloittaa tyd. Kun sitten viimein joulukuussa 2012 paasin tydssa alkuun, tyotahtini
oli hyva. Tein paljon ty6ta taysin itsendisesti, silla ohjaajan tyolleni sain vasta
joulukuun lopulla. Taytyy myont&d, ettd minua jénnitti, teenkd opinndytetyotani
oikein, kun Kkirjoitin sitd aluksi ihan yksin. Oli kuitenkin huojentavaa huomata,
ettd olen oikeilla jéljilla ja saada hyvia konkreettisia neuvoja ohjaajaltani Taru
Parikalta.

Olen tyytyvdinen lopputulokseen. Kaavailin jossain vaiheessa tuotepaketistani
laajempaa, mutta mielestani lopullinen versio paketista on hyva. Se tuo yhteen
Hotelli Teltan ja Hellimon jo olemassa olevia palveluja. Teoriaosuuteen olen
my0s tyytyvdinen. Aiheessani olisi ollut aineksia vaikka kuinka laajaan ja
moniulotteiseen teoriapohjaan, mutta p&atin rajata tekstini kasitteleméaan
padasiassa matkailutuotetta ja tuotekehitysprosessia. Esimerkiksi hinnoittelun ja
markkinoinnin jatin mahdollisimman vahalle huomiolle keskittyen tyoni

perusajatukseen.

6.2 Jatkotoimenpiteet

Ensimméinen  jatkotoimenpide on suunnittelemani  majoitustuotepaketin
testaaminen kaytanndssd ja vieminen markkinoille. Testaamisen jalkeen

mahdolliset heikkoudet tulevat esille, ja niitd pdastddan muokkaamaan. Mielesténi
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Hotelli Teltta saa mydskin halutessaan tehdd muitakin muutoksia pakettiini.
Jatkossa térkeinta on, ettd Hotelli Teltta saa tuotepaketistani kannattavan ja

yritykselle sopivan myyntivaltin.

Jatkossa mielestani Hotelli Teltan kannattaisi koota palveluitaan yhdessé
Hellimon kanssa konkreettisiksi tuotepaketeiksi. Talla hetkella esimerkiksi
yrityksille tarjottavat kokouspaketit ovat kdytannossa jokaiselle tarpeen mukaan
raataloitavia. Tarjontaa voisi selkeyttad, etenkin asiakkaan nakdkulmasta, valmiit
pakettivaihtoehdot hintoineen. Liséksi ehdottaisin, ettd nettisivuilla oleviin
kokoustilahintoihin laskettaisiin valmiiksi arvonlisdvero mukaan, jotta hinta olisi

asiakkaalle selkedmpi.
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LIUTTEET
Liite 1 : Raportti tuotepaketista toimeksiantajalle

TUOTEPAKTETIN SYNTY

Tuotepakettini Hotelli Teltalle sai alkunsa hotellin tarpeista ja toiveista. Hotelli
Teltalla oli selked tarve uudelle tuotekokonaisuudelle, jota voitaisiin tarjota
yritysasiakkaille. Tuotepaketin tarkoituksena olisi tuoda hotelliin télla hetkelld
vielda hiljaisille arkipdiville uusia asiakkaita. Toimeksiantajan selkedn tarpeen

vuoksi tuotepaketin kehittdmista varten ei tehty asiakastutkimusta.

Olen hyodyntéanyt tuotepaketissa jo valmiina olevia palveluja, joita Hotelli Teltta
sekd Hellim¢ tarjoavat. Hellimon palveluntarjontaan kuuluu siis erilaisia
hyvinvointi- ja hemmottelupalveluja. Olen yhdistanyt mielestdni olennaisia
palveluja, joista olen koonnut yritysasiakkaita miellyttdvan kokonaisuuden.
Lahtokohtani oli se, ettd tuotepaketin tulee sisaltdd niin sanotusti sek& hyotya etta

huvia. Siksi olikin tarkeda saada pakettiin mukaan myods kokouspalveluja.

Tuotekehitysprosessi

Seuraavaksi esittelen lapikaymani tuotekehitysprosessin. Prosessin vaiheet

perustuvat Tapani Jokisen ja Esa Hietikon teorioihin tuotekehitysprosessista.

Ensimmainen vaihe

Uuden tuotteen suunnittelu alkaa aina tarpeesta (Jokinen 2001, 17-20).
Toimeksiantajallani oli olemassa selked tarve uudelle tuotteelle, sek& resurssit sen
toteuttamiseen. Resursseilla tarkoitan siis yrityksessa jo olemassa olevia palveluja
sekda tiloja niiden toteuttamiseen. Olen kayttdnyt pohjana kehitystydlleni

nimenomaan néité resursseja.
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Tarve uudenlaisesta tuotteesta toimi l&htokohtana kehitystydlleni. Kehitystyon
rajaus ja tavoite syntyivét taysin toimeksiantajani toiveista sek& tarpeesta; koska
Hotelli Teltan padasiallisia asiakkaita ovat ryhmét, téllekin tuotepaketille rajattiin
ryhmét kohderyhmaksi. Koska asiakkaita haluttiin arkipéiville, kohderyhmé
tarkennettiin yrityksiin, joille voitaisiin tarjota kokouspalvelujen ohella elamyksia.
Tavoitteeksi olikin tdmén jalkeen helppo asettaa Hotelli Teltan tarpeen
tyydyttyminen eli uusien ryhméasiakkaiden saaminen hiljaisille arkipéiville.
Lahtokohtaa, tydn rajausta ja tavoitetta olisin voinut hahmotella myds niin
sanotulla Mission Statement —kortilla, johon olisin voinut kirjata alussa
tuotekehitykseni perusldhtokohdat (Hietikko 2008, 45-46). En kuitenkaan
paatynyt tahan vaihtoehtoon, silld koin, ettd kehitystyoni tavoite ja lahtokohta ovat

jo hyvin selkeat.

Toinen vaihe

Kun olin selvilla siit4, mitd minun tulisi saada aikaan ja mitka ovat kehitystyoni
tavoitteet, oli aika aloittaa varsinaisen tuotteen suunnitteleminen. Aloitin
hahmottelemalla, mitd oikeastaan toimeksiantajani haluaa uudelta tuotteelta, ja
mika on syy télle tuotekehitystoiminnalle. Koska toimeksiantajani haluaa uusia
ryhmdéasiakkaita ja perimméinen syy uudelle tuotepaketille on yritysten
houkutteleminen  Hotelli  Teltan asiakkaiksi, paddyin suunnittelemaan
kokouspakettia, joka olisi elamyksellisyydesséén ainutlaatuinen.

Suunnitteluvaiheessa oiva tydkalu on Nadlerin vuonna 1965 julkaisema The one
way to plan a system —menetelméa (Jokinen 2001, 27-29). Itsekin hyddynsin téta
ajatusleikin tasolla. Hahmottelin ihanteellisen tavoitteen ja loppuratkaisun uudelle
tuotepaketille huomioimatta minkaanlaisia rajoituksia. Tatd tavoitetta ja
loppuratkaisua l&hdin sitten tyostdméén realistisempaan suuntaan saavuttaen
lopulta tuloksen, joka on ensinndkin taloudellisten ja teknisten resurssien

puitteissa toteuttavissa seka tasapainoinen.

Tassa vaiheessa tuotekehitystoiminta etenisi itse prosessin suunnitteluun seka

tyénjakoon (Hietikko 2008, 47). Koska suoritin tuotekehitysprosessin yksin, ei
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minulla ollut varsinaisesti tarvetta suunnitella prosessin etenemista tai tyonjakoa.
Suunnittelin - enemmakin  ty6jérjestystdni ja tyOtapojani, jotta padsisin
kehitystyossani eteenpdin. Pidin tarkedna sitd, ettd paneudun aihealueen

teoreettiseen puoleen ennen kuin aloitan varsinaisen tuotteen kehittdmisen.

Kolmas vaihe

Kolmannessa tuotekehityksen tydvaiheessa siirrytdén suunnitelmista tositoimiin ja
aletaan kehittdd matkailutuoteideasta todellista palvelutuotetta (Komppula &
Boxberg 2002, 98). Aloitin varsinaiset tositoimet hahmottelemalla asiakkaan
kulkua Hotelli Teltassa ja Hellimdssé kehittdaméni tuotepaketin kuluttajana. Koska
kehitystyoni ei aiheuttanut minkaanlaisia kuluja, budjetin laatimiseen ja

seurantaan ei ollut tarvetta.

Tuotepakettini  syntyi lopulta melko helposti. Tiesin tarkkaan, mita
toimeksiantajani haluaa sen sisaltavan, ja kaikki ndamé osa-alueet olivat
mahdollisia toteuttaa. Niinpa kokosin jo valmiina olevista palveluista
kokonaisuuden, johon siséltyy kokoustilat varusteineen, ruokailut, hemmottelevia
hoitoja sekd eldmyksellinen majoitus teltoissa. Lopputulos oli uuden

palvelutuotteen prototyyppi.

Neljas vaihe

Neljas tyovaihe on prototyypin viimeistelya ja testaamista. Liséksi tassé vaiheessa
suunnitellaan ja testataan uuden tuotteen markkinointia. Lopulta uusi tuote
viedddn markkinoille. (Borg ym. 2002, 134.) Oma tuotekehitystyOoni paattyi
kolmanteen vaiheeseen, eli suunnittelemani tuote on t&lla hetkelld prototyyppi
uudesta tuotepaketista. Toimeksiantajani Hotelli Teltan kasiin jai prototyypin
testaaminen ja kaupallistaminen. Prototyypin testaaminen kannattaisi esimerkiksi
suorittaa kutsumalla yksi tai useampi kohderyhmdadn sopiva yritys testaamaan
palvelua kdytdnndssé, ja pyytdmaan heité jattaméan palautetta. Palautteen pohjalta

prototyyppia voisi vield hioa lopulliseen muotoonsa.



TUOTEPAKETIN SISALTO

Tuotepakettini Hotelli Teltalle yhdistaa siis elamyksellisen telttamajoituksen seka
Hellimén palveluja. Padasiakaskohderyhmana ovat paékaupunkiseudun yritykset,
joille tarjotaan samassa paketissa hyoOtyd sekd ainutlaatuisia kokemuksia.
Tuotepaketin konkreettiset tuotokset ovat tdma raportti sek& tuotekortti. Taméan
raportin tarkoituksena on avata suunnittelemaani prototyyppituotepakettia
toimeksiantajalleni. Tuotekortin tarkoitus taas on toimia selkeédna informaation

ldhteend asiakkaille sek& auttaa toimeksiantajaani myymaé&an uutta tuotettaan.

Tuotepaketin kuvaus

Majoitustuotepaketin kesto on lahes tarkalleen 24 tuntia. Tuotepaketin tilannut
yritys saapuu Orimattilaan kehrddmolle puolilta paivin. Osallistujille tarjotaan
ensimmadiseksi lounas Hellimon tiloissa. Paiva jatkuu sitten kokouksella, jota
varten on varustettu tilat Hellimostd. Kokouksen kesto voi olla yrityksen tarpeesta
riippuen neljastd kuuteen tuntiin sisaltden iltapaivakahvin makean kahvileivan
kanssa. Kokouksen paatyttya illalla tarjoillaan osallistujille illallinen Hellimon

tiloissa.

lllallisen jalkeen yritys on saanut itse valita iltaohjelmansa. Valittavana on
erilaisia hoitopisteitd sekd yhteisia ohjelmanumeroita. Tuotepaketti siséltada
yhteensa kaksi ohjelmanumeroa tai hoitopistettd, joista siis toinen toteutuu
illallisen jalkeen Hellimon tiloissa. Tuotepakettia varatessa yritys voi valita
seuraavista vaihtoehdoista: suolahuone, Aanisen Aallot, Pyramidi, Kasiparafiinit,
Mielenkeinut, infrapunasauna, hoéyrysauna, naurujooga, intialainen paahieronta
parityoskentelynd, syvavenyttely tai spinning. Kaikki edelld mainitut hoitopisteet
tai ohjelmanumerot ovat hemmottelevia ja tuottavat hyvéd oloa. Esimerkiksi
Aénisen Aallot tarkoittaa hoitohuonetta, jossa on vesisangyt viidelle hengelle.
Asiakkaat makaavat vesisangyilld, ja samalla heiddn kehonsa ldpi virtaa
matalataajuista dantd. Taman hoitopisteen kerrotaan ehkdaisevén osteoporoosia,

kolesterolia ja verenpaineongelmia.



lltaohjelman jalkeen on aika siirtyd younille. Osallistujille on varattu kahden
hengen telttoja. Ennen nukkumaanmenoa osallistujat voivat istua yhdessa Hotelli
Teltan pihamaalla” eli yhteisessd oleskeluhuoneessa. Aamiainen tarjoillaan
retkiaamiaisena telttojen ulkopuolelle retkikoreissa, ja osallistujat voivat siirtya
nauttimaan sitd oleskeluhuoneeseen. Rauhallisen aamun ja maittavan aamiaisen
jalkeen on toisen ohjelmanumeron vuoro. Ennen kotiinpaluuta osallistujille

tarjoillaan vield paattélounas Hellimon tiloissa.

Ttuotepakettini maksimi henkiloméara on 22 henkiléd johtuen Hotelli Teltan
majoituskapasiteetista. Taman vuoksi tuotepaketti sopiikin mainiosti esimerkiksi
yritysten johtoryhmille tai pienemmille yrityksille. Padasiallinen kohderyhméni on
paakaupunkiseudun yritykset, joilla on melko lyhyt sekd helppo matka kulkea

Orimattilaan virkistaytymaan.

Tuotepaketin hinta sisaltdd kaikki ruokailut, majoituksen, kokoustilan sek& kaksi
ohjelmanumeroa. Pakettihinta on 135 euroa per henkild sisaltden arvonlisaveron.
Tuotepaketin hinta perustuu sen osien yhteenlaskettuun hintaan. Olen tarkastellut
esimerkiksi kokoustilan, tarjoilujen ja majoituksen hintoja seka Hotelli Teltassa
ettd Hellimossd. Naistd osahinnoista olen muodostanut loppusumman, joka
kuitenkin tekee tuotepaketista edullisemman yritykselle, kuin jos se ostaisi

jokaisen osa-alueen erikseen Hotelli Teltalta ja Hellimolta.

Tuotekortti

Olen koonnut suunnittelemastani tuotepaketista myyvan tuotekortin helpottamaan
uuden tuotteen myyntid ja markkinointia. Tuotekortti sisaltdd perustiedot
tuotepaketin sisallostd seka sen tarjoajasta. Tuotekortin tarkoitus on olla hyédyksi
sek& palveluntarjoajalle ettd asiakkaalle. Asiakas saa siit4 helposti kaikki térkeéat
tiedot tuotepaketista, sek& ohjeet lisdtietojen hankkimiseen ja yhteydenottoon.
Hotelli Teltta taas voi hyodyntaa tuotekorttia myyntitoimenpiteisiinsa, esimerkiksi
kayttdmalla  tuotekortissa  olevaa  paketin  kuvausta  esittely-  ja

markkinointitarkoituksiin.



Olen koonnut tuotekortin varsinkin asiakkaan nédkokulmasta. Perusajatukseni oli,
ettd mitd tietoja asiakas tarvitsee voidakseen vertailla Hotelli Telttaa sen
kilpailijoihin, ja miten ne tiedot tulee esittdd, jotta asiakas valitsee Hotelli Teltan.
Talla perusteella valitsin  tuotekorttiin  ensinndkin  perustietoja, kuten
palveluntarjoajan yhteystietoineen, tuotepaketin sisallon ja hinnan. Paketin
kuvauksen on tarkoitus toimia houkuttimena asiakkaalle. Liséksi oli tarke&é saada
my0s paketin rajallisuudet jo téssa vaiheessa asiakkaalle nahtaviksi, kuten

esimerkiksi ryhman koon rajat.

TUOTEPAKETIN KAYTTOMAHDOLLISUUDET

Suunnittelemani tuotepaketti on siis prototyyppi, jota ei ole vield testattu
kaytannossa. Testaamisen jalkeen saattaakin olla syytd tehdd vield joitain
muutoksia, joihin annan toimeksiantajalleni kaikki valtuudet. Lisdksi tuotepaketin
hinta on taysin oma nédkemykseni ja laskelmani asiasta, joten toimeksiantaja voi

halutessaan kannattavuussyisté joko korottaa tai laskea sitéa.

Tuotepaketti on suunniteltu nimenomaan yritysasiakkaille. Koska kyseessa on
kokouspaketti, sitd kannattaa tarjota ainoastaan arkipaiville. Toinen syy t&hén on
tietenkin se, ettd paketti on suunniteltu juurikin tuomaan lisdad asiakasryhmia
hiljaisille  arkipéiville.  Tuotepaketin ~ pé&asiallinen  kohderyhmé& on
padkaupunkiseudun yritykset. Suosittelisin toimeksiantajaani keskittymééan tahan
kohderyhmaéan, silla se on maantieteellisesti sopivan matkan paassa Orimattilasta.
Kohderyhmén laajentamista kannattaa harkita vasta, kun tuotepaketti on saanut

vahvan asiakaspohjan paakaupunkiseudulta.

Tuotepaketin sisalté on koottu jo valmiina olevista palveluista, joita Hotelli Teltta
ja Hellimd tarjoavat. Siksi né&enkin mahdollisena, ettd toimeksiantajani voi
halutessaan  vaikka vaihdella valittavana olevien hoitopisteiden ja
yhteisohjelmanumeroiden tarjontaa. Toimeksiantajani voisikin harkita jonkinlaista
Kierratysjarjestelméd hoitopisteiden valikoimaan, perusteena vaikkapa jokin
teema. Toisin sanoen siis, tuotepaketin valittavana olevat osat voisivat olla

erilaisia eri aikakausina.



N&en myos mahdollisena, ettd suunnittelemaani tuotepakettia voisi kayttaa
pohjana uusille tuotepaketeille. Perusajatukseni on ollut hyédyntdd jo valmiina
olevia resursseja, joten samalla periaatteella voisi koota muitakin tuotepaketteja
asiakaskohtaisen  raataloinnin  sijaan.  Liséksi  kokouspaketista  voisi
tulevaisuudessa muodostaa erilaisia pakettiversioita palvelemaan erilaisia

yrityksié ja tarjottavaksi eri sesonkeina, esimerkiksi pikkujoulujen aikaan.



Liite 2 : Tuotekortti

PAKETIN NIMI

Helliva telttaretki - Elamyksellinen

kokouspaketti Orimattilan syddamessa

YRITYS

Hotelli Teltta

Pakaantie 1, 16300 Orimattila

YHTEYSHENKILO

Pirjo Pylvaldinen

PAKETIN

SISALTO

Majoitus 2hh teltassa ja retkiaamiainen,
kokoustila, lounas saapumis- ja
lahtopaivana, iltapaivakahvit, illallinen,
kaksi valittua hoitopistetta tai

yhteisohjelmanumeroa

PAKETIN

KUVAUS

Helliva telttaretki yhdistaa hyédyn ja
huvin elamykselliseksi kokemukseksi.
Kokouksen lisdksi paketti tarjoaa
mahdollisuuden ikimuistoiseen
telttaretkeen, joka hemmottelee ja tuo
hyvaa oloa ilman inisevia itikoita tai

tunnelmaa pilaavia sadolosuhteita.

KESTO

24 h (yhden y6n majoitus, saapuminen
klo 11 ja 1ahto seuraavana paivana

lounaan jalkeen)




RYHMAKOKO

6-22 henkil6a

HINTA

135 euroa / hlo (sis. alv)

VOIMASSAOLOAIKA

5.8.-20.12.2013, arkipaivisin

LISATIETOJA

Valittavat hoitopisteet: suolahuone,

Ainisen Aallot, Pyramidi, Kasiparafiinit,
Mielenkeinut, infrapunasauna,

hoyrysauna

Valittavat yhteisohjelmanumerot:

naurujooga, intialaista paahierontaa
parityoskentelyna, syvavenyttely,

spinning

VARAUKSET

Suoraan hotellista: puh 0400 464 893

info@hotelliteltta.fi

KOHTEEN NETTISIVUT

www.hotelliteltta.fi



http://www.hotelliteltta.fi/




