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1 JOHDANTO

Opinndytetyomme aihe syntyi syksylld 2008, kun tapasimme Kreetan Talo Oy:n omistajan
Katri Pekkalan. Kreetan Talo tarjoaa asiakkailleen elimyksellisid ruokapalveluita kalevalaises-
sa hengessa. Luonnossa tapahtuvat teemaruokailut etenevit tarinoiden saattelemana asiak-

kaiden nauttiessa paikan piilld valmistettua gourmet-ruokaa.

Pekkala ilmaisi tarvitsevansa ideoita sithen, kuinka yritys voisi ottaa huomioon veniliiset
matkailijat. Hin ndki ongelmana veniliisten huonon englanninkielentaidon ja sen, kuinka
Kalevalaisia tarinoita pystyisi ilmaisemaan ymmarrettavilld ja venildisid matkailijoita kiinnos-
tavalla tavalla. Pekkala kehottikin meitd tutustumaan veniliisiin kansansatuihin ja l6ytamain
keinoja herittid venildisten asiakkaiden mielenkiinto heididn kulttuuriinsa sopivalla tavalla.
Tehtiviksemme muotoutui elimyksellisen ruokapalvelun tuotekehitys Vuokatin alueen ve-

niliisille matkailijoille.

Venildisten matkailijoiden osuus Kainuussa on kasvanut vuosittain ja joulun jalkeinen se-
sonki tuo Vuokattiin tuhansia veniliisturisteja. Alueen matkailuyritykset ovat pyrkineet ke-
hittimédan tuotteitaan ja palveluitaan vastaamaan paremmin venajiltd saapuvien asiakkaiden
tarpeita. Erindiset tutkimukset ja haastattelut osoittavat, ettd venildiset matkailijat haluavat
kokeilla erilaisia aktiviteetteja ja testata tarjolla olevia uusia ohjelmapalveluita. He arvostavat
laatua, vendjinkielistd palvelua ja palvelumateriaalia. Ravintolapalveluilta ja illanviettomah-

dollisuuksilta odotetaan monipuolisuutta ja elamyksellisyytta.

Syksyn (2008) ja kevidn (2009) aikana kerdsimme opinnaytetyohon tuotekehitysprosessiam-
me tukevaa teoriaa ja tutustuimme madriteltyyn asiakassegmenttiin, silld tuotekehitysproses-
sin onnistumisen kannalta on ddrimmaisen tirkeda tuntea asiakasryhma ja heidin odotuksen-
sa matkalta. Prosessin edetessd suunnittelimme Kreetan Talolle uusia tuoteideoita ja poh-

dimme keinoja, kuinka he pystyisivit palvelemaan venaliisid asiakkaitaan paremmin.

Opinnaytetyo alkaa teoriaosuudella, jossa perehdymme muun muassa matkailutuotteen tuo-
tekehitykseen, elimys- ja ruokamatkailuun seké veniliisiin matkailijoihin. Teoriaosuuden jal-
keen esittelemme Kreetan Talo Oy:n, kerromme oman tuotekehitysprosessimme kulusta ja
pohdimme prosessin tuloksia. Opinndytetyon liitteend ovat suunnittelemiemme tuotteiden

tuotekuvaukset ja tuotetestausta varten laatimamme materiaalit.



2 MATKAILUTUOTE- JA PALVELU

Matkailutuote on asiakkaan omaan arviointiin perustuva kokemus, jolla on tietty hinta ja joka
syntyy prosessissa, jossa asiakas hyodyntda tarjottuja palveluja osallistumalla itse palvelun
tuotantoprosessiin. Uusimmissa matkailutuotteen mairitelmissa korostetaan tuotteen arvoa
asiakkaalle. Lisdksi tuotteen tulisi tarjota lisdarvoa, joka syntyy jokaisessa tuotteen syntypro-
sessin vaiheessa. Asiakkaan tavoitteena ja toivomana lopputuloksena on hyoty tai arvo, joka
on ainutkertainen henkil6kohtainen kokemus. Arvon tulee olla oikeassa suhteessa niithin uh-
rauksiin, joita asiakas on tehnyt saadakseen timin kokemuksen. Asiakkaalle tuote syntyy ja
ilmenee asiakkaan omakohtaisena kokemuksena, joten matkailuyritys ei varsinaisesti edes
pysty tuottamaan matkailutuotteita, vaan se luo tuotteen syntymiseen vaadittavat valttimat-
tomit edellytykset. Valttimattomia edellytyksid voidaan kuvata mallilla, johon kuuluu kolme
osaa: palvelukonsepti, palveluprosessi ja palvelujirjestelmi. Palvelukonseptilla tarkoitetaan
asiakasldhtOistd tuoteideaa. Palveluprosessi viittaa nithin tekij6ihin, joiden on toimittava
moitteettomasti, jotta palvelu voidaan toteuttaa. Palvelujirjestelma koostuu resursseista, joita
tarvitaan, jotta palveluprosessi pystyy tuottamaan palvelun. Niiden komponenttien myota-
vaikutuksesta ja asiakkaan osallistuessa palvelun tuotantoprosessiin syntyy kokemus.

(Komppula & Boxberg 2002, 21)

Matkailutuote kisitetddn yleensd pakettina eli tuotekokonaisuutena, joka muodostuu kohteen
vetovoimasta, palveluista, saavutettavuudesta ja kohteeseen kohdistuvista mielikuvista seka
hinnasta. Asiakkaan ostama matka on siis kokonaistuote, joka muodostuu useista eri palasis-

ta. (Hemmi 2005, 531)

Matkailutuote on luonteeltaan palvelu, jonka tarkastelussa painottuvat palvelujen markki-
noinnin erityispiirteet. Palvelutuotteelle on ominaista, ettd asiakkaalle tarjotaan jotain ainee-
tonta ja sitd tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti. Palvelun aineettomuudesta johtuen mat-
kailutuotteita ei voida varastoida, patentoida tai esitelld sellaisenaan valmiina tuotteena. Pal-
velun aineettomuus aiheuttaa my0s sen, ettd epdonnistunutta palvelukokemusta ei voida pa-
lauttaa, kokemusta on vaikea hyvittda. Palvelun laadun vakiinnuttaminen tai mittaaminen on
huomattavasti vaikeampaa kuin tavaroiden kohdalla. Laadun kontrolloiminen on hyvin vai-
keaa, koska palvelussa suuri osuus on henkil6kohtaista vuorovaikutusta asiakkaan ja palvelun
tuottajien vililld ja toisaalta kokemukset ovat aina hyvin henkilkohtaisia. (Komppula &

Boxberg 2002, 10)



Palveluun voi liittya kuitenkin aineellisia osia, kuten esimerkiksi ruokaa tai ostettavia matka-
muistoja. Nditd osia voidaan arvioida ja kokeilla konkreettisesti, mutta vasta matkan aikana.
Palvelujen tuottamisessa ja markkinoinnissa palvelut tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti.
Palvelun kuluttaminen on siis usein jonkin tarpeen tyydyttimiseen liittyvd palvelukokemus.
Tamin kokemuksen syntymiseen vaikuttavat asiakkaan ja yrityksen henkil6kunnan lisdksi
my6s muut asiakkaat. Perusedellytys sille, ettd voidaan keskustella tuotekehityksesta ja mat-

kailumarkkinoinnista on matkailutuotteen olemuksen ymmairtiminen. (Komppula & Box-

berg 2002, 10)

Yksi matkailutuotteen valttimiton edellytys on palvelujirjestelmai, jonka kanssa asiakas on
vuorovaikutuksessa palveluprosessissa. Palvelujirjestelmd muodostuu yrityksen kaikista laa-
tua tuottavista resursseista, ulkoisista ja sisdisistd resursseista, joita asiakkaan odottaman ar-
von tuottaminen yritykseltd vaatii. Ulkoisia resursseja ovat yrityksen fyysinen paikka eli toi-
mintaymparisto, jossa toiminta tapahtuu, paikkaan liittyvat vilineet, seki yrityksen yhteistyo-
kumppanit. Sisdisid resursseja ovat yrityksen henkisiin voimavaroihin perustuvat resurssit,
jotka pohjautuvat yrityksen omistajien ja henkil6stén osaamiseen. Kaikki yrityksessa toimivat
henkil6t, heiddn persoonalliset piirteensa ja taitonsa vaikuttavat yrityksen palvelukuvaan seka
asiakkaan yrityksessd kokemaan vieraanvaraisuuteen, joka on matkailupalvelutuotteen olen-
nainen osa. Palvelujirjestelmin jatkuva kehittdminen ja ylldpitiminen ovat tuotekehityksen

pohja ja perusta. (Komppula & Boxberg 2002, 115)

Matkailutuote syntyy vetovoimaisesta tuoteideasta ja sen onnistuneesta kuvauksesta, toimi-
vasta palveluprosessista ja luotettavasta palvelujarjestelmastd. Hyvi matkailutuote on tuotta-
jalleen pitkaikdinen, taloudellisesti kannattava ja kysyntda herittava. Lisdksi tuotteella on ol-
tava hinta ja asiakkaan on voitava ostaa tuote jostakin (Komppula & Boxberg 2002, 92, 97,
110).

Hyvaid matkailutuotetta voidaan tarkastella monen eri toimijan nikokulmasta. Asiakkaalle

tarkeita asioita tuotteessa on se, etti:

- tuotteen hinta/laatusuhde on kohdallaan ja vastaa odotuksia

- palvelutaso tayttda ja mielellidn myos ylittda asiakkaan odotukset
- tuote on turvallinen ja luottamusta herattava

- tuotteessa on jotain omaleimaista ja muistijdljen jattavaa



- ostaminen ja siihen liittyva maksulitkenne hoituu helposti seka

- tuotteen saavuttaminen ei vaadi kohtuuttomia ponnistuksia tai valtavasti aikaa. (Komppula

& Boxberg 2002, 90)

Matkailutuotteen tuottajalle tirkeitd asioita:

- tuotteella on litketaloudellisesti kannattava hinta ja volyymi

- palvelu hoituu tasokkaasti ilman yliméariisia kustannuksia

- tuotteeseen ei liity ulkopuolisia epavarmuustekijoitd

- tuottaja tunnistaa tuotteesta oman tyonsa jiljen

- tuote on helposti myytivissi joko suoraan tai jalleenmyyjin kautta
- tuote kiinnostaa niitd asiakkaita, jotka kohderyhmaksi on valittu ja

- tuote on pitkdikiinen. (Komppula & Boxberg 2002, 90)



3 MATKAILUYRITYKSEN TUOTEKEHITYS

Tuotekehitys on vuorovaikutteinen prosessi kuluttajan ja tuotteen vililld. Kehitettavistd koh-
teesta pyritidn rakentamaan myytiva tai myyntid edistdvd tuote, palvelu tai kokonaisuus.
Ympirivuotisesti toimivan yrityksen kesituotteet luodaan erikseen ja talviajan tuotteet erik-
seen. Pienen yrityksen on hyvi pyrkid saamaan ydintuotteensa markkinoille osana laajempaa
tuotetta. Pieni yritys onnistuu vain harvoin kehittimain tuotettaan niin hyvin, ettd se voi

saada sen myytyi yksin asiakkaalle. (Hemmi 2005, 532)

Tidrked osa tuotekehitystdi on uudistumiskyky, joka tarkoittaa nopealiikkeisyyttd, oppimisky-
kyé ja innovatiivisuutta. Innovatiivinen tuotekehitys tarkoittaa kykyd muuttaa tietopddoma ja
markkinoihin reagointitaito kassavirroiksi. Innovaatiot syntyvit eteenpdin pyrkiviassd ympi-
ristOssd, jota pdamadritietoisen kehittimisen lisdksi leimaavat tietimattomyys, epaselvyys,
himmennys ja vdarinymmarrykset. Nama tekevit mahdolliseksi oppimisen, uusien asioiden
oivaltamisen ja tutkimisen, jotka ovat inspiraation, innovaation ja tuotekehityksen lihteiti.

(Hemmi 2005, 533)

Yleensi tuotesuunnittelu yhdistetddn ohjelmapalveluiden ja aktiviteettien kehittdmiseen, mut-
ta tuotekokonaisuus sisiltdd kuitenkin kaikki yrityksen palvelut ja koko matkan. Tuotekehi-

tyksessd kokonaistuotteesta pyritidn poistamaan sen heikoimmat kohdat, jotta tuotteesta tu-

lisi kilpailukykyinen. (Hemmi 2005, 531-532)

Tuotekehitys on usein hyvin hidasvaikutteista, silld tulokset niakyvit yleensa vasta 3-10 vuo-
den kuluttua. On my6s mahdotonta tietdd tuotteen menestyminen etukiteen, silli markkinat
eli asiakkaat ovat se taho, jolta saadaan niin sanottu lopullinen tuomio. Uusille tuotteille on
ominaista erittdin suuri karsiutuvuus ja vain pieni osa ideoiduista ja tuotetuista tuotteista la-

péisee markkinat ja saavuttaa pysyvan kysynnian asiakkaiden keskuudessa. (Hemmi 2005,

534)

Oikeanlaista tuotetta pystyy tarjoamaan vain silloin, kun tietdd, mitd matkailija on vailla. Voi-
daan olettaa, ettd asiakas haluaa maksaa viihtymisestd, uusista kokemuksista ja tulevista muis-
toista. Aina ei kannata tyytya asiakkaiden jokapiiviisten tarpeiden tyydyttimiseen, vaan ylit-
tad asiakkaan odotukset kehittimalldi oman toimialan puitteissa jotain erilaista, aitoa ja yli-
voimaista, jota asiakas ei osaa pyytidkdan. Ainutkertaisia kokemuksia ei pidd tuottaa keskin-

kertaisesti, silld ne eivit mene kaupaksi. (Rouhiainen 2006, 259, 269, 272)



Tuotteiden ja palveluiden rdatalointi asiakkaalle sopivaksi kokonaisuudeksi on tarkoitettu
vain tietyille asiakassegmenteille, jotka valitaan erikseen. Yrityksen perustarjontaan kannattaa
laatia enintddn kolme testattua ja toimivaa tuotetta. Usein asiakas haluaa kuitenkin tuottee-
seen jonkun oman muutoksensa, joka pystytidn tekemain, jos alkuperidinen konsepti on tar-
peeksi yksinkertainen. Tuotetarjonnat vaihtelevat niin sesonkien kuin kohderyhmien mu-

kaan. (Rouhiainen 20006, 259-260)

Laadukas matkailutuote on yksi matkailuyrityksen tuotekehityksen tavoitteista. Matkailutuote
on asiakkaan kokema kokemus tai elimys, joka syntyy kunkin asiakkaan omakohtaisena ko-
kemuksena palveluprosessin aikana tietyssid palvelujirjestelmissd. Kokemusta edeltda asiak-
kaan hyotyodotus, joka palvelun tuottajan tulisi ottaa huomioon tuotteen palvelukonseptissa,

joka on palveluprosessin perusta. (Komppula & Boxberg 2002, 42)

Matkailutuotteen korkea laatu on merkki onnistuneesta tuotesuunnittelusta. Asiakkaan ko-
kema elimys on verrannollinen matkailutuotteen laatuun. Toisin sanoen laatu on huono, jos
matkailija ei koe elamystd. Asia ei ole kuitenkaan niin yksioikoinen, silld asiakkaat ovat eri
tavoin elimysintensiivisid. Tuotteen laatua pohdittaessa kiinnitetdidn huomiota muun muassa
toiminnalliseen laatuun, vuorovaikutuslaatuun, tekniseen laatuun, palveluymparist6on, luo-
tettavuuteen, uskottavuuteen, aitouteen, ymparistd vastuullisuuteen ja turvallisuuteen. Tuote-
suunnittelussa on mahdollisuus kiyttid ja hyodyntdd my6s paikallista tydvoimaa, paikallisia
maatalous- ja kasiteollisuustuotteita, lahiruokaa, pitopalvelua, luomutuotteita ja opas- ja oh-

jelmapalveluyrityksia. (Hemmi 2005, 538)

3.1 Tuotekehitysprosessi

Matkailuyrityksen tuotekehityksestd on saatavilla yllittavin vahin tutkimustietoa ja kirjalli-
suutta. Kirjallisuudessa esitetddn usein, ettd uuden tuotteen kehittiminen etenee prosessina,
jonka ensimmiinen vaihe on ideointi ja se pdittyy tuotteen kaupallistamiseen. Tuotekehityk-
sen pitdisi ennemminkin perustua tutkittuun tietoon asiakkaiden ja markkinoiden tarpeista,
eikd yrityksen omiin mieltymyksiin ja tuntemuksiin. Asiakkaiden osuutta tuotekehitysproses-
sissa pidetddn tirkednd. Uusi tuoteidea voidaan pudottaa jokaisessa tuotekehitysprosessin
vaiheessa pois ja vain hyvin pieni osa ideoista pédtyy lopulta kaupallistamisvaiheeseen.

(Komppula & Boxberg 2002, 96-97)



Tuotteen kehittimisprosessi jakaantuu suunnittelu- ja toteutusvaiheeseen. Suunnitteluvai-
heessa etsitddn jirjestelmallisesti uusia tuoteideoita ja korostetaan tuotekehityksen merkitysta
yrityksen kokonaisstrategiassa. Toteutusvaiheessa korostuukin varsinaisen palvelun kehitta-

minen ja tuote- sekd markkinatestaus. (Komppula & Boxberg 2002, 97)

Joissakin tutkimuksissa on tullut ilmi, ettd uusien palvelujen kehittiminen yrityksissd on sat-
tumanvaraista eikd noudata minkaanlaista strategiaa tai kaavaa. Palvelut voivat olla keskenain
niin erilaisia, ettd on hyvin vaikeaa kehittda yleispatevda mallia siitd, miten tuotekehitysta tuli-
si toteuttaa. Naista syistd olisikin pyrittava loytdimain eri toimialoille omia tuotekehitysmalle-
ja. Ohjelmapalvelujen osalta monet palvelut voidaan esittda ja tarjota asiakkaalle suunnitel-
mana paperilla, joka ei ole vaatinut yritykseltd investointeja muuhun kuin suunnitteluaikaan.

(Komppula & Boxberg 2002, 97)

3.1.1 Ideointi

Tuotekehitysideoita voi etsid entisistd tuotekehityshankkeista, messuilta ja nayttelyistd, asiak-
kailta, kilpailijoilta ja heiddn tuotteistaan seka tehostetulla kilpailijoithin kohdistuvalla tiedon-
hankinnalla. Muita keinoja ovat lainsiddint66n tutustuminen, reklamaatioihin perehtyminen,
tietoinen ideointi, ideakilpailut, matkustaminen ja tutustuminen matkan aikana muihin koh-
teisiin ja niiden tuotteisiin seké ideansiirto alalta toiselle. Ohjattu ideointi on satunnaista ide-
ointia parempi. Tyo aloitetaan ongelman havaitsemisella ja muotoilemisella sekd kokoamalla
ongelman ratkaisuun liittyvid taustatietoja. Tédssa vaiheessa tyoskentelyyn osallistuvien aivo-
toiminta sovittaa ongelmaa ja tietoja yhteen tietoisesti tai alitajunnassa. Ratkaisut syntyvit
yleensd nopeina oivalluksina, jotka on parasta kirjoittaa heti ylos, silld niissa voi piilld se lo-
pullinen ratkaisu tai lihtokohta, joka helpottaa edelleen tyostimistd. Ohjatun ideoinnin me-

netelmid on muun muassa aivoriihityoskentely. (Hemmi 2005, 538)

Uuden tuotteen kehittimisessd ensimmiinen vaihe on hahmottaa asiakkaan tarpeet ja odo-
tukset arvosta. Tdmin jilkeen tuotteen sisillon ideointi asiakkaan saaman arvon pohjalta on
helpompaa. Kun yrityksessd lihdetdin kehittimidin tuotteita, ne on aina kohdennettava tie-
tylle kohderyhmille ja tiettyyn tarkoitukseen. Jos tuotekehitys perustuu “kaikille kaikkea”
periaatteelle, ei voida odottaa, ettd kaikki asiakkaat voisivat kokea saavansa tuotteesta lisdar-
voa. Matkailuyrityksessd tuoteidea perustuu hyvin usein johonkin yrityksen olemassa olevaan

resurssiin, kuten henkilokunnan osaamiseen, kaytettivissa oleviin vilineisiin ja paikkothin.



Ideoita voi 16ytyd my6s kilpailijoilta, ulkomaisista yrityksistd sekd asiakkailta, jotka saattavat
kertoa kokemuksistaan muualla tai esittdd konkreettisia toiveita ja ajatuksia tuotteiden poh-

jaksi. (Komppula & Boxberg 2002, 100-101)

Hyvi ideointi on oman luovuuden kayttimistd ja se on koko suunnittelutyén perusta (Rou-
hiainen 20006, 238). Kaikista meistd 10ytyy luovuutta, joka toimii omaksi hyviksi. Luovassa
pohtimisessa itseluottamus ja itsetunto kasvavat. Vikisin tekemilld ja litkaa yrittaimalld ei

synny hyvii tulosta. (Rouhiainen 20006, 242)

3.1.2 Karsinta

Karsintavaiheessa tutkitaan potentiaalisia markkinoita, tuotteen sopivuutta yrityksen liikeide-
aan ja tuotteen menestymismahdollisuuksia eli kilpailutilannetta markkinoilla. Pohditaan,
miksi tuote toteutetaan ja mille markkinoille ja kohderyhmille se on tarkoitettu. Téssd voi-
daan kayttad myos ulkopuolisia asiantuntijoita. Segmentointi on tirked vaihe seka tuotekehi-
tyksessé ettd markkinoinnissa. Niin oikea tuote kohtaa midrityn segmentin. Tuoteideat kiy-
dain lipi tietyilld kriteereilld, kuten valitaan parhaiten toimivat ja toteutettavat tuotteet, jotka
vahvistavat yrityskuvaa ja alueen imagoa. Karsinta edellyttid my6s laajempaan viitekehykseen
perehtymistd. On tutkittava, mitd yritysymparistossa ja asiakkaiden elimissd on tapahtumas-
sa, miksi ndin on ja miksi ndin tulee tapahtumaan, mihin suuntaan matkailu on kehittymissa,
mitd seurauksia kehityksestd on ja miten ndihin johtolankoihin voidaan yrityksessd tarttua
oman osaamisen ja toimintamahdollisuuksien puitteissa. Lisaksi on mietittivi, saavutettai-
siilnko tuotteella odotetut tavoitteet, onko tuote markkinakelpoinen ja vastaako se asiakkai-
den odotuksia ja onko silld kilpailuetua muiden yritysten tai oman yrityksen muihin ideoitui-
hin tuotteisiin verrattuna. Ympariston vetovoimaisuutta tuotteen toteuttamiseksi on myo6s
hyvi pohtia. Yhtena kriteerind karsinnassa on oltava kulttuuria tai luontoa hyédyntivi tuote-

tai palveluidea. (Hemmi 2005, 538)

3.1.3 Kehittiminen ja resurssien hahmottaminen

Tavoitteet tulee esittdd selkeidsti ja aikatauluttaa. Tarvittavat resurssit tavoitteiden toteuttami-

seen taytyy selvittdd, tarkentaa markkinointimahdollisuudet ja asiakkaiden tuotteeseen koh-



distuvat tarpeet. Edellisten toimenpiteiden jalkeen tuoteidea muuttuu tuotekehitysprojektiksi.

(Hemmi 2005, 538-539)

Yrityksen on pohdittava niitd resursseja, joita silli on kdytettavissddn tuotteen edellytysten
tuottamiseen. Resurssit koostuvat seki aineellisista ettd aineettomista resursseista, osaamises-
ta, vilineistd ja laitteista, paikoista sekd yhteistybkumppaneista ja heidin resursseistaan. Vali-
tettavan usein yritykset tukeutuvat pelkistiin omiin resursseihin. Yritysten verkostoitumisen,
keskindisen yhteistyon ja erikoistumisen avulla olisi mahdollista yhdistdd voimavaroja ja ke-
hittdd ylivoimaista osaamista sekid tarjota asiakkaille monipuolisempia palveluja. Edellisten
vaiheiden tulosten perusteella pystyy hahmottamaan erilaisia toimintoja, joiden avulla tuot-
teen ydinideaan saadaan sisiltod. Tdssd vaiheessa kannattaa kerdtd kaikki mahdolliset ideat,
joista voidaan tehda erilaisia yhdistelmia ja sitd kautta tuotepaketteja. Asiakkaan kokemuksen
péaasiallisena sisaltond voi olla yrityksen pédituote, esimerkiksi koiravaljakkoajelu, jota tay-
dennetdin tilanteen mukaan muilla aktiviteeteilla, kuten erilaisilla ruokailutoteutuksilla ja ma-

joitusvaihtoehdoilla. (Komppula & Boxberg 2002, 102)

Tuotteen osalta on pohdittava kohderyhmin osallistumishalua ja — kykyé. Tdhdn vaikuttavat
my0s asiakaskohderyhmin resurssit, kuten kiytettivissd oleva aika, raha, fyysiset ja henkiset
resurssit. Namd resurssit vaikuttavat sithen, miten aktiivisesti tai passiivisesti asiakas itse

mahdollisesti osallistuu tuotteen tuottamiseen. (Komppula & Boxberg 2002, 101-102)

Uuden ohjelmapalvelun kehittdiminen olemassa oleviin resursseihin nojaten ei vilttimatta
vaadi rahallisia investointeja, mutta tuotteen tyOstiminen ja testaaminen vaatii aikaa, joka on

yksi yrityksen kriittisid resursseja. (Komppula & Boxberg 2002, 110)

3.1.4 Kannattavuuden laskeminen

Kannattavuuslaskelman yhteydessi pyritidn selvittimiin kysynnin mairi, lasketaan tuotot ja
kustannukset sekid lasketaan kannattavuus ja sithen liittyvit laskelmat, kuten kassavirtalas-
kelmat ja katetuottolaskelmat. Samalla tutkitaan ovatko hinta, laatu ja kannattavuus oikeassa
suhteessa keskendin ja mikd on tuotteen elinkaari suhteessa panostuksiin. My6s rahoituksel-

liset ja muut resurssit taytyy kartoittaa. (Hemmi 2005, 539)
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Uuden matkailutuotteen taloudellinen analyysi muodostaa usein tuotekehitysprosessin hei-
koimman lenkin. Ideointi, tuotteiden kirjoittaminen esitetekstiksi, testaaminen ja tuotanto-
kaavioiden luominen voivat olla yrittijille helppoa tyotd, mutta kun uuden tuotteen taloudel-
linen kannattavuus tulee esille sen miettiminen jaa usein hyvin pinnalliseksi. (Komppula &

Boxberg 2002, 110)

3.1.5 Tuotetestaus

Ennen testausta on tirkeda laatia palveluprosessin kuvaus, joka sisiltdd varsinaisen matkailu-
tuotteen kuvauksen. Yrityksen sisilld tuotteen kuvaus tarkoittaa niiden toimintojen kuvausta,
joiden avulla tuotetaan edellytykset asiakkaan odottaman arvon syntymiselle. Prosessikuvaus
laaditaan kaavioksi, jossa kartoitetaan kaikki ne toiminnot ja prosessit, joita asiakas kdy lipi
palvelun eri vaiheissa. Kaaviossa nikyy asiakkaan toiminta seka kaikki palvelun tuottamisen
nikyvit ja nikymattomit vaiheet. Tuotteen jokaisesta palvelumoduulista tulisi rakentaa yri-
tyksen kaytt6on tuotanto- ja kulutuskaavio eli palvelun blueprint, joka kuvaa tuotekokonai-
suuden kaikki ne kohdat, joissa asiakas on tekemisissid palveluprosessin kanssa seki kaikki
asiakaspalveluun ja taustatehtiviin liittyvit toiminnot. Kuviossa kuvataan muun muassa pal-
velun fyysiset elementit, joita matkailutuotteessa ovat kaikki paikkaan sekd ruokaan ja sen
tarjoiluun liittyvat tekijat. Esimerkiksi palveluhenkiloston vaatetus ja ulkoasu ovat fyysisia
elementtejd, niitd nakyviad todisteita, joidenka perusteella asiakas tekee tulkintoja tuotteen laa-

dusta ja paikan ilmapiiristd. (Komppula & Boxberg 2002, 103-104)

Asiakkaalle varsinainen tuote kuvataan esimerkiksi esitteessd tai tarjouksessa. Asiakkaalle
suunnattu kuvaus sisiltdd vain asiakkaalle nikyviin prosesseihin liittyvit tekijat. Asiakkaalle
laadittava tuotekuvaus on tuotekehitysprosessin ensimmaiinen varsinainen markkinointivies-
tintddn liittyva vaihe. Palvelukonseptia kuvailtaessa luodaan mielikuvia siitd, millaisia tarpeita
tuote tyydyttdd ja millaisia kokemuksia tai elimyksid tuote tarjoaa asiakkaalle. (Komppula &
Boxberg 2002, 103, 111)

Kun matkailutuote on yrityksen mielestd valmis, tuote testataan markkinoilla. Tama vaihe
voidaan jakaa kahteen osaan, tuotteen esittelyyn potentiaalisille asiakkaille eli sopivien testaa-
jien hankkimiseen ja tuotteen konkreettiseen testaamiseen. Ulkoisen testiryhmin hankkimi-
nen on yllittivin vaikeaa ja joskus my0s kallista. Kun testaajina ovat ulkoiset kohderyhmiit,

on tuotteen oltava teknisesti ja turvallisuuden huomioon ottaen lopullisessa kunnossaan tes-
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tauksen aikana. Jos tuotteessa on vield suuria puutteita testauksen yhteydessa, voi yritys me-
nettdd maineensa markkinoilla. Vaikka yritys olisi tutkinut tarkasti asiakkaiden tarpeita, voi

tuotteessa siitd huolimatta esiintyd muutoksen tarvetta. (Komppula & Boxberg 2002, 112)

Yrityksen tuotteiden testaaminen pitd tehda siten, ettd testaustilanne vastaa mahdollisimman
hyvin testattavan tuotteen normaalia toteuttamistilannetta. MyOs testaajien pitdisi edustaa
mahdollisimman hyvin asetettuja kohderyhmia ja heidan kykyjain, taitojaan, asenteitaan seka
haluaan osallistua tuotteen tuottamiseen. Jotta tuotetestauksesta saataisiin arvokasta palautet-
ta, on yrityksen tirkedd varmistaa, ettd tuotteen testaajat ovat motivoituneita timan tyyppisis-
ta tuotteista. Yleensd yritys kustantaa tuotteen testiryhmalle kokonaan, mutta joissakin tapa-
uksissa voisi olla parempi saada testaajiksi henkil6itd, joiden motivaatio on niin korkealla,
ettd he ovat valmiita maksamaan esimerkiksi puolet tuotteen hinnasta. Talloin testaajan olisi
mahdollista my6s testata tuotteen arvoon liittyvid mielikuvia. (Komppula & Boxberg 2002,

114)

Etenkin ohjelmapalveluissa jokainen itsendinen osakokonaisuus pitiisi testata ennen kuin
tuotetta aletaan markkinoida varsinaisille asiakkaille. Testauksen tarkoituksena on 16ytad pro-
sessissa mahdollisesti olevia ongelmia, kuten turvallisuuteen liittyvid riskejd, aikataulun pita-
vyyttd ja muita vastaavia tekijoitdi. Oman henkilokunnan voimin tehtivin testauksen ongel-
mana on se, ettd talloin ei ehké havaita sellaisia riskitekijoitd, jotka johtuvat asiakkaan omista
kyvyistd ja taidoista tai asiakkaan kulttuuritaustasta. Monet yritykset kayttavatkin testaukseen
yrityksen ulkopuolisia tuttaviaan, jotta asiakasnakokulma saataisiin paremmin esille. Testaus
on tarpeen erityisesti silloin, kun kyseessd on kokonaan uusi tuote tai kun tuote koostuu eri
yritysten yhteistyona tapahtuvista osakokonaisuuksista. Palveluprosessit kannattaa suunnitel-

la asiakkaan tarpeisiin ja odotuksiin perustuen. (Komppula & Boxberg 2002, 108)

Tuotekehityksen vaihe, jossa uutta tuotetta ja sen markkinointisuunnitelmaa testataan realis-
tisessa tilanteessa antaa yritykselle kokemusta tuotteen toimivuudesta ennen varsinaista lan-
seerausta. Yritys kdyttdd testausta oppiakseen, kuinka asiakkaat reagoivat tuotteeseen ja
markkinointiin. Tuloksia voidaan kayttda myynnin parantamiseen ja menekin ennustamiseen.
Onnistunut testaus voi tuottaa arvokasta tietoa tuotteen potentiaalisesta menestyksestd. Tes-
taus voi viedd paljon aikaa ja aiheuttaa taloudellisia kuluja. Jos tuotekehityksen ja tulevan lan-
seerauksen kulut ovat pienid tai yritys on varma uuden tuotteen menestyksesta voi se luopua
testauksesta osittain tai kokonaan. Testaus jitetddn yleensd tekemittd, jos kyseessd on tuot-

teen yksinkertainen jalostus, vihdinen muutos tai kopio kilpailevasta tuotteesta. Kun uuden
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tuotteen esittely vaatii suuria investointeja tai yritys ei ole varma tuotteen tai markkinoinnin
toimivuudesta, tuotetta tulisi testata perusteellisesti. Tuotetestauksen idea on sama riippu-
matta siitd, onko tuote konkreettinen esine tai jokin palvelu. Yrityksen valintaan testata tai
olla testaamatta tuotetta vaikuttavat myos taloudelliset kustannukset, kdytossd oleva aika ja
uskallus ottaa riski tuotteen markkinoille saattamisessa. Testauksen kulut ovat kuitenkin
yleensi pienia verrattuna sithen, millaiseksi kulut voivat muuttua jos tuote paidstetdan mark-
kinoille ilman testausta ja sen esittely epdonnistuu. (Kotler, Armstrong, Saunders & Wong

2001, 510)

3.1.6 Tuotteen koemarkkinointi, esittely ja arviointi

Tuotteen toimivuuden testaamisen jilkeen suoritetaan koemarkkinointi. TAma testaa myyn-
timahdollisuuksien mairi ja kannattavuutta seka etsii parasta mainos- ja myyntimenetelmaa.
Koemarkkinoinnissa pohditaan koemarkkina-aluetta, jonka tulisi olla mahdollisimman sa-
mankaltainen tulevan alueen kannalta. Koemarkkinointiajan pituudessa on huomioitava
vuodenaikojen asettamat rajoitukset tai mahdollisuudet ja kerdttivi tietoa kustannuksista.
Koemarkkinoinnin jilkeen tulokset analysoidaan ja toteutetaan tarvittavat muutokset. Koe-

markkinointi voi joskus johtaa my0s tuotteesta luopumiseen. (Hemmi 2005, 539)

Tuote tuodaan markkinoille ja till6in asetetaan tarkat myynti- ja kannattavuustavoitteet. En-
nen lopullista kaupallistamista tulee vield kerrata, ketkd ovat tuotteen todennikéisimmait os-
tajat, miten jakelukanavat ja muut sidosryhmit seké verkosto saadaan yhteistyohalukkaaksi ja
mitd mahdolliset kilpailijat aikovat tehdd. Tuote muotoillaan houkuttelevaan asuun ja siitd
levitetddn tietoa potentiaalisille asiakkaille. Markkinointiosaaminen ei ratkaise huonon tuot-

teen menekkid, vaan tuo markkinoita hyville tuotteelle. (Hemmi 2005, 539)

Viimeisend vaiheena uuden tuotteen kehittimisessd on tuotteen kaupallistaminen eli lansee-
raaminen valituille kohderyhmille. Tdssd vaiheessa tuotteen markkinointikustannukset ovat
suuret, silld tuotteesta joudutaan laatimaan asiakkaalle tarjous tai esite. Lisiksi saatetaan jou-
tua jirjestimadn niin sanottuja tutustumistilaisuuksia kohderyhmien edustajille. Jos tuote el
kay kaupaksi, se unohdetaan helposti varsinkin jos sen kehittimiseen ei ole uhrattu suurem-
pia panoksia. On kuitenkin tirkeda pyrkia selvittimain, miksi joku tuote ei kiinnosta asiak-
kaita. Erddn luontomatkailuyrittdjin mukaan kyse voi olla pelkistadn siitd, miten joku toimin-

ta tal aktiviteetti tuotekuvauksessa esitetaan: esitellaanko aktiviteettia toiminnan vuoksi kuten
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vaikkapa moottorikelkkailua sellaisenaan, vai onko kelkkailu ilmaistu vain kulkuvilineeksi
tunnelmalliseen tai jannittdvadn lounaspaikkaan keskelld metsdd. Tuotteen menestys voi olla
kiinni juuri siitd, miten tuotteen ydin, palvelukonsepti, on ilmaistu. Kyseisen yrittdjin mukaan
asiakkaan hakeman arvon tunnistaminen, on menestyvan tuotteen salaisuus. Toinen salaisuus
on se, ettd idea osataan ilmaista oikein, sama vanha tuote voi lihted uudelleen nousuun ja saa
kokonaan uusia ostajia vain siksi, ettd tuote esitellddn toisella tavalla. (Komppula & Boxberg

2002, 114-115)

Jos yritys péadttdd testauksen jilkeen tuoda tuotteen oikeille markkinoille sen tiytyy tehda in-

vestointeja ja suunnitelma siitd, milloin, missé, kenelle ja miten tuote lanseerataan. (Kotler

ym. 2001, 514-515)

Tuotekehitysprosessin laiminlyodyin kohta on evaluointi eli arvon laskeminen ja arviointi. Se
voi kohdentua tuotteen tai yrityksen laaja-alaisiin kokonaisuuksiin, mutta my6s pienempiin
yksityiskohtiin. Molemmissa tapauksissa arvioinnin tulee olla jatkuva prosessi. (Hemmi 2005,

540)

3.2 Tuotteistaminen

Tuotteistamisella tarkoitetaan sitd, ettd kohteen tarjoamat mahdollisuudet muokataan tuot-
teeksi, jolla on selked arvoa tuottava ydin seké hinta. Jos tavoitteena on elimysten tarjoami-
nen, on osattava luoda mielikuvia erilaisista elimyksisti, pystyttdvi takaamaan sellainen pal-
veluprosessi, jossa asiakkaan elimyksen syntyminen on mahdollista sekad luotava sellainen
palvelujarjestelma, ettd toistuvat elimykset muodostuvat asiakkaan tavoitteeksi. Tuotteista-
minen perustuu tavallisesti jossakin kohteessa oleviin resursseihin, kuten paikkaan tai kult-
tuuriin liittyviin vetovoimatekijoihin, joiden avulla voidaan luoda edellytykset elamyksen syn-
tymiseen. Tuotteistamisen kohteena ovat olleet niin jirvet, kyldt, metsit, teollisuusmilj6ot,
kuten my6s paikkaan liittyvit tarinat, historia, sidolot ja monet muut tekijit, joiden uskotaan
luovan perustan uusille matkailutuotteille. Tuotteistamisessa on siis kyse uusien tuotteiden
kehittimisestd. Matkailijoille luodaan maksullisia mahdollisuuksia kokea elimyksia tekemilld
jotakin, jossakin, jonkin aikaa ja johonkin hintaan. Usein haetaan uusia tapoja saada rahaa

matkailijoilta toiminnoista, joista he eivit vilttimatta ole aiemmin maksaneet. (Komppula &

Boxberg 2002, 93)
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Tuotteistamisessa idea, ilmi6 tai palvelu suunnitellaan sellaiseen muotoon, ettd sitid voidaan
myyda ja markkinoida sekd ostaa. Tuotteen tdytyy saavuttaa markkinoiden hyvaksynti eika
painvastoin. Lisdksi tuotteistamisen tulisi kunnioittaa paikallisuutta, hyvaksya erilaisuutta ja

noudattaa erilaisia kestdvin kehityksen periaatteita. (Hemmi 2005, 532)

3.3 Segmentointi

Erilaisilla asiakkailla on erilaisia tarpeita ja siksi markkinoita pyritdian lohkomaan pienempiin
osiin. Tall6in markkinoiden tavoittaminen on halvempaa ja tehokkaampaa. (Komppula &

Boxberg 2002, 74)

Segmentoinnilla tarkoitetaan markkinoiden jakamista keskendin samankaltaisiin asiakasryh-
miin jonkin segmentointikriteerin perusteella. Segmentoinnin perustana ovat asiakkaan tar-
peet eli pyritdan l0ytimadn sellaisia asiakasryhmia, joilla on tarve samanlaiselle tuotteelle.
Segmentoinnin avulla asiakasryhmille voidaan kehittda juuri sen tarpeita vastaavia tuotteita,
suunnitella tuotteiden saatavuusratkaisut ostotottumusten mukaan sekd suunnitella ja toteut-
taa markkinointiviestintd niissd medioissa tai niilld vilineilld, joilla kyseinen kohderyhma te-

hokkaimmin tavoitetaan. (Komppula & Boxberg 2002, 75)

Tehokas segmentointi tarkoittaa sitd, ettd jokainen erillinen segmentti on selkedsti médritelty
segmentointikriteerien perusteella. Kriteerien tdytyy erotella segmentti selkeisti, silli nidin
tuotteet voidaan erilaistaa eri segmenteille. Segmentin on oltava yrityksen kapasiteettiin nih-
den riittdvan suuri, jotta sen tavoitteleminen on taloudellisesti jarkevaa. Lisaksi riittdvin sel-
vistl rajatun segmentin tavoitteleminen erilaisin markkinointikeinoin on mahdollista. Seg-
mentointi helpottaa markkinointiviestinnidn sanoman muotoilua ja tuotteen idean kehittdmis-
td. Segmentissd on hyvi olla my6s kasvupotentiaalia ja pohjaa pitkikestoisten asiakassuhtei-

den luomiseen. (Komppula & Boxberg 2002, 76)

Yksi segmentoinnin perusajatuksista on, ettd samaa tuotetta voidaan markkinoida erilaisille
kohderyhmille erilaisia tekijoitd korostamalla, tai erilaisille kohderyhmille markkinoidaan ko-
konaan erilaisia tuotteita. Oleellisinta kuitenkin on, ettd kohderyhmi kokee tuotteen omak-

seen ja tuote tiyttdd kohderyhmin odotukset. (Komppula & Boxberg 2002, 78)
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3.4 Hinnoittelu

Kaikilla tuotteilla ja palveluilla on hinta, kuten my6s arvo. Hinta on se summa rahaa, joka
veloitetaan tuotteesta tai palvelusta. Toisin sanoen hinnalla tarkoitetaan rahaa, jonka asiakas

on valmis maksamaan saadakseen tuotteesta tai palvelusta odottamansa arvon tai hyodyn.

(Kotler ym. 2001, 566)

Yksi merkittdvimmista yrityksen kannattavuuteen vaikuttavista tekijoista on tuotehinnoittelu.
Myytiville tuotteelle asetetun myyntihinnan tulee olla tarkoin suunniteltu. Hinnoittelulla on

kolme tapaa, miten sitd voidaan tehda:

1. Perinteisimman hinnoittelun periaatteena on se, ettd myytivin tuotteen myyntihinnan on
katettava tuotteen valmistukseen kiytetyt varat. Tdtd hinnoittelua kutsutaan myos omakus-

tannehinnoitteluksi.

2. Tuotteiden hinnoittelu voi mairdytya yrityksen asettaman tulostavoitteen perusteella. T4ds-

sd toimintatavassa tuotteiden myyntihinnoilla pyritddn kattamaan yrityksen tulostavoite.

3. Markkinalahtoisessd hinnan maarittelyssd on otettava huomioon tuotteen tilanne markki-
noilla. Tuotteen hinta voi nousta kahteen aikaisemmin mainittuun hinnoittelunakékulmaan
verrattuna hyvinkin korkealle, jos markkinoilla oleva tuote on uusi tai laadultaan erinomainen
tai se herittid asiakkaissa huomattavaa kiinnostusta. Jos tuote taas onkin laadultaan ja omi-
naisuuksiltaan huono, markkinoilla ei ole tilaa tuotteelle tai se ei jostain syystd kiinnosta asi-
akkaita, myyntihinta voi jdada liian alhaiseksi yrityksen kannattavuutta ajatellen. (Selander &

Valli 2007, 68)

Hinnoittelualue on tuotteen alhaisimman ja korkeimman hinnan vilinen alue. Tuotteen kus-
tannukset ovat alarajalla ja yldrajalla kysynnan mukaiset hinnat. Yleensa tuotteen hinta 16ytaa
paikkansa hinnoittelualueen yli- ja alarajan vililti. Hyvin onnistunut hinnoittelu edellyttda
tarkkailu- ja suunnittelulaskelmien tekemistd sekd markkinoiden eli asiakkaiden huomioimis-

ta. (Selander & Valli 2007, 68)

Hintojen nostaminen ei aina vaikuta suoraan kannattavuuteen. Hintoja nostamalla tuotteen
menekki voi huonontua eiki hintojen nostaminen niin ollen vaikuta kannattavuutta lisdavis-
ti. Tdma voi vaikuttaa yrityksen kasvuun ja kiinteitd kustannuksia on vaikea kattaa. Hinnan

nostosta voi olla hy6tyi yritykselle, joka on hallitsevassa asemassa markkinoilla. Alalla, jossa
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yritykselld on paljon kilpailijoita, hintojen nostaminen ei ole hyviksi, koska asiakkaat voivat

vaihtaa palveluntarjoajaa. (Selander & Valli 2007, 69)

Matkailu- ja ravitsemisalalla hintojen nousu vaikuttaa kysyntaian negatiivisesti, ellei alalla ole
havaittavissa yleistd hinnan nousua. Alan asiakkaat ovat tietoisia hinnoista ja tekevat hinta-
vertailuja tuotteiden vililld. Yritykselle olisi suotuista, jos hinnat olisivat samalla tasolla alueen
kilpailijoiden tuotteisiin verrattuna. Hintoihin tulisi jattdd hieman joustovaraa, jotta hintojen
muutokset olisivat mahdollisia ilman, ettd yrityksen myynti tai kannattavuus karsii.
Alhainen hinta voi vaikuttaa yrityksen asiakasmidrid lisddvisti ja liiketoiminta mahdollisesti
kasvaa. Kuitenkin euromiiriisen myyntikatteen jaadessa liian alhaiseksi, liiketoiminnan kus-

tannuksia voi olla vaikea kattaa. (Selander & Valli 2007, 69)

Matkailu- ja ravitsemisalan arvonlisiverovelvollisuudet ovat samat kuin muidenkin alojen.
Tosin alan verotuksessa on monia erityispiirteitd seka oikeustulkinnan alla olleita yksityiskoh-

tia. (Selander & Valli 2007, 75)

Tuotehinnoittelu on aina yksittdisen tuotteen hinnoittelua. Tuotteen kustannusten selvitta-
minen on olennaisinta ennen hinnoittelun aloittamista. Tuotteen kustannuksilla tarkoitetaan
muuttuvia kustannuksia, jotka muodostuvat myynnin mairistd. Asiakkaille myytavalld tuot-
teella on myyntihinta, joka siséiltaa arvonlisiveron. Kateprosentin pohjana kiytetain veroton-
ta myyntihintaa, joten sen takia hinnoittelulaskelmissa yleensi esitetidin my6s myyntihinta

ilman veroa. (Selander & Valli 2007, 78)

Tuotehinnoittelun perustana pidetddn tuotteen kustannuksia tai markkinahintaa. Kun tuot-
teen verottomasta myyntihinnasta vihennetdin tuotteeseen liittyvit verottomat kustannuk-

set, saadaan tulokseksi myyntikate. (Selander & Valli 2007, 78)

Myyntihinta voidaan mdaritelld kahdella eri tavalla. Laskentatapa tulee valita yrityksen lii-
keideaan sopivaksi. Yksi tapa on antaa tuotteelle myyntihinta arvioimalla se yrityksen lii-
keidean, kilpailijoiden ja sijainnin perusteella. Toisella tapaa tuotteen hinta maaritelldin kate-
prosentin kautta. Kateprosentti saadaan alan keskiarvojen tai omien atkaisemmin kerittyjen

tietojen perusteella. (Selander & Valli 2007, 79-80)

Kateprosenttia valitessa on huomioitava ainakin seuraavat seikat: asiakasmaira (myynnin vo-
lyymi), tuotteeseen tarvittava tyGpanos ja muut tuotteesta syntyvit kustannukset. Myyntikate-

tavoitteeseen selkeimmin vaikuttava tekijd on asiakkaitten maira. Erityisesti ohjelmapalve-
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luissa ryhmin koko on otettava huomioon. Jos palvelua voidaan toteuttaa vain muutaman
asiakkaan ryhmille yhdelld kertaa, voi myyntihinta ja myyntikatetavoite kohota liian suuriin
summiin ja asiakkailla ei ndin ollen ole kiinnostusta maksaa. Esimerkkini koiravaljakkoajelu,
jota el voida toteuttaa suurelle ryhmaille sen ohjauksen ja valvonnan takia.
Tuotteen hintaan tulee siséllyttdd my6s muut mahdolliset tuotteesta atheutuvat kulut, kuten

varastointi- ja kuljetuskustannukset. Nama kustannukset vaikuttavat myyntikateprosenttiin.

(Selander & Valli 2007, 80-81)
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4 ELAMYSMATKAILU

Elimys on positiivinen tunnetila, myonteisen kokemuksen ja tunteen synteesi, emootio, joka
synnyttad muistijialkid. Elimys ja emootio ovat likimain toistensa synonyymejd, mutta naisté
erottuvana kisitteend voidaan pitad kokemusta, joka voi olla my6s negatiivinen. Alun perin
elimys on kisitetty ihmistd hyvin voimakkaasti koskettavaksi tapahtumaksi. (Hemmi 2005,
393)

Nykysuomen sanakirjan (1985) mukaan elimys on “voimakkaasti vaikuttava kokemus, ta-
pahtuma tai muu sellainen, joka tekee voimakkaan vaikutuksen” ja pddsdintoisesti silld viita-

taan positiiviseen kokemukseen (Viitasalo 2007, 18).

Lapin elimysteollisuuden osaamiskeskus mdirittelee elimyksen moniaistiseksi, muistijiljen
jattaviksi, myonteiseksi ja yksilolliseksi kokemukseksi. Kisitteend kokemuksen ja elimyksen
ero on pieni. Elimys on emotionaalisesti rakentunut, kun taas kokemus on sisall6ltidn tie-
dollinen. Elimys on yksilollinen, eikd se siten ole samalla tavalla vertailtavissa, kuten koke-
mus on. Elimys on aina henkilokohtainen, eikd sen oikeellisuudesta tai vairyydestid voida

neuvotella. (Komppula & Boxberg 2002, 27)

Matkailuun liittyvit elimykset ovat kaupallistettuja matkailuelimyksid, jotka ovat matkai-
luelinkeinon tuotteita ja tuotteistamisen paamadrid. Niiden on oltava monistettavissa ja niistd
pitdd voida rakentaa tuotteita siitdkin huolimatta, ettd elimyksen madirittelee viime kéddessa
asiakas. Elamyksid ei kuitenkaan konkreettisesti myyda, vaan ainoastaan voidaan tarjota lu-
paus emotionaalisesta kokemuksesta tai mahdollisuus elimyksen kokemiseen. Lupaus emo-
tionaalisesta kokemuksesta onkin yksi padmotiiveista, jolla markkinoijat houkuttelevat mat-
kailijoita. Elimykset eivdt synny yrittdjin tuottamina, vaan ne syntyvit yksilon kokemina ja

asiakkaan itsensd tuottamina. (Hemmi 2005, 394)

Elimysti ei voi tilata, varata eikd noutaa. Muista tuotteista elimys eroaa mieleenpainuvuudel-
laan, se on tilannesidonnainen ja ainutkertainen. Eldmys vaatii fyysisen ja mentaalisen ldsna-
olon toteutuakseen. Ostaessaan elimyksen asiakas maksaa siitd, etti voi kuluttaa aikaa ja
nauttia mieleenpainuvista tapahtumista, jotka yritys on “asettanut tarjolle”. (Komppula &

Boxberg 2002, 28)
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Matkustamisen motiiveja tarkastellessa, voidaan havaita, ettd elimyshakuisuus on mukana
useimmissa vapaa-ajanmatkustamiseen liittyvissd motiiveissa. Elimys viittaa mielihyvin tun-
teen syntymiseen, joten elimysten lahteet voidaan karkeasti erotella fyysisiin, sosiaalisiin ja
mentaalisiin sen perusteella, millaisesta mielihyvasta on kysymys. Kaikkia nditd elimyslahteita
vol sisdltyd samaan kokonaiselimykseen, joiden syntymistd varten rakennetaan kaikkialla
maailmassa elimysympdrist6jd, kuten jadhotelleja, lumilinnoja ja erilaisia elimyspuistoja.
Matkailuyrityksen tuotekehityksen kannalta kaikki elimyksen synty- ja kehitysvaiheet ovat
tarkeitd. (Komppula & Boxberg 2002, 30-31)

1990-luvulla termia elimys kéytettiin yha enemmin matkailun markkinoinnissa. Termi sopi
hyvin luontomatkailun ja ohjelmapalveluyritysten markkinoinnin edistimiseen. Nykypdivin
markkinoinnissa asiakkaille luvataan elimyksellisyyttd, mutta asiakas voi kokea luvatun ela-
myksen pelkkini kokemuksena. Borgin ym. mukaan tulevaisuuden markkinat tulevat perus-
tumaan tunteisiin, unelmiin ja tarinothin. Elimys tulee olemaan se keino, josta kasvu 16ytyy.
Elamykset, joihin liittyvit yhdessidolo, oman paikan ja mielenrauhan l6ytiminen, ovat keinoja
matkailun innovatiiviseen kehittimiseen. Uudenlaisten kulutustottumuksien opettaminen
asiakkaille voisi onnistua sellaisten elimystuotteiden avulla, jotka ovat kestivin kehityksen

periaatteiden mukaisia. (Borg ym. 2002, 29-30)

Yksi tirkeimmistd tulevaisuuden kysymyksistd on se, kuinka pystymme jatkossa tarjoamaan
puitteet elimyksen kokemiselle. Palvelukonseptin, palveluprosessin ja palvelujirjestelmin
avulla voidaan tarjota hyvit edellytykset elimyksen syntymiselle, mutta kuinka voimme luoda
puitteet toistuvan ndiden elimyksen saavuttamiseksi. Elimysten tuottamisessa piilee se on-
gelma, ettd elimyksen jannite loppuu herkisti, kun elimys on koettu. Jotta tita jannitettd voi-
taisiin yllipitid mahdollisimman hyvin, tulee asiakkaiden todellisten toiveiden ja tarpeiden
aistimiseen kdyttdd innokkuutta ja herkkyytti. Uusien ja ainutkertaisten palveluiden kehitté-
minen on tirkedd ja matkailun tuotekehityksessd on oltava tietoa, kuinka elimyksia voidaan
tuottaa onnistuneesti. (Viitasalo 2007, 27) Elimysten tuottaminen palvelukonseptissa on kui-

tenkin vaativaa ja joskus elamysta ei synny ollenkaan (Rouhiainen 2006, 210).

Yksilollisyys on yksi elimyksen elementeistd. Silld tarkoitetaan tuotteen ainutkertaisuutta ja
ainutlaatuisuutta. Tuotteen yksilollisyyttd lisid my6s se, ettd asiakkaiden mieltymykset ja tar-
peet otetaan huomioon. Yksilollisyyden tasoa voisi nostaa yha pidemmille, mutta sitd myo-
ten my6s kustannukset nousevat. Tuotteen aitous (uskottavuus) kiy ilmi, kun asiakas kokee

tuotteen aitona ja uskottavana. Tarinoiden avulla tuotteesta saadaan tiivis ja mukaansatem-
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paava jolloin my6s kokonaisuuden eri elementit saadaan koottua yhteen. Kun elaimys pysty-
tidn harmonisoimaan ja rakentamaan teeman ymparille, tarinasta tulee uskottava ja se on

hiottu viimeista piirtoa myo6ten. (Viitasalo 2007, 29)

Moniaistisuudesta puhuttaessa tuote on koettavissa monin aistein, jolloin mahdollisuus ko-
kea elimys kasvaa. Aistidrsykkeiden tulee olla sopusoinnussa keskendin siten, ettd ne vahvis-
tavat tuotteen ominaisuuksia ja ovat tukemassa tuotteen mukaansatempaavuutta. Asiakkaat
haluavat kokea jotain uutta, eksoottista ja tavallisuudesta poikkeavaa. Yksilollisyyden luomi-
sessa erityisen tirkednd pidetddn vuorovaikutusta. Asiakkaan ja palvelun tuottajan vilinen
vuorovaikutus on elimyksen tuottamisen kannalta tirkedssi roolissa. Kokemuksen, matkai-
lutuotteen fyysisen ympdriston ja puitteiden sekd niiden tarjoamien haasteiden vilittiminen
henkil6kohtaisen vuorovaikutuksen kautta asiakkaalle luo mahdollisuuden elimyksen synty-

miselle. (Viitasalo 2007, 29)

Yllityselementti on tirked osa rakennettaessa muistijljen jattdvad elimystd. Yllatykset voivat
olla etukiteen suunniteltuja, mutta myOs spontaaneja ja suunnittelemattomia. Yllatyskainne
tarjoaa ainutlaatuisen tilaisuuden sosiaaliselle kanssakiynnille ja luo siteitd thmisten vilille.
Matkan aikana tapahtuneet yllitykset ovat yleensd niitd tarinoita, joita kerrotaan matkan jal-
keen kotona. Yllityselementti voi luoda erittiin voimakkaita muistoja etenkin, jos asiakas
viedadn niin sanotulle epimukavuusalueelle, jolloin hidn joutuu ylittimain itsensi tai teke-
miin jotain sellaista, jota ei olisi uskonut tekevinsa. (Canadian Tourism Commission 2004,

11-12)
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5 RUOKAMATKAILU

Ruokamatkailu on matkailua, jonka ensisijaisena syynd on ruoka. Matkailussa ruoan rooli voi
olla pakollinen, mutta myos elimyksellinen. Ruoka ja ruokailu voivat my6s tyydyttaa yhdes-
sdolon tarpeita ja tarjota uusia kokemuksia, esteettisia elamyksid, tyydyttda tiedon ja fantasian
janoa. Ruoka ja ruokailu toimivat fyysisten-, sosiaalisten- ja psykologisten tarpeiden tyydytta-

jind. (Viitasalo 2007, 10)

Ruokamatkailu voi olla muutakin kuin pelkkd ruoka matkailijan lautasella seka sisiltda
enemmin kuin ruoan ja ruokailun. Esimerkiksi ruokailutapahtumat, ruokakurssit, ruokaan
liittyvat tarinat ja perinteet, ruokatuliaiset ja monet muut elementit auttavat matkailijaa ko-
kemaan ja nauttimaan ruokamatkastaan kaikilla viidelld aistilla. Ruoan lisiksi asiakkaan eld-
mykseen vaikuttavat yrityksessi toimivat thmiset, heididn persoonansa ja tapansa toimia seka

ymparisto, jossa tuotteet ja palvelut tuotetaan ja kulutetaan. (Viitasalo 2007, 10)

Matkailua pidetddn maailman suurimpana toimialana. Kysynnin ja tarjonnan kasvu tulee ni-
kyméan matkailumarkkinoilla tulevaisuudessa. Tulevaisuuden matkailija on kiinnostunut pai-
kallisuudesta ja thmiset etsivit vastapainoa arjen kiireelle ja hektisyydelle. Matkailijoita viehit-
tdd tuttuus, mutta samalla my6s outouden ja vierauden tunteet. Tuotteen elimyksellisyys ja
kiinnostavuus kasvavat, kun tuotteeseen lisitddn esteettisid nautintoja ja opetuksellisuutta.
Alueellinen ja paikallinen erilaisuus seké ainutlaatuisuus ovat kasvamassa matkailijoiden kes-
kuudessa. Monika Luthjen mukaan matkailu- ja ruokatrendeja ovat turvallisuus, elimyksen-
hakuisuus, kestivd kehitys, terveystietoisuus, yksilollisyys, monikulttuurisuus, eksoottisuus,
kulttuurimatkailu, maaseutumatkailu, herkuttelu ja nautinto, kierto- ja teemamatkailu, aitous
ja maku. Suomalainen ruoka mielletdin eksoottiseksi, joten sen markkinointi voi olla hanka-

laa. (Viitasalo 2007, 11)

Kainuun maaseutukeskuksen mukaan Matkamessuilla tehdyn tutkimuksen mukaan paikka-
kunnalle tyypillisten ruokatuotteiden kiinnostavuutta tutkittaessa huomattiin, ettd 59 % mat-
kailijoista oli kiinnostuneita paikan historiaan ja kulttuuriin pohjautuvista ruokatuotteista ja
46 % asiakkaista halusi paikallisia ruokatuotteita. Maaseutumatkailun teemaryhman vuodesta
1998 lihtien kerdaman palautteen mukaan ruoka kiinnostaa ulkomaalaisia matkustajia. Palau-

tetta on kerdtty ulkomaalaisilta matkatoimistoilta ja matkanjirjestajilta. (Viitasalo 2007, 12)
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Ruokamatkailulla tarkoitetaan sellaisia matkailunmuotoja, joissa matkan tarkoituksena on
tutustua erilaisiin juomiin ja ruokiin. T4llaisia matkoja voi olla esimerkiksi viini- ja olutmat-
kat, kulinaristiset matkat, erilaiset erdruokailut ja teemoihin perustuvat ruokailut, joihin liitty-
vit historialliset ja paikkakunta kohtaiset ruoat. Tilaisuuksiin osallistujat voivat olla itse osalli-
sina ruoan valmistuksessa. Ruokamatkailu on yhtilailla yhden kohteen kiynnit kuin pidem-
mitkin vierailut, vaikka jonkin tietyn maakunnan ruokakulttuuriin perehtyminen. Ruokamat-
kailun eri muotojen harrastajat ovat niin sanotusti alansa ammattilaisia, mutta ruokamatkai-

lun suosio on kasvussa kaikkien matkailijoiden keskuudessa. (Verheld & Lackman 2003, 150)

5.1 Teemaruokailu

Historiaan ja kulttuuriin pohjautuvien ateriapalvelujen tuottaminen on nykyadn tirked osa
ruokamatkailua. Tulevaisuudenkin matkailija tulee etsimdan matkallaan erilaisuutta ja vaihte-

lua arkielimédansid muun muassa ruokapalveluista. (Viitasalo 2007, 1)

Nimensd mukaisesti teemaillallisten ruokaohjelmat rakennetaan jonkin valitun teeman ympa-
rille. Historia ja maakunnalliset perinteet ovat usein mielenkiintoisia ja suosittuja teemoja.
Olipa teema miki tahansa, teemaruokailun jirjestdjiltd tarvitaan syvallistd perehtymistd ai-
heeseen. Teemaillallisen yhtend onnistumisen edellytyksend on henkildkunnan pukeutumi-
nen ja kiyttaytyminen tapahtuman hengen mukaisesti. Joskus tilan somistus, koristelu ja
tunnelman luominen on omalle henkil6kunnalle liian vaativaa, jolloin se kannattaakin jattda
jonkun ulkopuolisen ammattilaisen hoidettavaksi. Jo pelkilld valaistuksella saadaan arkisesta
tilasta juhlallisempi. Tunnelmaa luodaan my6s menukortin avulla, jonka materiaali, painatus-
viri, kieli sekd ruokalajien ja ohjelmien nimet ovat teemaan sopivia. Teeman suunnittelussa

vol kayttad hyvikseen paikallisia juhlaperinteitd. (Verheld & Lackman 2003, 151)

5.2 Ruokapalvelun tuotekehitys ja elimyksellistiminen

Rohkeus ja ennakkoluulottomuus ovat avainsanoja uusia elimyksellisia ruokamatkailutuottei-
ta tuotettaessa. Ohjelmapalvelukokonaisuuksia voidaan rakentaa jonkin teeman, tarinan tai

historiaan pohjautuvan asian ymparille. (Viitasalo 2007, 27)
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Ateriapalvelun tuotekehityksessi tuotteen pohja voi perustua esimerkiksi myytteihin, tarinoi-
hin, paikan historiaan tai kulttuuriperinteeseen. Ruokien reseptien laatiminen onnistuu hyvin
teeman innoittamana. Resepteja laatiessa on hyvd muistaa nykyaikaisen ravintolatoiminnan
saadokset, jotka luovat rajat tuotekehitykselle. Vanhoja valmistustapoja on mahdollista jalji-
telld ja ndilldi ennen vanhaan kaytetyilldi menetelmilld tuotteisiin saadaan alkuperddn viittaavia
ominaisuuksia. Vanhan ajan raaka-aineita on nykyain kaytossa niukasti ja jotta tuotteista saa-
taisiin timan pdivin makutottumuksien mukaisia, on tuotteissa hyvi kayttda nykyaikaisia raa-
ka-aineita. Hyvaksi havaittuja mausteita ovat esimerkiksi paikalliset yrtit ja luonnonyrtit seka
suolan kiytOssid on oltava sddstelids. Raaka-aineiden hinta ja saatavuus on mietittdva etuka-

teen. Teema ja sen aikakausi mdirdd ruoan ulkondon ja rakenteen. (Viitasalo 2007, 44)

Ateriakokonaisuudet kannattaa suunnitella helposti muunneltavissa oleviksi, jotta jatkossa
asiakkaiden toiveet voidaan toteuttaa ja tuotetta voidaan raatdloidd. Aterix-ohjelman avulla
on nopeinta kehitelld resepeteja sihkoiseen muotoon. Suunnitteluvaiheessa ruokien perusoh-
jeet ovat avuksi ja jotta reseptejd voidaan helposti muuttaa asiakasmadran mukaan, kannattaa
reseptit aina laatia kymmenelle hengelle. Reseptien toimivuutta kannattaa testata useaan ot-
teeseen, jonka jilkeen ohjeisiin voidaan tehdd muutoksia, jos sellaiseen on tarvetta. (Viitasalo

2007, 44)

Hyvin kasikirjoituksen avulla historiaan ja kulttuuriin pohjautuva ateriapalvelu voidaan ela-
myksellistdd. Elimyksellistimisen muita keinoja ovat aiheen kiinnittiminen paikan tai alueen
omaan historiaan/kulttuutiin, somistuksen ja lavastuksen avulla, puvustuksella ja roolituksel-
la, draamaa kdyttimailld, maarittimilld asiakkaan osallistumisasteen sekd kayttamalld aistidr-
sykkeitd. Elamys on Jarkko Saarisen mukaan monin eri aistein havaittava, emotionaalinen,
myonteinen, tilannesidonnainen ja hetkellinen, kaupallisesti tuotteistettu, monipuolinen, aito,

toiminnallinen ja kerronnallinen. (Viitasalo 2007, 45)

Kasikirjoituksen avulla elimykset voidaan asettaa niytille ja asiakkaille syntyy ostotarpeita.
Koettu elimys vastaa asiakkaiden toiveita ja odotuksia. Tavoitteena on tehdd mahdolliseksi
asiakkaiden yhdessdolo ja ryhmin elimykseen kiinnittyminen. Oleellista olisi saada drama-

turgian keinoja apuna kayttamalld elimykset/palvelut esille. (Viitasalo 2007, 45)

Hyvi ndytelmi on uskottava ja realistinen. Tuotteen elimyksellisyyttd saadaan kohotettua
lisaidmilla aitouden tunnetta. Tuotteesta saadaan aidompi, kun ateriapalvelun aihe liitetddn

paikan tai alueen omaan kulttuuriin. Palveluntuottajan toimiessa oman alueensa kulttuurin
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edustajana tai omaksuessa kulttuurinsa omaleimaisuuden ja sen erityispiirteet, saadaan palve-
lusta luontevampaa. Asiakasta voidaan auttaa aistimaan paikan henki liittimalld ymparist66n

tarinaan sopiva somistus, lavastus, puvustus ja roolit. (Viitasalo 2007, 46)

Paikan hengelld tarkoitetaan ihmisid, rakennuksia, puita, pensaita ja muita kidsin kosketelta-
vissa olevia elementteja. Mielen tasolla tallaisia elementteja 16ytyy lisad. Paikan hengen aisti-
minen vaatii sité, ettd asiakas voi virittdytyd samalle tasolle paikan, sen thmisten, rakennusten
ja muiden elementtien kanssa. Matkailutuotteille saadaan syvyyttd kun sithen liitetddn tarinoi-
ta ja perinteitd. Markkinoinnin ja mainonnan ammattilaiset painottavat tuotteeseen liittyvia

tarinaa. Paikan hengen merkitys matkailutuotteelle on suuri. (Viitasalo 2007, 47)

Tilan somistuksella tarkoitetaan esimerkiksi kukkia, poytiliinoja, serviettejd, kynttiloitd, esi-
neitd ja muita pienid koristeita. Teeman mukaisesti valitut somistukset tukevat tarinaa. Lavas-
tuksella tarkoitetaan suurempia toimia paikan ympiriston luomiseksi teemaan sopivaksi. La-
vastus on tarpeen, jos valittu paikka ei tue teemaa milldan tavalla. Lavastuksella tarkoitetaan

puvustuksen ja fyysisen ympiriston luomaa kokonaisuutta. (Viitasalo 2007, 47)

Puvustus luetaan osaksi lavastusta. Pukujen mallit, virit ja materiaalit tulee valita teeman mu-
kaisesti. Tuotteen aitous vaikuttaa elimyksen syntymiseen, joten mitd aidomman tuntuiseksi

ja nidkoiseksi puvustus saadaan tehtya, sita aidomman tuntuinen vaikutelma saadaan aikaisek-

si. (Viitasalo 2007, 47-48)

Draamalla tarkoitetaan inhimillistd kayttaytymista jaljittelevda toimintaa ja kykyyn samaistua
esitettyihin henkil6ihin ja tapahtumiin. Draaman kdytt66n matkailussa ei vaadita kokemusta

teatterityOskentelysti tai esiintymiskokemusta. (Viitasalo 2007, 48)

Yksi elimyksen syntyyn vaikuttava asia on asiakkaan osallistuminen tapahtumaan. Asiakkaan
rooli ei kuitenkaan yksinomaan vaikuta elimyksen kokemiseen vaan tilanteet arvioidaan aina
tapahtumakohtaisesti. Suunnitteluvaiheessa on mietittdvi, tuleeko asiakkaan osallistuminen

olemaan aktiivista vai passiivista. (Viitasalo 2007, 48)

Ohjelmapalvelujen nouseva trendi on elimyskokonaisuuksien rakentaminen. Paikalliskult-
tuurin pohjautuva tai tdysin keksitty fantasia kdyvit molemmat tuotteen pohjaksi. Elimyksen
rakentaminen on onnistunut, jos tuoteidea sisiltaa kaikkien aistien kayttdmisen. (Viitasalo

2007, 23) Aistidrsykkeitd lisidamalld tuotteen elimyksellisyys kasvaa. Tapahtuma olisi toteutet-
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tava niin, ettd asiakas pystyisi kdyttimadn tapahtuman aikana kaikkia aistejaan (haju, kuulo,

maku, ndko ja tunto). (Viitasalo 2007, 48)

Kognitiivinen psykologia painottaa, ettd ihminen havainnoi eri aistien avulla. Aistihavaintoja
voidaan pitdd perusliht6kohtana elimysprosessin edetessi. Esimerkiksi ruoan maku, aurin-
gon valo ja lampo ovat asioita joihin asiakkaan tarkkaavaisuus ja huomio kiinnittyvit. Ruoan
maku tai leivin tuoksu saavat aikaan mielikuvia, kuten kyllaisyys, turvallisuus tai kodikkuus.

Ruoan voidaan sanoa olevan makuelimys. (Borg ym. 2002, 20)

Asiakkaan kokema ilmapiiri on tirked osa palvelua ja se olisi otettava huomioon matkailu-
palveluita tarjotessa. Vallitsevan ilmapiirin pystyy usein aistimaan ja timan takia yrityksen
tulisi kiinnittid huomiota omaan fyysiseen toimintaymparistoonsa ja sithen vaikuttaviin teki-
jothin. Ymparisto6d pystyy aistimaan nidon, kuulon, hajun ja kosketuksen avulla. Visuaaliseen
ympiristoon vaikuttavat virit, kirkkaus ja muodot. Adnenvoimakkuuksilla voi vaikuttaa ym-
périst6on, jonka pystyy kuulemaan. Ilman raikkaus ja tuoksut voivat my6s vaikuttaa asiak-
kaan kokemaan ympiristoon. Tuntoaistin kautta syntyvaian vaikutelmaan pystyy vaikutta-
maan esimerkiksi limpatilalla ja pehmeydelld, kuten kalusteiden materiaaleilla. (Kotler 2000,

310)
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6 VENALAINEN MATKAILIJA SUOMESSA

Matkailun Edistimiskeskuksen julkaisema rajahaastattelututkimus talvelta 2006-2007 osoittaa
Suomen olevan vuosi vuodelta entistd suositumpi lomakohde venalaisten matkailijoiden kes-
kuudessa. Talvikautena Suomeen saapui matkailijoita ylivoimaisesti eniten Vendjiltd. Veni-
laisid matkailijoita saapui Suomeen yhteensi 963. 000, joka on lihes 150. 000 enemman kuin
edellisend talvena. Yli puolet tastd mairdsta oli vapaa-ajanmatkustajia. (Matkailun Edistimis-

keskus 2008, 4, 123)

Talven 2006-2007 aikana toteutetusta rajahaastattelututkimuksesta kiy ilmi, etta venilidisten
matkailijoiden suosituin kohdealue Suomessa on aiempien talvien tapaan ollut Jarvi-Suomi ja
Kainuu, jonne saapui yhteensi 276.000 venildistd. Suomeen saavutaan useimmiten maitse ja
kaksi kolmasosaa matkustaa yhdessd perheen tai sukulaisten kanssa. Vendjiltd tulleet kaytti-
vit rahaa keskimairin 238 euroa matkaa kohti ja kulutus pdivad kohti oli keskimairin 97,20
euroa. Ndmi lasketut rahamaarit laskivat hieman edellistalvesta. Selvisti eniten rahaa kiytet-
tiin ostoksiin, mutta rahaa kulutettiin my6s ravintola- ja kahvilapalveluihin. (Matkailun Edis-

tamiskeskus 2008, 4, 123, 127, 132)

6.1 Venilidinen matkailija Kainuussa talvena 2008-2009

Matkailulla on Kainuulle erittdin suuri merkitys. Tilastokeskuksen vuonna 2007 julkaiseman
selvityksen mukaan kotimaisten matkailijoiden yopymiset ovat Kainuussa suhteellisesti ne-
linkertaiset verrattuna maan keskiarvoon. Kun lisiksi kaikki ulkomaiset yopymisryhmat las-
ketaan mukaan, Kainuun suhteellinen osuus on kolme kertaa keskiarvoa suurempi. Kainuun
matkailulta vaaditaan kuitenkin enemmain, silld aluetalouteen tarvitaan uusia sysayksid. Kai-
nuun matkailun tuorein nousukausi alkoi kaksi vuotta sitten, kun Vuokatin investointisuun-
nitelmat julkistettiin. Ensimmadisend vuotena Vuokatti péddsi tavoitteeseen lisddmilld tuhat
vuodepaikka. Vuoden 2008 saldo selviid myohemmin. Toivottavasti maailmalla vellovat fi-
nanssikriisin oireet eivit pysdyta hyvida kehitystad. Vuokatti on Kainuun matkailun keulakuva
ja Katinkulta Vuokatin matkailun lippulaiva. Kainuu on yrittinyt vuosia saada tilauslentoja ja

sitked ty6 saattaa lihiaikoina johtaa tuloksiin. Neuvotteluja tilauslennoista Kainuuseen on
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kaynnissi. Kainuun kansainvalisen matkailun kehittimisessa ollaan siirtymissi seuraavalle

tasolle. Venildisid matkailijoita Kainuussa kiy jo hyvin. (Kainuun Sanomat 2008)

Kainuussa odotukset tulevan joulun (2008) matkailijamairistd ovat aiempaa varovaisempia.
Suomalainen joulu on houkutellut Vuokattiin lihinna vain suomalaisia matkailijoita, silld ul-
komaiset turistit eivit ole vield I6ytineet Vuokatin suomalaista joulua. RTG Ready To Go
Oy:n myyntipaillikké Piivi Kardjimiehen mukaan t6itd tdmin asian eteen tehddin kovasti
muun muassa hankkeiden kautta, mutta ainakaan vield tind jouluna se ei ndy kasvuna. Koko
RTG:n majoituskapasiteetti on myynnissi myos Vendjalld, mutta Kérdjimichen mukaan on
vield lilan aikaista arvioida, kuinka hyvin Vuokatin uusi vuosi ja venildinen joulu tulevat
myymain. My6s Venidjilld talous on ollut myllerryksessd. Syksyn aikana Venidjin pOrssissi
kaupankéynti on keskeytetty pariinkin otteeseen, ensin nopean laskun, sitten nopean nousun
vuoksi. Kaikki tima voi heijastua my6s venaldisten matkustusintoon. Kirijamiehen mukaan
on lifan aikaista arvioida vuodenvaihteen tilannetta, silli matkojen myynti ei ole vield tdydessa
vauhdissa. Esimerkiksi polttoaineiden korkeat hinnat eivit Kardjimiehen mukaan vaikuta
venildisten matkustusintoon., silli uusivuosi on venaliisille vuoden paéjuttu ja he ovat val-

miita panostamaan sithen, vaikka joutuisivatkin tinkimaédn jostain muusta. (Oikarinen 2008 a)

Vuokatti on siilyttinyt asemansa venaldisten matkailijoiden keskuudessa my6s vuonna 2008.
Marraskuussa suurin osa uutena vuotena Vuokattiin saapuvista venildisisti matkailijoista oli-
vat maksaneet varamaansa matkat. Talouskriisi ei siis ole vaikuttanut venaldisturistien mat-
kustusintoon ainakaan vield tind vuonna. Vaikutukset voivat kuitenkin nikyd ensi vuonna.
RTG Ready To Go Oy:n myyntipdallikk6 Piivi Kérdjdimies uskoo, ettd matkanjirjestéjit ovat
myyneet matkat ennen kuin talouskriisistd oli tietoakaan. Huono taloudellinen tilanne saa
atkaan varovaisuutta yrittdjien keskuudessa. Taloudellisesti kireind aikoina esille nousee asioi-
ta, kuten yhteistybkumppaneiden luotettavuus. Kirdjaimiechen mukaan varsinaiseen paniikkiin
ei ole tarvetta, mutta varovaisuuteen kannattaa kiinnittdd huomiota. Vuokatin majoitusaste
uutena vuotena (2008) hipoo lihes sataa prosenttia. Venilédisten osuus uuden vuoden vierais-
ta Vuokatissa on suuri. Matkailun tilanne on hyvi eikd dkkilahtokampanjoinnille ole tina

vuonna tarvetta. (Oikarinen 2008 b, 3)

RTG Active Oy:n tuotantopaillikké Matti Nevanperin mukaan venilidiset ovat varanneet
ohjelmapalveluita samalla innokkuudella kuten aikaisempinakin vuosina. Kysyntd ohjelma-
palveluista on lisddntynyt. Venaldisten keskuudessa moottorikelkkasafarit ovat halutuimpia

ohjelmapalveluita. Sen lisiksi venildisturistia kiinnostavat erilaiset illanviettomahdollisuudet,
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joihin on liitetty karaokea, suomalainen joulupukki ja laadukas ruokailu. Lisiksi ruokailu toi-
votaan jirjestettdvin jossakin normaalista poikkeavassa ymparistéssd, kuten luonnon lihei-

syydessi. (Oikarinen 2008 b, 3)

Tapaninpaivin jalkeen 27. joulukuuta Vuokatin alue tiyttyy veniliisista turisteista. Vuokattiin
odotetaan edellisvuosien tapaan jopa kymmentituhatta venaldismatkailijaa. RTG Activen
tuotantopaillikon Matti Nevanperan mukaan talouden taantuma ei ole aiheuttanut matkojen
peruuntumista. Talven ohjelmapalveluista venildiset suosivat moottorikelkkasafareita ja koi-
ravaljakkoajeluita. Nevanperd on huomannut my6s venaldisten olevan kiinnostuneita kult-
tuurikohteista, kuten Kuhmon Kalevalakylasti. RTG Activen ohjelmapalveluista vastaava
Taneli Sutinen kertoo saamansa palautteen mukaan veniliisten kaipaavan lisdd aktiviteetteja
Katinkullan ldheisyyteen ja nuorille. Palautteen joukossa oli toivottu my6s poroja ja jotain
nithin liittyvaa. Sutisen mukaan kahden viikon venildissesongin aikana yritys tekee merkitta-
vin osan koko vuoden tuloksesta. Uhkaavan taantuman vuoksi ainoa arvoitus on venildisten

rahankaytto paikan paalld. (Tikkanen 2008, 4)

Vuoden 2008 veniliissesonki Kainuussa alkoi 27. joulukuuta. Kaksi viikkoa kestiva sesonki
tarkoittaa 12 000 myytyd majoitusvuorokautta Kainuun alueella. RTG:n myyntipdallikén Pai-
vi Kirdjamiehen mukaan Vuokatissa majoittuu noin 5000 venaldistd turistia molemmilla se-
sonkiviikoilla, eli yhteensd noin 10 000. Suurin osa matkailijoista saapuu omilla autoillaan,
mutta lisaksi nelja charter-lentoa tuo noin 550 matkustajaa Moskovasta ja Kiovasta. Venilii-
set matkustavat perheen kanssa, jolloin mukana ovat myos tadit ja isovanhemmat. RTG:n
toimitusjohtajan Antti Soinisen mukaan taantuma ei ole vield nikynyt matkustusinnossa.

(Partanen 2008)

6.2 Venildisten matkailijoiden kokemuksia Vuokatista matkakohteena

Kajaanin ammattikorkeakoulun entiset opiskelijat Inna Pyykkonen ja Katja Daniltchouk te-
kivit vuonna 2005 opinndytetyonain tutkimuksen, joka selvitti venildisten matkailijoiden
kokemuksia Vuokatista matkakohteena. Tutkimuksesta kiy ilmi my6s venildisten matkaili-
joiden vaatimukset matkailupalveluille, niiden tarjonnalle ja laatutasolle. Tutkimukseen osal-
listui yhdeksidn eri matkailijaa ja heiltd saadut tiedot kerittiin teemahaastattelun avulla. (Pyyk-

kénen & Daniltchouk 2005, 43)
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Venildiset matkustavat Kainuuseen ensisijaisena syindin rentoutuminen ja lepo. Toissijaisina
syind esille tulivat aktiivisen ja urheilullisen loman vietto, erilaisiin kulttuureihin tutustuminen
sekd uusien elimyksien saaminen. Tietoa matkakohteesta saadaan ennen kaikkea matkatoi-
mistoista ja sen lisaksi esitteistd ja internetin kautta. Yhtena tiedonlidhteend voidaan pitda
my6s Vuokatissa vierailleilta tuttavilta ja tyokavereilta saatua suusanallista tietoa. Kainuun
matkailumarkkinointia ajatellen yhteistyota venildisten matkatoimistojen ja matkojen vilitta-
jien kanssa kannattaa lisitd ja sithen kannattaa panostaa. (Pyykkénen & Daniltchouk 2005,
43)

Suomi ja Kainuu ovat veniliisille talvilomakohde. Pidemmiit, lasten kanssa vietettivat lomat
ajoittuvat joulukuun lopusta tammikuun alkuun eli vuoden vaihteeseen. Veniliiselld matkaili-
jalla on kuitenkin halu ja valmius tulla Vuokattiin my6s sesonkiajan ulkopuolella, joten ym-
parivuotisen markkinoinnin merkitys kasvaa. Sesongin ulkopuolella vierailevat matkailijat
kaipaavat ohjelma- ja aktiviteettipalveluiden parempaa saatavuutta. Toisaalta silloin informaa-
tion saanti Kainuusta ja Vuokatista on vaikeampaa ja venijankielen taitoista henkilokuntaa ei
ole juurikaan saatavissa. Yksi Kainuun matkailumarkkinoinnin kehittimiskohde onkin esit-
teiden ja muun tarvittavan tiedon helppo ja ympirivuotinen saatavuus. (Pyykkénen & Da-

niltchouk 2005, 43-44)

Odotukset erilaisten palvelujen laadusta ovat moninaisia. Vuokatti on venildisen matkailijan
mielestd hintatasoltaan kallis ja siitd syystd useat matkailijat odottivat saavansa parempaa pal-
velua. Kokemukset palvelun heikkoudesta voivat johtua myos markkinoinnin ja mainonnan
puutteellisuudesta. Konfliktit voivat juontua my6s palveluntarjoajan ja matkatoimiston viali-
sestd yhteistyosta, tiedonkulun ongelmista ja yhteisten periaatteiden noudattamatta jattimi-
sestd. Tilanne voisi olla korjattavissa, jos pitkaaikaisia ja toimivia yhteistyGsuhteita kehitettdi-
siin. Yhteisty6td olisi mahdollista parantaa my6s matkatoimistovirkailijoiden ja matkojen vi-

littdjien kouluttamisella. (Pyykkénen & Daniltchouk 2005, 44-45)

Venildismatkailijat korostivat vuorovaikutuksen tirkeyttd asiakkaan ja yritysten wvalilla.
Kommunikointi koettiin onnistuneeksi usein vain vendjdd osaavan palveluhenkil6kunnan
kanssa. Kieliongelma voi pahimmillaan estda asiakasta kayttimaistéd jotain palvelua ja palvelu
katsotaan epdonnistuneeksi, jos kommunikointi on vaikeaa. Varsinkin venildissesongin ul-
kopuolisena aikana vendjda taitavan palveluhenkilékunnan mairad on olematonta. (Pyykko-

nen & Daniltchouk 2005, 45)
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Venildiset pitavat ravintolapalveluita tirkeina. Vuokatin ravintolapalvelut eivit ole tyydytta-
neet venildisid asiakkaita. Ravintolapalveluiden puutteiksi katsottiin ruokavaihtoehtojen
niukkuus, etnisien keittididen puuttuminen sekd suomalaisen ruoan vihdinen saatavuus. Pai-
kallinen ruoka kiinnostaa matkailijoita, joten venildissesongin ajalle voisi kehittdd erityisid,
venilidisten toiveet huomioon ottavia ruokalistoja. Venildisten vaatimukset ovat muuttuneet
vuosien varrella, joten venildisen keittion ruoat eivit heitd endd niinkdan kiinnosta. Tama

johtunee lisddntyneestd matkailusta ja kasvaneesta halusta kokeilla uusia asioita. (Pyykkénen

& Daniltchouk 2005, 40)

Ruokapalvelujen hintatasoa pidettiin korkeana. Hinta-laatusuhde koettiin huonoksi ja vaihto-
chtojen vihyys nousivat esiin negatiivisina asioina ruokapalveluissa. Sesonkiajalle yritykset
saattavat myOs nostaa hintojaan, koska sesonkiajan ulkopuolella vierailleet asiakkaat eivat
korostaneet ravintoloiden korkeaa hintatasoa. Kieliongelmat nousivat esille my6s ravintola-
palveluissa, koska asiakkaan ja henkil6kunnan vilinen vuorovaikutus vaikuttaa asiakkaan ko-
kemaan laatuun. Kun saatavilla oli vendjinkielen taitoista henkil6kuntaa, asiakaspalveluun

oltiin tyytyviisid. (Pyykkénen & Daniltchouk 2005, 46)

Venildisen matkailijan kokonaismatkailutuotteeseen kuuluu oleellisena osana jokin Vuokatin
alueen ohjelma- ja aktiviteettipalveluista. Aktiivinen loma urheilun parissa luetaan yhdeksi
venilidisturistin matkustusmotiiveista ja he kayttivit alueen ohjelma- ja aktiviteettipalveluja
useasti. Kaikki haastateltavat mainitsivat harrastaneensa Vuokatissa laskettelua ja perinteistd
hiithtoa seki kdyneensa kylpylassa ja erilaisilla safareilla. Aktiviteeteista veniliisilld ei ollut ne-
gatiivisia kokemuksia. Ohjelma- ja aktiviteettipalvelujen tarjonta on monipuolista ja laajaa
my0s syksylld seka palvelut soveltuvat erinomaisesti sellaiselle asiakkaalle joka ei ole niin ko-
vin kiinnostunut urheilun harrastamisesta. Vuokatin vahvuudet ndissi palveluissa ovat luon-
non ldheisyys ja infrastruktuuri, joka tukee liikuntaharrastuksia. Niissa palveluissa kielion-
gelmaa ei ole koettu esteeksi ja asiakkaan kokema laatu on ollut hyvilld tasolla. Odotukset
ohjelma- ja aktiviteettipalveluita kohtaan eivit ole olleet kovin korkealla, koska asiakkaiden
atkaisemmat kokemukset ja tarkka mielikuva tuotteista ovat puuttuneet. (Pyykkonen & Da-

niltchouk 2005, 46—47)

Tehty tutkimus osoitti, ettd venildiset matkailijat ovat kiinnostuneita alueen kulttuurista,
mutta eivit ole voineet tutustua sithen niin hyvin kuin olisivat halunneet, johtuen vahaisesta
informaatiosta. Paikallisten palveluntarjoajien tulisi huomioida timi seikka mainostaessaan

palvelujaan ja tuotteitaan venildisille matkailijoille. Kokonaismatkailutuotetta ajatellen kult-



31

tuuriosio ei ole kovin merkittiva, mutta omalta osaltaan tukee loman onnistuneisuutta ja ve-
nildisen matkailijan kokemaa viihtyisyyttd seki tyytyviisyyttd lomaansa. (Pyykkénen & Da-
niltchouk 2005, 47)

Venildisten mielesta illanvietto-ohjelmaa oli tarjolla liian vihin. Kotimaassaan heille on tar-
jolla paljon erilaisia konsertteja ja musiikkitapahtumia, joten sellaiset ohjelmat eivit haastatel-

tavia kiinnostaneet. (Pyykkonen & Daniltchouk 2005, 47)

Unohtumattomimman vaikutuksen matkailijoithin tekivit luonto, aktiviteetit ja paikalliset ih-
miset. Puutteista ja negatiivista kokemuksista huolimatta Vuokattiin ja alueen matkailupalve-
luihin oltiin tyytyviisid. Haastateltavat aikoivat suositella Vuokattia tuttaville ja sukulaisille
seki kertoivat vierailevansa kohteessa tulevaisuudessakin. (Pyykkénen & Daniltchouk 2005,
48)

6.3 Moskovasta ja Pietarista saapuvat matkailijat

Moskova ja Pietari ovat varsin erilaisia markkina-alueita Suomeen suuntautuvan matkailun
suhteen. Suurin osa Venijan varallisuudesta on keskittynyt Moskovaan, ja keskipalkat pai-
kaupungissa ovat korkeampia kuin esimerkiksi Pietarissa. Tama nikyy my6s matkustuksessa
ja matkapalveluiden ja -kohteiden valinnassa. Moskovalaisten matkustus keskittyy lihinna
uuden vuoden ympirille ja suuntautuu paikaupunkiseudun lisiksi muun muassa Pohjois-
Suomeen. (Oksanen 2008, 2.) Moskovalaiset matkailijat eivit pidd my6skadn hintatasoa rat-
kaisevana tekijind. Moskovassa kdytetdan matkatoimistoja huomattavasti enemmin kuin Pie-
tarissa. Pietarilaisille matkustajille tirkeimpia kriteereitd ovat lomakohteen turvallisuus, vii-
suminhankinnan vaivattomuus, ystivillinen vastaanotto kohdemaassa, hyvit liilkennemah-
dollisuudet itse kohdemaassa, riippumattomuus valmiista aikatauluista sekd kohde-
maan/lomamatkan edullisuus seki mahdollisuus luontolomailuun. Pietarilaisten keskuudessa

Suomen valtit ovatkin sen ldheisyys ja viisuminsaannin helppous. (Oksanen 2008, 4)

Talven 2006-2007 rajahaastattelututkimuksen mukaan 70% Suomeen saapuneista venilaisisti

matkailijoista oli laht6isin Pietarin alueelta (Matkailun Edistimiskeskus, 1206).
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6.4 Odotukset matkalta

Suomi mielletddn Vendjilld talvilomakohteeksi ja ennen kaikkea uuden vuoden ympirille si-
joittuvan lomailun matkakohteeksi. Hotelliyopymistilastot tukevat my0s titd mielikuvaa: tal-
vikuukaudet (marras-huhtikuu) ovat suosituimpia aikoja Suomen matkalle. Venaldisten mat-
kailijoiden mielikuva Suomesta on positiivinen ja Suomea pidetddn matkakohteena, jonne on
helppo matkustaa. (Oksanen 2008, 3) Suomea ei vilttaimittd koeta edulliseksi maaksi, mutta
Suomen liheisyys tekee matkasta edullisen moneen muuhun maahan verrattuna. Veniliiset

arvostavat my6s Suomen puhdasta luontoa. (Oksanen 2008, 4)

Venildinen odottaa lomaltaan vaivatonta ja mutkatonta matkantekoa, eikd hin halua kokea
matkan aikana epamiellyttaviad yllityksid. Lomalla halutaan rentoutua rauhallisessa, puhtaassa
ja luonnonkauniissa ymparistossd. Etenkin suurkaupungeista, kuten Moskovasta ja Pietarista
tulevat matkailijat arvostavat rauhallista elimianmenoa, turvallisuutta ja puhdasta luontoa.
Suomen turvallisuus matkakohteena ja matkustamisen helppous lasten kanssa ovatkin valtte-
ja perhelomaa viettivien matkailijoiden keskuudessa. Venildinen matkailija on erittdin muka-
vuudenhaluinen, joten luontomatkailutuotteita pystyy myymain yleensa vain siten, ettd sithen
yhdistdd runsaasti miellyttivid palveluja. Venilidiset kaipaavat toisten ihmisten keskuuteen ja
asiakkaan lumoaa keskelld pohjoista erimaata sijaitsevat laskettelukeskukset, kylpylit ja hotel-
lit ravintoloineen ja runsaine palveluineen. Lumi ja metsd eivit ole tarpeeksi kiehtovia ele-
menttejd, vaan luonto ja sivilisaatio muodostavat elimyksellisen yhdistelmin yhdessi. Moni
venaldinen haaveilee lomasta korkeatasoisessa mokissd Suomen luonnossa, lihelld laskettelu-
rinteitd ja kylpylda. Tilavan perhemdokin varustetason on oltava hyvi ja nykyaikainen. Loma-
asunnon ldhelta tiytyy loytyéd riittavdsti harrastusmahdollisuuksia ja se ei saa olla kaukana

kaupungista ja ostosmahdollisuuksista. (Zakuska-projekti 2004, 6-7)

Venildinen turisti nauttii toiminnallisesta lomasta ja he kokeilevatkin rohkeasti kaikkia ulot-
tuvilla olevia aktiviteetteja. Laskettelu on ollut aina suosittu harrastus veniliisten keskuudes-
sa, mutta Venaldiset ovat kiinnostuneita my0Os uusista harrasteista ja etsivit korkeatasoisia ja
laadukkaita tuotteita. He kokeilevat mielelldidn uusia talviharrastuksia, kuten moottorikelkkai-
lua ja poro- ja koiravaljakkoajelua. Lumi houkuttelee suurkaupungeista saapuvia turisteja
hithtimaan, luistelemaan ja laskemaan maked. Palvelupakettien tulee sisiltda paljon vaihtoeh-
toja ja vierailuohjelmien pitda olla tiiviitd ja tapahtumarikkaita. Ohjelmapalveluja tarvitaankin

lisdd, mutta niiden tulisi olla tarpeeksi ainutlaatuisia ja laadukkaita sekd ehdottomasti aitoja.
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(Zakuska-projekti 2004, 7) Venildiset ovat ihmetelleet muun muassa sitd, miksei Suomen

talvilomakohteista 16ydy lasten teemakahviloita (Zakuska-projekti 2004, 9).

Kalastus on suosittu harrastus etenkin venildisten miesten keskuudessa. Naisten kalastami-
sesta on tullut Venajalld uusi trendi ja sitd pidetddn jopa varakkuuden tunnuksena. Lehdet
saattavat kirjoittaa menestyvista litkenaisista, jotka harrastavat kalastusta. Kalastusmatka voi
tuskin olla yksinddn matkustamisen motiivi, mutta hyvinkin yksi loma-aktiviteetti muiden
joukossa. Kalastuksen kokeileminen Suomessa on monen venildisen mielesti houkutteleva

ajatus. (Zakuska-projekti 2004, 7)

Venildinen turisti haluaa tutustua matkallaan paikalliseen kulttuuriin, tapoihin ja perinteisiin,
mutta osaa odottaa myOs hyvid palvelua ja ohjattua toimintaa oman kulttuurinsa ehdoilla.
Kulttuurimatkailun tarjonta veniliisille on vield ollut vahiistd ja Pietarin omat oopperat ja
teatterit jattavitkin usein varjoonsa Suomen tarjonnan. Suomalainen kalevalaisuus ja kaleva-
lainen menneisyys el ole vield herdttinyt suurta kiinnostusta venalaisissd matkailijoissa. Veni-
liinen on aktiivinen turisti ja kdy mielellidn tutustumassa museoihin, eldinpuistoihin ja kult-
tuurindhtivyyksiin. Vierailijaa kiinnostavat paikallinen elimidnmeno ja ruokakulttuuri, histo-
ria, perinteet ja kansalliset erityspiirteet. Paikalliseen kulttuuriin tutustuminen kay helpoiten

oppaan avulla. (Zakuska-projekti 2004, 5, 8; Rouhiainen 20006, 35)

6.5 Uuden vuoden lomakausi

Venijin lomista tirkein on ehdottomasti uuden vuoden ympirille ajoittuva lomakausi. Vena-
ldisten uuden vuoden-matkustus Suomeen on matkailuelinkeinolle erittdin merkittdvad. Kah-
den viikon aikana, uuden vuoden molemmin puolin, Suomessa kiy keskimiirin 50 000 veni-
ldista turistia. Uusi vuosi on Venijilld vuoden tirkein juhla ja Uudenvuoden lomaltaan veni-

liinen turisti hakee juuri ikimuistoista juhlaa ja viihteellistd ohjelmaa. (Oksanen 2008, 8)

Kilpailu uuden vuoden matkailijoista kiristyy Venajalld koko ajan. Tarjontaa on vuodesta toi-
seen enemmin, samalla kun matkustavan vieston suhteellinen osuus pysyy suurin piirtein
samalla tasolla. Suomen matkapakettien hintojen on oltava kilpailukykyisempid ja sisillon
laadukkaampaa. Matkapaketteihin kaivataan uusia tuotteita ja sisiltoon yhd parempaa vena-
liisasiakkaiden huomioimista, kuten venijankielisti henkilokuntaa tai edes vendjinkielistd

infomateriaalia. (Oksanen 2008, 10)
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6.6 Venijankielinen palvelu

Venildisten kielitaito on yleisesti huono. Koulussa luetaan jonkin verran englantia, saksaa tai
ranskaa, mutta puhetaitoa ei ole paljoa opetettu, joten vain harvat pystyvit ilmaisemaan itse-
dan vieraalla kielelld. Kaytinnon englannin kielen osaaminen Venajilld on lisadntynyt kuiten-
kin voimakkaasti 1990-luvulla. Aikaisemmin kielitaidosta ei ollut lainkaan hy6tyd, mutta
kanssakdymisen lisdadnnyttyd muun maailman kanssa, kielitaitoisilla on paremmat mahdolli-
suudet rakentaa tyOuraa, saada tarvittavaa tietoa ja matkustaa vapaammin. Valta osa Venidjin
viestOstd el tarvitse kielitaitoa edelleenkain, etkd monet kielid opiskelevat pysty soveltamaan
kielitaitoa kotimaassaan, joten ilman kaytinnon harjoittelua kielitaito jadkin puutteelliselle
tasolle. Monet veniliiset eivit vaivaudu opettelemaan englantia pelkin ulkomaanmatkan ta-
kia, silld useimmissa lomakohteissa, jossa kiy veniliisia asiakkaita, palveleva henkil6st6 pu-

huu venijia ja opaspalvelut ovat venijaksi. (Zakuska-projekti 2004, 21)

Jotkut suomalaiset yritykset pitivit venaldisten talvimatkailusesonkia liian lyhyeni ja palvelu-
kielen opetteleminen tuntuu sen takia turhalta. Kommunikointitaito asiakkaan kielelld ei olisi
kuitenkaan pelkkd kohteliaisuus, vaan tervettd litkemiesjirked. Jo pelkilli venijankieliselld
tervehdykselld voi ilmaista, ettd palveleva henkil6sté on nihnyt vaivaa opetella edes vihin
asiakkaan kieltd. Pienet venijankieliset kohteliaisuudet voivat saada ihmeitd aikaan, vaikka
asiakaspalvelijasta tuntuisikin luontevammalta kdyttdd englannin kieltd. Lisiksi veniliiset ja
suomalaiset adntivit englantia usein niin eri tavalla, etteivit valttimattd pysty tunnistamaan

toistensa lausumia sanoja. (Zakuska-projekti 2004, 21-22)

Venijinkielinen materiaali lisid loman vaivattomuutta ja turvallisuutta. Asiakkaan omalla kie-
lelld esitetyt palvelut helpottavat ostopditoksen tekemistd ja tiedon saamista yrityksen tuot-
teista. Venajankieliset toiminta- ja kielto-ohjeet voivat ennalta ehkdistd ongelma- ja vaarati-
lanteita, jotka johtuvat tietimattomyydestd. Vendjinkielinen materiaali my6s viestii asiakkaal-
le, ettd hian on yrittdjille tirked, hdnen tarpeistaan ollaan kiinnostuneita ja hantd halutaan pal-
vella hyvin. Palvelumateriaali on my6s osa yrityksen imagoa. Jos yritys haluaa veniliisid asi-
akkaita, kannattaa maarittad yrityksen ja asiakkaan tarpeiden nidkékulmasta, mitd materiaalia
tulee tehdid venajaksi. Kirjallisessa tekstissd virheet pistavit silmain ja siksi kdannos tai oiko-
luku on suositeltavaa tilata vendjad didinkielenddn puhuvalta henkil6ltd, jolla on tarpeeksi laa-

ja kisitys materiaalin aithealueesta. (Zakuska-projekti 2004, 28)
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Suurin osa veniliisistd matkailijoista pyrkii vélttymaan englanninkieliseltd opastukselta, silld
vieraalla kielelld ei ole suurta roolia kotimaassakaan. Venildiset matkailijat eivit ole kovin
kielitaitoisia ja siksi venaildinen arvostaa vendjankielistd palvelua ja materiaalia. Venijinkieli-
nen opas pystyy kertomaan paikallisia ominaisuuksia mielenkiintoisesti ja saa asiakkaat tyyty-

viiseksi. (Zakuska-projekti 2004, 8)

6.7 Veniliisen matkailijan erityispiirteita

Rahankiyttdjind venildiset matkailijat ovat runsaskitisid. Keskiluokkainen veniliisturisti etsii
yleensi edullisen matkavaihtoehdon, mutta kuluttaa sitten rahaa paikan pailld mahdollisuuk-

sien mukaan. (Zakuska-projekti 2004, 8)

Perhe on veniliiselle paljon laajempi kisite kuin suomalaiselle. Venaldinen lomailee yhdessa
perheensi kanssa ja mukaan saatetaan ottaa vield laheinen ystiaviperhe, jos vain yhteista aikaa
l6ytyy matkaa varten. Perhekeskeisyys on hyvi ottaa huomioon mahdollisuuksien mukaan

matkoja jirjestdessd ja tuotteita suunniteltaessa. (Zakuska-projekti 2004, 12)

Venildiset ilmaisevat tunteensa voimakkaasti ja jos venaldinen suuttuu jostakin, hin saattaa
ilmaista suuttumuksensa nakyvisti. Nama erityispiirteet kannattaa muistaa asiakaspalveluti-
lanteissa, silld ongelma ei valttimattd ole niin suuri kuin miltd se nayttad. Ongelman selvitté-
minen rauhallisesti ja asiantuntevasti rauhoittaa my6s temperamenttista asiakasta. Palveluun
tyytyviiset asiakkaat sen sijaan antavat mielellidn hyvad palautetta. (Zakuska-projekti 2004,
14)

Venildiset ovat hyvin suurpiirteisid ja heiddn aikakisityksensd on venyvi. Kellonaikojen
kanssa ei olla yhta tismallisid kuin Suomessa, eikd varsinkaan lomalla haluta tuijottaa kelloa.
Suurpiirteisyys nakyy myos tietynlaisessa huolettomuudessa, asiat ovat hyvin niin kauan kuin

kaikki toimii, pikkuvikoihin ei puututa. (Suomi-Veniji-Seura 2005, 5)

6.8 Veniliisen matkailijan ruokakulttuuri

Venildiselld ruoalla on pitkit perinteet. Keittotaidon kehitykseen ovat vaikuttaneet niin mui-

noinen tataarivalta kuin myos tsaarien hallituskaudet. Pietari Suuren aikana venildinen keittié
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sal paljon ranskalaisia ja hollantilais-saksalaisia vaikutteita, silli hallitsija hankki hoviinsa
muun muassa ranskalaisia keittiomestareita, jotka vaikuttivat osaltaan suuresti ruokakulttuu-
rin kehitykseen. Hovin kautta ruokatottumukset juurtuivat myos osaksi kansan ruokakulttuu-
ria. Hovin ruokalistalla saattoi olla esimerkiksi puuroja, hapankaalikeittoja, lihahyytel6d val-
kosipulikastikkeella tai paistettua hanhea. Ruokatottumuksiin ovat vaikuttaneet myos orto-
doksisen kirkon mairaamat pitkdt paastot, joiden aikana syotiin varsin yksipuolista ruokaa,
lihaa ja maitotaloustuotteita ei saanut nauttia lainkaan. Paaston aikana kehittyikin monia uu-

sia ruokalajeja. (Zakuska-projekti 2004, 48)

Venaildiset syovat mielellddn hyvda ja maukasta ruokaa. Ruokailu kestdi yleensi pitkdin ja
poydissa viithdytidn useita tunteja. Venildiseen keittioon kuuluvat zakuskat eli alkupalat, kei-
tot, padaruoka ja jalkiruoka. Ennen myos teepoyta hilloineen on kuulunut asiaan. Vendji on
suuri maa, joka ulottuu niin Eurooppaan kuin Aasiaankin. Tama nikyy my6s ruokakulttuu-
rissa, jossa on runsaasti eroja maan sisalla. Peruselintarvikkeet, ruokajuomat ja luonnonanti-

met vaihtelevat alueittain. (Zakuska-projekti 2004, 43)

Venijilld kiytetddn paljon mausteita, joista valkosipuli on yleisin. My0s yrtit, sitruunamehu,
sinappi ja piparjuuri ovat suosittuja mausteita. Venaldiset kayttdvit paljon enemmin kasviksia
ja rasvaa ruoanlaitossa kuin suomalaiset. My6s jalkiruoat ovat usein erittdin sokerisia ja ime-
lid. Leipomokulttuuri on kehittynyt Venajalld viime vuosina melkoisesti ja valikoima on tini

paivini laaja. (Zakuska-projekti 2004, 43)

Venijilld pika- ja roskaruoat eivit ole saavuttaneet suosiota muiden kuin kaupunkilaistunei-
den nuorten keskuudessa. Ruoat valmistetaan mieluiten itse tuoreista elintarvikkeista. Veni-
liinen perhe pitda ylld vanhoja perinteitd istumalla ja keskustelemalla yhdessd ruokapoydan
ddressd nauttien herkullista kotiruokaa. Noutopdyti ei ole kuulunut milloinkaan perinteisesti
venildiseen ruokailukulttuuriin, silld itsepalvelu on ristiriidassa erityisesti juhla-aterioinnin
kanssa. Venildisen ruokakulttuurin mukaan talon eminnin tulee tayttdd vieraiden lautaset,
siksi venildinen ei uskalla itse hakea ruokaa noutopdydasti. Lisiksi “Buffee” —sana muistut-
taa veniliiselle ”bufetta” eli Neuvostoliiton aikaista erittiin huonoa yleistd ruokailupaikkaa.

(Zakuska-projekti 2004, 43)

Venijilld Ravintolat ovat usein tanssiravintoloita. Ravintolassa kdyminen ei siis tarkoita pel-

kastadn syOmistd ja juomista vaan yhtd hyvin tanssimistakin. Ravintoloiden iltaohjelmaan voi
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kuulua pienid tanssi- ja musiikkiesityksia. Ilta ravintolassa saattaa venyd yomychédan, mutta

aikaa ei pidetd esteend syomiselle ja juomiselle. (Zakuska-projekti 2004, 43-44)

Veniliinen ateria on aina juhlallinen, kun kylddn on kutsuttu vieraita. Perhejuhlien ja ystivi-
piirin ruokailuissa etikettien noudattaminen ei ole tirkead, mutta tiettyja juoma- ja ruokailu-
kulttuurin perinteitd tulee noudattaa. Yhteinen ateria on sosiaalinen tapahtuma, jossa tirkein-
ta on nauttiminen yhdessdolosta ja yleisestd keskustelusta. Lomamatkalla venildiset syGvit
useimmiten ravintolassa, joten lomamatkaruokailua voi pitdd jokapdiviisestd aterioinnista

poikkeavana. (Zakuska-projekti 2004, 45)

6.8.1 Juhlaillallinen ja vieraanvaraisuus

Venildinen juhla-ateria aloitetaan tervetuliaismaljalla, esimerkiksi lasillisella shampanjaa tai
pikarillisella vodkaa. Isinnidn tervetuliaismaljan ja padvieraan vastausmaljan lisiksi maljapu-
hetta odotetaan usein jokaiselta poydissa istuvalta. Talon emanti kattaa poytidn erilaisia za-
kuskoita eli alkupaloja, jotka nautitaan alkumaljojen ja maljapuheiden kera. Alkupaloina voi
tarjota esimerkiksi salamimakkaroita, pienid liha-riisi- tai riisi-kaalipiirakoita, taytettyja lettuja,
suola- tai maustekurkkuja, sillid, hyytel6itya kalaa tai lihaa ja savukalaa. Péytadn katetaan ruo-
kajuomaksi normaalisti olutta, mineraalivettd, jadvettd ja leipikaljaa. Tillaisella illallisella ei
valttimatta syoda keittoa, mutta padruokalajikkeita sitakin enemman. Padruokalajina toimivat
erilaiset liha-, kala-, ja kanaruuat, jotka yleensd valmistetaan vuokaruokina. Esikypsennyksen
jailkeen ne maustetaan ja haudutetaan tai paistetaan kypsiksi. MyOs erilaiset riistaeldimista
(linnut, janikset, kanit) valmistetut ruokalajit ovat suosittuja. Sieniruoat, kuten maustetut sie-
nipiiraat ja liha- ja kalahyydykkeet kuuluvat ehdottomasti juhlapytiin. My6s hedelmid kuu-
luu olla tarjolla koko ajan. Ateria padtetidin yleensi teelld tai kahvilla, joka nautitaan makei-
den leivonnaisten ja kakkujen kanssa. Lik6orid, kevyttd viinid, shampanjaa ja konjakkia nauti-

taan jalkiruokajuomina. (Zakuska-projekti 2004, 45-40)

Venildisten mielestd vieraanvaraiseen vastaanottoon ei kuulu vain erilaisten ruokien valmis-
tustaito, vaan ennen kaikkea sithen sisiltyvit avokitisyys, sydimellisyys ja ilmapiirin muodos-
taminen. Vieraiden vastaanottoon paneudutaan kunnolla: valitaan ajankohta ja kutsuttavat,
suunnitellaan tulevan juhlan luonne, tilan sisustus ja tietenkin my6s pukeutuminen. Illallisella
eminnin tehtdvind on huolehtia vieraiden lautasten tiyttimisestd. Jos vieraat syovit nopeasti

lautaset tyhjiksi, heille tulee tarjota vilittomisti lisdd. Ateriointi voi kestdd muutaman tunnin.
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Ruoat vaihtuvat, mutta eivit lopu illan kuluessa. Ravintolaruokailu etenee samoin kuin juh-
laillallinen kotona. Tdma ominaisuus on hyvi muistaa, kun veniliisille matkailijoille jirjeste-
tain juhlaillallisia. Suomalaiset ravintolat epdonnistuvat useimmiten siind, kun vieraat ovat
vasta tdyttineet lautasensa ensimmidisen kerran, kyseinen ruokalaji viedddn jo pois. Liian ri-
pedlld toiminnalla onnistutaan paittimédn tilaisuus jo tunnissa. Veniliiselle asiakkaalle voi
tulla till6in sellainen olo, ettd henkilokunnalle tuli jostakin syysta kiire ja heistd haluttiin péas-

td eroon mahdollisimman pian. (Zakuska-projekti 2004, 45)

6.8.2 Ruokajuomat ja ruokalajit

Paiateria, joka yleensd sy6daan kello 17.00 -19.00, valmistetaan huolellisesti ja sithen kuuluu
salaatti ja limmin liha-, kala-, kana-, tai riistaruoka. Ateria padtetddn kupillisella teetd tai kah-
via. Ruokailun aikana ei yleensi tarjota juomia, koska venaldiset ovat sitd mieltd, ettd ruoassa
itsessdan on ihmisen tarvitsema madrd nesteitd. Jos ruokajuomia kuitenkin tarjotaan, niitd
ovat yleensi vesi, maito, leipdkalja, olut tai mineraalivesi. Venildisten padiva paittyy usein tee-
tai kahvihetkeen, jonka aikana kukin nauttii joko makeita leivonnaisia, voileipid tai suolaisia

pikkupiirakoita. (Zakuska-projekti 2004, 44)

Ruokajuomana kiytetddn yleensd kivenniisvettd, viineja ja vodkaa sekd perinteiseen venaldi-
seen tapaan ruisleivistd valmistettua kaljaa. My6s makeat mehut ovat suosittuja. Vahvat al-
koholijuomat tulee tarjota heti alkuruuan aikana, silld juomien on tarkoitus keventyd aterian
loppua kohden. Venildisten mielestd maitoa ei kuulu juoda ravintolassa. Venajilld juodaan
enemmin teetd kuin kahvia ja limpimid juomia on totuttu nauttimaan paivittdin. Nykydin
tasokkaissakin ravintoloissa tuodaan teen tilaajille vain teepussi poytadn, kun aikaisemmin
Venijilld sai haudutettua teetd. Talvisin asiakkaat saattavat pyytda heti ravintolaan tultuaan
kuumaa teetd tai kahvia. Ruokajuomaa ei joskus tilata ollenkaan vaan pyydetdin teetd kylmin
ruokajuoman sijasta. Lapsille maistuvat yleensd limonadit ja mehut. Venildiset saattavat pyy-

tad ravintolassa kompottia, joka on keitetyistd hedelmisti ja marjoista valmistettua juomaa.

(Zakuska-projekti 2004, 48)

Vanha venildinen tapa vaatii, ettd vieras saa taloon tullessaan leipdi ja suolaa sy6dikseen.
Leipad, niin tummaa kuin vaaleaa, tulisi olla tarjolla koko aterioinnin ajan. My6s salaattia tay-
tyy olla tarjolla riittdvasti. Voimakkaan makuisissa salaattikastikkeissa kiytetidn muun muassa

smetanaa, ruokadljya, etikkaa ja majoneesia. Salaatteihin lisitddn vield suolaa ja pippuria.
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Suomalaiset salaattikastikkeet ovat lilan venaldisten mielestd makeita ja omituisen makuisia.
Venildiset matkailijat pettyvitkin usein suomalaisten salaatteihin, koska ne ovat mauttomia.

(Zakuska-projekti 2004, 49)

Perinteinen venildinen paivillinen sisaltdd neljd ruokalajia. Alkupala voi olla esimerkiksi kavi-
aarivoileipd, salaatti tai monipuolinen ja virikds leikkeletarjotin. Hienoilla illallisilla zakuska-
pOydasta voi 16ytad jopa viitisenkymmenti alkuruokaa. Ensimmadisena ruokalajina alkupalo-
jen jlkeen sy6dédan keitto. Venaldiset nikevit vaivaa valmistaessaan keittoja ja kayttivit sii-
hen paljon aikaa. Kattauksessa alkuruualle katetaan haarukka ja veitsi ja ensimmiiselle ruoka-
lajille ainoastaan lusikka. Venilaisistd keitoista suomalaiset tuntevat parhaiten borssikeiton,
jonka pairaaka-aineena kiytetddn punajuurta. Borssikeitosta on tehty useita muunnelmia,
joissa kaytetddn esimerkiksi kaalia, perunaa ja muita vihanneksia. Yksi venildisten kansallis-
ruuista on kaalikeitto, jonka valmistamiseen on olemassa kymmenia eri resepteji. Hapankaa-
lista tehty ”’shtshi” on kuuluisa venildinen ruokalaji, jota ei pidd verrata tavalliseen kaalikeit-
toon. Suolakurkuilla maustettu rassolnik ja kotikaljaliemestd valmistettu okroshka ovat my6s

suosittuja veniliisia keittoja. (Zakuska-projekti 2004, 49-50)

Toisena ruokalajina tarjoillaan useimmiten lihaa, kalaa tai lintua. Yksi tunnetuimmista vena-
liisistd liharuuista maailmalla on ranskalaisesta keittiostd vaikutteita ottanut Stroganoffin
pihvi, joka on saanut nimensa venilédisen kreivin, Alexander Stroganoffin mukaan. Kalaa ve-
nildiset valmistavat hyvin monella tavalla, kuten hoyryttimalld, keittimalld, paistamalla suo-
muineen, hauduttamalla smetanassa tai valmistamalla sen yhdestd ruodottomasta fileesta.
Kalaa my6s suolataan ja kuivataan sekd nykyddn myOs savustetaan. Muinaisista ajoista asti
ruoka on keitetty ja paistettu uunissa. Ruokaa valmistetaan harvemmin suoraan tulella. Tulel-

la valmistettuja ruokia kannattaakin mainostaa ja tarjota veniliisille erikoisuutena. (Zakuska-

projekti 2004, 50)

Tyypillisid veniliisia jalkiruokia ovat kiisselit, jaitelo ja erilaiset maitorahkasta valmistetut
ruokalajit. Aterian voi paittdd myos lasillisella hoyrydvaa teetd, joka on maustettu vadelmahil-
lolla. Venilaisissa blini- ja piirakkakahviloissa on runsas valikoima piirakoita ja kaduilla nakee
usein piirakkamyyjid, joiden kojuista saa limpimia suljettuja liha-, kaali- ja rahkapiirakoita.
Blinit eli veniliiset letut voidaan valmistaa ja sy6da eri tavoin. Niille voi levittdd sulaa voita,
smetanaa tai hilloa ja nithin voi kdaria kaviaaria, sillid tai savustettua kalaa. Venaldiset tayteka-

kut ja leivokset ovat todella imelid ja sisiltdvit paljon rasvaa. (Zakuska-projekti 2004, 51)
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7 KREETAN TALO OY

Kreetan Talo Oy on yksi Vuokatin alueen uusimmista matkailupalveluyrityksistd. Yritys tuot-
taa liikkkuvia ruoka- ja ohjelmapalveluita kalevalaisessa hengessi. Ohjelmallisia teemaruokai-

luita jdrjestetddn luonnon helmassa Vuokatin alueella.

Laadukasta gourmet-ruokaa ja tarinoita tarjoava ruoka- ja ohjelmapalveluyritys on saanut al-
kunsa vuonna 2005, jolloin Katri Pekkala erikoistui Kuohukaltion Kreettan roolihahmossa
vithdyttimiin monikansallisia matkailijaryhmid Ylldkselld ja Levilld. Muita Pekkalan rooleja
Lapin matkailukeskuksissa ovat olleet muun muassa Noita-Neiti Eulalia Vikileuka, Hiisi,
Tonttu Dostojevski ja Joulupukin Titi. Pekkala on toiminut my6s Osuuskunta Lapin Aarni-
valkean toimitusjohtajana. Hin palasi kuitenkin juurilleen Kainuuseen vuonna 20006 ja ryhtyi

kehittimain litkeideaansa eteenpdin yhdessa sisarensa Riitta Mendolinin kanssa.

Pekkalalle naytteleminen on harrastus, vaikka hin on osallistunut erilaisiin teatteriprodukti-
oihin alan ammattilaisten joukossa. Asuessaan Kiinassa hin 16ysi englantilaisen teatteriryh-
min, jonka jilkeen nayttelemisestd on tullut osa hinen elimiinsd. Hinen siskonsa Riitta
Mendolin on ammatiltaan opettaja, mutta hin on kouluttautunut myéhemmin luontoyritta-

jaksi.

Pekkalan ammattitaito ndyttelijind on tirked osa teemaruokailun elimyksellistimisessd, mut-
ta yrityksen tarjoamien teemaruokailujen pddosaa niyttelee kuitenkin ruoka, joka on valmis-
tettu ldhelld tuotetuista raaka-aineista. Ruoka esivalmistellaan Mendolinin kotona, joka toimii
samalla yrityksen virallisena toimipaikkana. Esivalmistellut ruokatarvikkeet vieddan maas-
toon, jonne voidaan pystyttdd telttakatoksia ja kasata kaasukayttoisid pannuja. Talvisin yritys
pystyy hyédyntimain yhteistybkumppaneiden tiloja, jotka tarjoavat limmitetyn tilan asiak-

kaille. Yritys voi my0s rakentaa esimerkiksi taukopaikan safarivaelluksella olevalle ryhmiaille.

Ohjelmallinen ateria pystytddn jarjestimdin noin 24 hengen seurueelle ja ruoanvalmistus on-
nistuu jopa 100 hengelle. Runonlausunnan lisiksi ohjelman kalevalaisuutta tukevat myos so-
mistus, puvustus, menu ja astiasto. Ohjelmaa pystytdan tiydentimiin ammattimuusikoiden
esittimalld musiikilla, instrumentteina esimerkiksi kantele, viulu tai jouhikko. Kalevalaiset
tarinat kadntyvit sisaruksilta my6s englanniksi ja suunnitteilla on ollut jo jonkin aikaa kehit-
tad myos veniliisille ryhmille sopivia tarinoita. Taman hetkisestd ohjelmistosta 16ytyy kaleva-

lan liséiksi satuja ja tarinoita vuodenaikojen ja eri teemojen mukaan.



41

8§ OMAN TUOTTEEN KEHITYKSEN VAIHEET

Tapasimme Kreetan Talo Oy:n omistajan Katri Pekkalan Sotkamossa syyskuussa 2008. Hin
oli tutustunut kesin aikana Annamariaan yhteisten téiden parissa, jolloin Pekkala osoitti ole-
vansa kiinnostunut ryhtyméin opinniytetyon toimeksiantajaksi. Tapaamisen aikana Pekkala
perehdytti meidit yrityksen historiaan ja toimintaan sekd palveluihin, joita he silld hetkelld
tarjosivat asiakkailleen. Aloitteleva yritys keskittyy kalevalaisiin teemaruokailuihin, mutta oh-
jelmistosta 16ytyy my6s esimerkiksi Suttura Santran keskiaikaiset talonpoikaispidot. Saimme
my0s néytteen kalevalaisesta runonlausunnasta niin suomeksi kuin englanniksikin, joka va-
kuutti meidit Pekkalan ammattitaidosta néyttelijind. Hanelld on vankka kokemus erilaisten
roolien vetimisestd Lapin hiihtokeskuksissa ja hin on edelleenkin tehnyt projektiluontoisia
nayttelijan toitd esimerkiksi Kajaanin Runoviikoilla. Katrin sisko Riitta Mendolin johtaa yri-
tyksen ruokapalvelupuolta ja hinelldi on kokemusta luontomatkailusta. Kreetan Talolle on
kertynyt vuosien varrella erilaista rekvisiittaa, rooliasuja ja perinnesoittimia joita he kayttavat
toteuttaessaan teemaruokailuja. Telttakatoksien lisdksi heilldi on myos kdytossdan 35 hengen

rittikota ja talvisin he pystyvit hyodyntiméin yhteistybkumppaneiden limmitettyja tiloja.

Olimme erittdin innostuneita yrityksen liikeideasta ja toiminnasta. Kiinnostuimme mystiikas-
ta ja perinteistd, joita Kreetan talon tuoteideat huokuivat ja halusimme péddsta tutustumaan
atheeseen syvillisemmin. Olimme aiemmin keskustelleet liiketoimintasuunnitelman tekemi-
sesta Kreetan Talolle, mutta mielestimme timin kaltainen yritys pystyisi tarjoamaan opin-
niytetyolle my6s paljon rikkaamman aiheen. Pekkala kertoi yrityksen kaipaavan lisdapua
muun muassa hinnoitteluun ja markkinointiin. Keskustelimme my6s ruokapalvelun elimyk-
sellistimisestd, kuten aistien tirkeydestd ja oikean ilmapiirin luomisesta. Tapaamisen aikana
ilmeni my0s tarve keksid keinoja, kuinka palvella Vuokattiin saapuvia venaldisia matkailijoita.
Tulimme sithen tulokseen, ettd tuotekehityksen avulla pystyisimme tutkimaan useita osa-
alueita ja voisimme testata luovuuttamme sekd koulussa opittuja asioita kdytinnossd. Ase-
timme tuotekehityksen kohderyhmiksi Vuokatin alueen venaldiset matkailijat. Pekkala antoi
meille vapaat kidet tuotteen kehittimiseen ja sovimme alustavasti tuotteen testauksesta jou-
lun jalkeisilla “venildisviikoilla”. Hin rohkaisi meitd keksimdan mitd hulluimpia ideoita ja

tarttumaan aiheeseen rohkeasti.

Pekkala epiili yrityksen padtuotteen eli kalevalaisen teemaruokailun sopivuutta veniliisille

asiakkaille. Venildisten matkailijoiden englanninkielentaito on tunnetusti huonoa, eiki kale-
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valaisten runojen kddntdminen venajaksi tai vendjinkielen opetteleminen niin lyhyessa ajassa
ollut mahdollista. Kalevalaiset runot mukailevat tiettyd runomittaa, jolloin kdintiminen veni-
jaksi olisi valtavan tai jopa mahdottoman tyon takana. Pekkalan mielestd runonlausujan tulee
my0s hallita tekniikka ja osata eldytyi, joten than kuka tahansa ei sitd voi tehda. Meidan tulisi
sits 16ytdd keino palvella veniliisid asiakkaita heille ja heiddn kulttuuriinsa sopivalla tavalla.
Pekkala muisti lukeneensa tutkimuksen venaldisistd matkailijoista, jossa mainittiin venaldisten
oman kansansadun Lumikuningattaren hyodyntimisesti matkailussa. Pekkala kehottikin
meitd etsimiin timi kyseinen tutkimus kisiimme ja tutustumaan H.C. Andersenin Lumi-
kuningatarsatuun sekd muihin venaliisille tuttuihin satuihin, joilla on mahdollisia kytkoksia

Suomeen ja suomalaiseen kulttuuriin.

8.1 Ideointi

Aloitimme tuotekehitysprosessimme keradmilld kirjallisuutta ja teoriatietoa muun muassa
tuotekehityksestd, elimysmatkailusta, teemaruokailusta ja venaldisistd matkailijoista. Lisdksi
haalimme kasiimme kasan venildisid kansansatuja ja Katrin mainitseman tutkimuksen vena-
ldisistd matkailijoista. Tutkimus osoittautuikin varsin hyodylliseksi ajatellen koko opinniyte-
tyotaimme ja haluamme lainata sen meitd inspiroinutta tekstid: ”Venaliisille mainostetaan
Suomen Lappia tarunhohtoisena thmemaana. Sithen venilidisen on helppo uskoa ja kuvitella
mielessdin talvista lumista satua. Vendjalld tunnetaan hyvin Hans Christian Andersenin satu
nimeltidn Lumikuningatar, jonka pohjalta Neuvostoliitossa tehtiin 1970-luvulla kaunis piir-
retty lastenfilmi. Elokuvassa ystavillinen suomalainen mummo tarjoaa vieraillensa vaatimat-
toman aterian kotansa nuotion lammossa keskella lumista erdmaata, talvisen tahtitaivaan lois-
tossa. Lumikuningattaren uskomattoman kaunis jddn ja lumen valtakunta alkaa tdstd. Seka
venilidiset aikuiset ettd lapset tuntevat myOs suomalaista alkuperdd olevan tarinan Sampo
Lappalaisesta, joka ystiviensa porojen kanssa asuu ithmeellisessi maassa, jossa aurinko ei
nouse taivaalle koko talven aikana. Silloin piivilld on yhtd pimedd kuin yolld.” (Zakuska-

projekti 2004, 6)

Tuoteideat alkoivat muodostua niin sanotusti alitajunnassa tutustuessamme myos muihin
teorialdhteisiin. Mielemme alkoi pulppuilla ideoita ja luova ideointityé kaynnistyi. Mieleen
tulvi kysymyksid siitd, kuinka aiomme selvittdd kieliongelman ja kuinka pystymme tavoitta-

maan venildiset matkailijat sekd tayttiméan heididn odotuksensa laadukkaasta ruokapalvelus-
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ta. My0s tuotteen elamyksellistiminen tulisi olemaan haastavaa, silld elimyksen sata prosent-
tinen takaaminen asiakkaalle on mahdotonta. Meididn tulisi kuitenkin pystyd rakentamaan
puitteet elimyksen syntymiselle ja tarjota positiivinen muistijaljen jattavd kokemus. Pohdim-
me Vuokatin alueen ja Kreetan Talon tarjoamia mahdollisuuksia seké kartoitimme venalais-

ten matkailijoiden odotuksia matkalta Suomeen.

Ajattelimme vield sovittaa Kalevala-teemaa veniliisille asiakkaille sopivaksi, mutta huo-
masimme pian haluavamme suunnitella jotain, jolla on enemmain uutuusarvoa. Veniliisille
suunnattuun kalevalaiseen ruokailuun olisi voinut lisitd esimerkiksi musiikkiesityksid tai jopa
tanssia paikkaamaan runonlausunnan ontuvuutta. Lapsille olisi voinut kehittid omaa ohjel-
maa, kuten Sammon rakennusta tai raudan taontaa. Mahdollista olisi myds ollut vendjankieli-
sen tulkin palkkaaminen tarinankertojaksi, mutta kuten aikaisemmin totesimme, aitouden
sallyttaimiseksi kalevalainen runonlausunta vaatii omaa runomittaansa ja eldytymistd, joten
kuka tahansa ei sitd voi tehda. Lisdksi Kainuun alueelta 16ytyy my6s jo muita Kalevalaa tar-
joavia ja esittelevid matkailuyrityksid, kuten Kalevala Spirit Kuhmossa, joten kilpailu venilai-

sistd asiakkaista télld saralla on varmasti jo kovaa.

Yksi varhaisista ideoistamme oli kotakahvila, jota pidettdisiin auki veniliisviikkojen aikana.
Kota sijoittuisi vilkkaaseen paikkaan, kuten Sotkamon kylille tai laskettelurinteiden juurelle.
Tarjolla olisi perinteisesti pientd purtavaa ja kuumaa juomaa satuhahmon, kuten joulumuorin
tarjoilemana. Yksi “hulluimmista” ideoista oli rakentaa lumiravintola Vuokattiin yhdessa alu-
een muiden matkailuyritysten kanssa. Ideaa on kokeiltu muun muassa Kemissi ja Rovanie-

melld hyvilld menestykselld, jos vaan lunta ja pakkasta on riittinyt.

Halusimme kehittdd tuoteidean, joka on toteutettavissa suhteellisen nopealla aikataululla.
Syksy oli jo pitkilld, eikd venaldisviikkoihin ja tuotetestaukseen ollut aikaa enda paria kuu-
kautta enempdi. Mahdollisuuksia olisi ollut my6s jirjestdd jokin suurempi kertaluontoinen
tapahtuma esimerkiksi uuden vuoden aatolle, mutta tahdoimme tuoteidean olevan toteutet-

tavissa koko venildissesongin ajan ja ehkd myos sen ulkopuolella.

8.2 Tuoteidean kehittaminen

Lopulliset tuoteideat alkoivat muotoutua pikkuhiljaa ja pddsimme esittelemdin ne Kreetan

Talolle. Esittelimme Pekkalalle kaksi tuoteideaa nimeltidn: Hiiden Hinkopala ja Mumimo Lumi-
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sessa Erdmaassa. Hiiden Hiukopala on ohjelmapalvelun, kuten moottorikelkkasafarin tai lumi-
kenkivaelluksen yhteyteen jirjestettdva elimyksellinen taukoruokailu. Tuotekokonaisuus ra-
kennetaan yhteisty6ssd paikallisen ohjelmapalveluyrityksen kanssa. Mummo lumisessa era-
maassa on elimyksellinen teemaillallinen, jonka aikana asiakkaat pystyvit nauttimaan ruoan

lisdksi elavasta musiikista.

Palvelukieli vaikuttaa merkittavasti venildisten asiakkaiden tyytyviisyyteen, joten kieliongel-
ma tulisi ratkaista venidjinkielentaitoisen oppaan palkkaamisella ja palvelumateriaalien kdin-
timiselld vendjiksi. Tdma aiheuttaa lisikustannuksia yritykselle, mutta takaa my0s tyytyvii-
semmit asiakkaat. Halusimme my0s rohkaista Kreetan Taloa yhteistyohoén muiden paikallis-
ten ohjelmapalveluyritysten kanssa, silli yhdistimalld osaamista ja resursseja pienemmat yri-
tykset pystyvit tuottamaan monipuolisempia palveluita. Venildiset matkailijat kokeilevat
mielelldin erilaisia ohjelmapalveluita ja ehdoton suosikki on moottorikelkkasafarit. Veniliiset
nauttivat pitkistd ruokailuhetkistd ja ajasta perheen seurassa. Molemmat tuoteideat on suun-
niteltu siten, ettd ne soveltuvat lapsiperheille. Olimme tutustuneet venaldiseen ruokakulttuu-
riin ja halusimme tehdd menuista paikalliseen ruokakulttuuriin sopivia, mutta sisdltivin kui-

tenkin venalaisille tirkeitd elementtejd, kuten keiton ja haudutetun teen.

Kreetan Talolta saamamme palautteen mukaan olimme onnistuneet tyossimme ja molem-
mat tuoteideat Hiiden Hiukopala ja Mummo Lumisessa Erdmaassa olivat toteutettavissa.
Pekkalan mielesta Hiiden Hiukopala olisi kuitenkin tuotteena helpommin testattavissa, silld
tarvittava rekvisiitta, somisteet ja asusteet olivat jo olemassa. Lisaksi Pekkalalla on jo aikai-
sempaa kokemusta Hiiden roolista ja hdn arveli hiisiteeman sopivan hyvin veniliiselle ”peik-
kokansalle”. Pekkala oli my6s kuullut venaldisten asiakkaiden olleen erittiin tyytyviisid vas-

taavanlaisiin peikkotuotteisiin, joita joku matkailuyritys oli asiakkaille aiemmin tarjonnut.

Kun tuoteideat oli niin sanotusti hyvaksytetty toimeksiantajalla, kirjoitimme molemmat tuo-
teideamme puhtaiksi, teimme tarvittavat muutokset ja tiydensimme puuttuvat elementit.
Laadimme molemmista ideoista tuotekuvaukset, laskimme tuotteille hinnat ja viimeistelimme
menuehdotukset. Tuotekuvaukset 16ytyvit opinndytetyon liitteind (LIITE 1) ja (LIITE 2).
Sisdinen tuotekuvaus on tarkoitettu selventimain tuoteideaa ja sen toteutusta yritykselle ja
ulkoinen tuotekuvaus tuo ilmi vain asiakkaalle kohdistetun informaation tuotteesta. Tuottei-
den hinnoittelu perustuu Kreetan Talolta saamiimme kustannusarvioihin. Kreetan Talo ei

pystynyt mairittelemadn haluamaansa kayttokateprosenttia eli sitd paljonko tuotteiden tulisi
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tuottaa yritykselle voittoa, joten mairittelimme timin oman mielemme mukaan. Hinnat ovat

siis vain suuntaa antavia.

8.3 Tuotetestauksen suunnittelu

Valitettavasti Kreetan Talo el onnistunut 16ytimain yhteistyOkumppania paikallisesta ohjel-
mapalveluyrityksestd Hiiden Hiukopalan testausta varten. Padtimme kuitenkin testata tuotet-
ta, mutta ilman retkiosuutta. Tuotetta ei voinut tietenkdin tarjota pelkkidna taukoruokailuna
ilman palvelua tdydentivia aktiviteettia, jolloin testituote muotoutui ohjelmalliseksi teemail-
lalliseksi. Testattavaa tuotetta voidaan siis sanoa muunnelmaksi molemmista tuoteideois-
tamme. Tama tarkoitti myOs sitd, ettd emme tulisi saamaan palautetta juuri ndistd suunnitte-
lemistamme tuotteista, mutta ajattelimme olevamme onnekkaita, etti Kreetan Talo innostui
tarjoamaan venalaisille asiakkaille edes jotain, josta me saisimme ainakin suuntaa antavaa pa-

lautetta.

Positiivinen uutinen oli se, ettd Kreetan Talo oli onnistunut 16ytiméan venijiankielisen op-
paan testausta varten, joten kieliongelma oli ratkaistu. Lisdksi markkinointimateriaali tultai-
siin kdantdmédin vendjankielelle. Tulisimme jirjestimain testauksen Vuokatinmaassa, jonka
kanssa Kreetan Talo oli sopinut yhteistyostd. Pystyisimme jakamaan markkinointimateriaalia
testituotteesta Vuokatinmaahan saapuville veniliisille matkailijoille ja Vuokatinmaan vas-
taanotto ottaisi ilmoittautumiset illalliselle vastaan. Testauksen paivimaara lyotiin lukkoon ja
aloimme tehda tarvittavia valmisteluja, kuten markkinointiesitetté ja asiakaspalautelomaketta.
Testituotteelle piti saada my6s hinta. Tarkoituksenamme oli tarjota testituotetta asiakkaille
puoleen hintaan, jolloin pystyisimme sitouttamaan heidit jollain tasolla antamaan palautetta
tuotteesta ja sen toimivuudesta. Loppujen lopuksi pdadyimme hinnoittelussa sithen, ettd pi-
tddksemme testituotteen hinnan alhaisena laskemme kustannuksiksi vain vilttimattémat, eli

raaka-aineet, tavarakuljetukset, venidjankielisen oppaan palkan ja kalustekulut.

Aikataulu oli tiukka silld testaukseen oli aikaa enda vajaa kuukausi ja vilissa oli lisaksi joulun-
pyhit, joten materiaali olisi saatava kdint66n mahdollisimman pian. Katri painotti Vuoka-
tinmaan olevan innoissaan tuotetestauksestamme ja haluavan olla mukana toteutuksessa.
Saimme lisad pontta suunnitteluun, mutta jouduimme silti siirtdméan testauksen paivimairaa
hieman eteenpiin, silld tekemattémid valmisteluja oli niin meiddn kuin Kreetan Talon puolel-

la.
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Pekkalan mielesta tuoteidea vield ontui ja sithen tarvittiin enemman sisaltdd, jotta sen testaa-
minen olisi kannattavaa. Ideointity6 alkoi alusta ja suunnittelimme tuotteeseen teemaa tuke-
vaa ohjelmaa. Laadimme my®0s testituotteesta tarkemman tuotekuvauksen, niin sisdisen kuin
ulkoisen (LIITE 3). Lisiksi teimme tuotetestauksen aikataulua ja tehtividjakoa selventivat
taulukot mairittelemain toimintoja ennen testausta ja testauksen aikana (LIITE 4). Olimme
toimittaneet Kreetan Talolle palautelomakkeen (LIITE 5) ja esitemateriaalin kddnnostyota
varten (LIITE 0), rakentaneet tuotteelle lisdd sisilt6d, tehneet hinnoittelun ja laatineet aika-
taulun sekd tehtivdjaon. Viimeiset jarjestelyt, kuten materiaalien kddnnos venajiksi ja raaka-

ainehankinnat, olivat Kreetan Talosta kiinni.

Testipdivind meidédn tuli toimia Kreetan Talon apulaisina kiytinnonjirjestelyissd, havainnoi-
da ja tarkkailla prosessia sekd valokuvata illallisen etenemistd. Olimme my6s suunnitelleet

haastattelevamme muutamia testiasiakkaista ajan ja tilanteen niin salliessa.

Kolme pidivid ennen testausta Pekkala ilmoitti, ettd tuotetestausta ei tulla toteuttamaan. Ndin
ollen suora asiakaspalaute jai saamatta. Ymmarsimme tuotetestauksen peruuntumisen syiksi

ajanpuutteen, kiireen ja yrityksen taloudelliset resurssit.

Harmittavasta takaiskusta huolimatta halusimme 16ytid keinon testata tuotteen soveltuvuutta
Vuokatin alueen matkailupalvelutarjontaan. Periaatteessa olisimme voineet tarjota tuoteideoi-
tamme jollekin muulle ohjelmapalveluyritykselle, mutta kehittimimme tuotteet ovat kuiten-
kin suunniteltu Kreetan Talolle hy6édyntien Katrin ja Riitan erikoisosaamista ja -taitoja. Siir-
tiessd tuoteideat toiselle yritykselle olisimme joutuneet luopumaan alkuperiisista ideoistam-
me ja toimintasuunnitelmistamme. Piddtimme pitdd tuotteemme suunnittelemissamme muo-

doissa ja halusimme 16ytad jonkin toisen keinon tydmme analysointiin.

8.4 Arviointi ja haastattelut

Saadaksemme ulkopuolista nikokulmaa tuotekehitysprosessimme onnistumiseen haastatte-
limme kahta ohjelma- ja ruokapalvelualan ammattilaista tuoteideoidemme toimivuudesta.
Haastatteluiden avulla pyrimme saamaan kisityksen siitd, voisiko suunnittelemillamme tuot-
teilla olla kysyntda venildisten asiakkaiden keskuudessa. Haastattelimme ohjelmapalveluyritys
Vuokatti Actionin toimitusjohtaja Jyrki Makkosta ja ravintola Foxina Westin omistaja Anneli

Repoa. Haastattelutilanteet olivat luonteeltaan keskustelun omaisia, emme halunneet luoda
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liian jannittynyttd ja suunniteltua tilannetta vaan paisti aitoon vuorovaikutukseen haastatel-
tavien kanssa. Keskustelimme heididn aikaisemmista kokemuksistaan veniliisistd matkailijois-
ta, tulevaisuuden nakymistd ja Vuokatin alueen matkailupalveluista. Esittelimme heille tuo-
teideoidemme ulkoiset tuotekuvaukset eli esitetekstit ja tarkensimme ideoiden konseptia suu-
sanallisesti. Pyysimme heitd antamaan palautetta kehittimistimme tuotteista ja arvioimaan,
olisiko kyseisilla palveluilla kysyntda. Keskustelimme myo6s haastateltavien omista tuotekehi-

tys ja -testaus kokemuksista.

8.4.1 Vuokatti Action, Jyrki Makkonen

Vuokatti Action on litkunnallisia ohjelmia tarjoava yritys, jonka kohderyhmini toimivat yri-
tykset, leirikoululaiset ja nuorisoryhmait. Yrityksen toimitusjohtaja Jyrki Makkosella on ko-
kemusta ohjelmapalvelualalta kahdenkymmenenviiden vuoden ajalta. Hinen ensimmiiset
muistikuvansa Vuokattiin saapuneista venildismatkailijoista sijoittuvat 90-luvun alkupuolelle.
Tamin jilkeen turisteja on saapunut rajan takaa koko ajan kasvavana virtana. Vuokatti on
ollut venildismatkailun edellakavija hyvien kulkuyhteyksien ansiosta. Alue on ollut helposti
saavutettavissa laheisyytensd ja VR:n Vuokatin toiminnan vuoksi. Notkahdusta venildismat-
kailussa ei ole tapahtunut vaikka ndin ennustettiin kidyvin noin viisi vuotta sitten. Makkonen

uskoo, ettd matkailu ei tule hiipumaan edes mahdollisen laman aikana.

Makkosen mukaan alueen matkailupalveluiden uudistaminen on tirkedd, silld samoilla tuot-
teilla el voi menni vuodesta toiseen koska usein venaldinen turisti matkustaa kohteeseen uu-
destaan. Ohjelmatarjonnassa tulisi ottaa lapset paremmin huomioon ja tuotesuunnittelussa
taytyisi kiinnittdd huomiota hintaan. Venildisten matkustuskynnys tulee pienentymiin jolloin
he alkavat vertailemaan tarjolla olevien palveluiden hintoja. Suomea pidetiidn kalliina maana,
mutta venildissesonkiin osuvat alennusmyynnit lieventdvit hintatasoa. Kaikki venildismat-

kailijat eivit ole varakkaita vaan joukossa on my6s keskiluokkaa.

Kehitettavad 16ytyy myos Vuokatin alueen ruokapalveluista. Paikalliset noutopdydat eivit
miellytd venaldisid vaan heille tulisi tarjota jotain erikoisempaa ja monipuolisempaa. Makko-
nen tietdd heiddn pitivin erityisesti kalaruoista. Tarjotessaan kerran loimulohta veniliisille,
tyytyviiset asiakkaat pistelivat kalan poskeensa nahkaa my6ten. Veniliiset ovat myos innok-
kaita kokeilemaan kalastamista ja kalaonnen kidydessd hymy on ollut herkissd. Saamansa pa-

lautteen mukaan alueen iltaelimain tulisi saada monipuolisuutta ja vaihtoehtoja. Aikoinaan
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matkailijoiden toivelistalla oli kasino, joka piristiisi alueen viihdetarjontaa. Ohjelmapalveluis-
ta saatu palaute on ollut padosin positiivista ja alueen rauhallisuutta seké turvallisuutta on

kehuttu.

Tutustuessaan tuoteideoihimme Makkonen ei nihnyt estetti sille, etteivatko tuotteet voisi
kiinnostaa venildisid. Hanelld itsellidin on tyon alla samankaltainen Hiisi-teemainen tuote,
retki, johon sisiltyy ruokailu ja taruja Hiisistd. Venaldiset matkailijat ovat liikkeelld avoimin
mielin ja haluavat juhlia lomallaan, yleensid my6s maksuvalmiutta 16ytyy. Tuotteissa on hyvia
se, ettd nithin on sisallytetty ruokailun lisdksi ohjelmaa. Venilidiset ovat vaativaa ja omaperiis-
ta kansaa, joidenka kéytOstavat saattavat joskus aiheuttaa himmennystid suomalaisessa. Oh-
jelman tulisi olla helposti ymmirrettivissi ja mielellidn venidjankielinen, jotta kuunteleminen
ei kavisi litan raskaaksi ja tulkkaus litan pitkaveteiseksi. Jos venaldiseen asiakkaaseen onnistuu

luomaan kontaktin niin he my6s miti todenndkéisimmin kayttavit palvelua uudestaan.

Makkonen piti suunniteltuja menuja hyvind, kala sopii aina venildisten makuun. Menussa on
otettu huomioon kohderyhma, mutta sailytetty kuitenkin paikallisuus. Anniskelulupien salli-
essa hin tarjoaisi illallisella my6s alkoholijuomia. Ideoidussa taukoruokailussa ateriaa olisi
hyvi hieman keventai, silld retkiruoka ei saa olla liian tuhtia. Tuotteen vaellusosuus on sopi-
van pituinen, mutta siind taytyy kiinnittda my6s huomiota reitin vaativuuteen, silld lapset va-
syvit helposti. Veniliiset vithtyvit péivisaikaan ulkona rinteessd, joten Makkonen niki tee-
maillallisemme potentiaalisempana vaihtoehtona. Testituotteelle laatimamme esite oli hinen

mielestadn mielikuvia herittiva ja tunnelmallinen, mutta hén liséisi sithen menun.

Makkosen mielestd retken ja taukoruokailun myyntihinta oli hieman liian korkea. Lisadmalld
asiakasmadria saa hinnan pienenemain. Illallisen hintaa hidn piti realistisena, jos ruokailu si-

saltdd muutakin ohjelmaa.

Vuokatti Action on ottanut veniliiset asiakkaat huomioon tuotekehityksessd ja markkinoin-
nissa. Tdna talvena Makkonen rakensi pienen seikkailupuiston lapsille, joka osoittautui erit-
tdin suosituksi kohteeksi. Hinen mielestddn tuotteita pitdisi asettaa enemmin nakyville, nii-
den tulisi olla helposti saatavilla ilman kuljetuksia tai ilmoittautumisia. Venalaiset tekevit pal-
jon heriteostoksia, joten miksi niitd ei voitaisi tehdd my6s ohjelmapalveluissa. Jos tuote vaatii
ilmoittautumisen, on venilaisiltd hyva ottaa maksu etukiteen, silld he saattavat jattaa tulemat-
ta. Vuokatti Action on kaidntinyt markkinointimateriaalia vendjaksi, mutta ei ole tehnyt niin

sanottua etukiteismyyntia.
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Makkonen pitdd uuden tuotteen testausta tirkednd. Hin on itse kokenut ohjelmapalveluyrit-
tdjd, mutta testaa uusia tuotteita aina jollain tavalla. Kokemattomamman tulisi testata tuottei-
ta perin pohjin, silld esimerkiksi palvelun kokonaiskesto, ruoan valmistusajat ja yhteistyo-
kumppaneiden toimintatavat on oltava tiedossa ennen tuotteen virallista markkinoille vientia.
Testaamattomuus ei ole Makkosen kokemuksien mukaan alalla yleista, silli ohjelmapalvelu-
yrittdjin on laadittava tuotteilleen myo6s turvallisuussuunnitelma. Vuokatti Action tekee tuo-

tekehitystd péivittdin ja he pyrkivit tarjoamaan joka vuosi uusia tai uudistuneita palveluita.

8.4.2 Foxina West, Anneli Repo

Ravintola Foxina West sijaitsee Sotkamon keskustassa ja tarjoaa asiakkailleen erilaisia ruoka-
palveluita, kuten pizzaa ja a’la carte ruokia sekd arkisin lounasta. Ravintolassa on myds A-
oikeudet ja vitkonloppuisin jirjestettyd ohjelmaa, kuten karaokea ja livemusiikkia. Kesin ai-
kana jirjestettavit teemajuhlat ovat olleet suosittuja niin paikallisten kuin ulkopaikkakunta-
laistenkin keskuudessa. Ravintolan omistaja, Anneli Repo, on tyoskennellyt yrittdjini ravin-
tola-alalla jo 32 vuotta, vuodesta -77 lihtien. Foxina Westid hin on pyorittinyt nyt kahdek-
san vuotta. Kokemusta on kertynyt myos matkailualalta hinen ty6skennellessdin sotkamolai-

sessa majoituslitkkeess.

Repo muistaa kohdanneensa ensimmaiset veniliiset asiakkaat vuonna -91, jolloin Vuokatin
venildismatkailu kaynnistettiin. Taman jilkeen venilidiset ovat olleet kasvava asiakasryhmi
my6s ravintolamaailmassa. Kokemukset veniliisistd asiakkaista ovat olleet pelkistdan posi-
tiivisia. Asiakasryhmina he ovat erilaisia kuin muut kansallisuudet ja he osaavat vaatia hyvia
palvelua. Repo on tullut veniliisten asiakkaidensa kanssa hyvin toimeen, vaikka yhteista kiel-
td ei ole. Suurin osa asiakkaista on erittdin mukavia ja kiitollisia hyvisti palvelusta. Veniliiset
kayttivit ravintolapalveluita kiitettdvisti ja ruokailevat yleensd pitkdn kaavan mukaan. He
panostavat ruokailuun, silld ruoka on heille tirkedd. Vuokatin alueen matkailu- ja ruokapalve-

luyrityksille venildiset matkailijat ovat tirked tulonldhde, joillekin yrityksille jopa elintirkea.

Repon mielestd Vuokatin alueen ruokapalvelut ovat monipuolisia ja niitd on riittdvasti. Ra-
vintola-alan yrittdjdt panostavat venaldisviikkoihin niin sanotuilla spesiaalilistoilla, eli tarjoa-
malla venaldisid kiinnostavia erikoisuuksia. Repo uskoo asiakkaiden olleen paidosin tyytyviisia
alueen palvelutarjontaan. Foxina West on saanut palvella samoja venaldismatkailijoita use-

ampana vuotena, joka on merkki asiakkaiden tyytyvaisyydestd. Asiakkaat saattavat kayttad



50

ravintolan palveluita myos useamman kerran viikon sisalld. Suurimpana ongelmana venalais-

ten palvelussa Repo kokee kommunikoinnin, silld yhteista kieltd ei ole vield 16ytynyt.

Repon mukaan venilidinen matkustajaprofiili on muuttunut vuosien saatossa. Aiemmin vena-
liiset olivat vailla suuria kasinoita ja yokerhoja, mutta nykyain matkustamisen yleistyessa he
ovat alkaneet arvostamaan Suomen puhdasta luontoa, rauhallisuutta ja turvallisuutta. Esi-
merkiksi Moskovasta ja Pietarista saapuvat turistit nauttivat siitd, kuinka huolettomasti Suo-
messa voi litkkua. Suomea pidetddn lapsiystivallisend maana. Suomeen saapuvien venaldisten
joukossa on vield tindkin péivina erittdin varakkaita matkustajia, mutta keskiluokkaisten lap-

siperheiden maird on ollut huomattavasti kasvussa.

Tullessaan ravintolaan venildinen kokoaa ateriansa useasta eri ruokalajista, kuten salaatista,
keitosta, lampimastd ruoasta ja jalkiruoasta. Ruokajuomaksi ei vilttimittd nautita mitain tai
sitten tilataan mehua tai teetd. Suosituimpia raaka-aineita ovat kala, sienet, marjat ja poronli-

ha. Suomalaisen ruoan kysynti on viime vuosina kasvanut.

Tutustuttuaan suunnittelemiimme tuoteideoihin Repo vakuuttui niiden toimivuudesta, eika
nihnyt estettd niiden kysynnille. Lomaillessaan venaldiset haluavat ottaa erityisesti lapset
huomioon ja he kaipaavat lapsille enemmain ohjelmaa. Kreetan Talolle suunnitellut tuoteide-
at on suunnattu lapsiperheille ja niiden tarunomaiset teemat sopivat hyvin taikauskoiselle
kansalle. Repon mielesti illallinen ei vaadi alkoholitarjoilua, silld lasten viihtyvyys on etusijalla
ja ne, jotka alkoholia haluavat nauttia osaavat sitd myos itse tuoda mukanaan. Nykypaivina
veniliiset tilaavat alkoholipitoisia juomia vihemmin, mutta miehet saattavat nauttia useam-

mankin vodkan ruokailun ohessa. Naisille ei vodkaa yleensi edes tatjota.

Veniliiset ruokailijat voivat olla hyvinkin tarkkoja menusta ja he haluavat usein tietdd, mon-
tako grammaa kutakin ruokalajia tarjoillaan, joten kaikki mahdollinen tulisi merkita nikyville.
Suunnittelemiamme menuja Repo piti oikein esimerkillising, silld niistd 16ytyi juuri niitd ele-
mentteji ja raaka-aineita, joille on kysyntdd ja joita venaldiset arvostavat. Leipdd ja teetd on
oltava ehdottomasti tarjolla ja lohi toimii pdaruokana erittdin hyvin. Sienikeitto on aina mais-
tunut venaldisille ja marjapiirakka jalkiruokana on varmasti suosittu. Paikallinen marjamehu
on myos kysyttyd tavaraa ruokaillessa. Ainoa epiillystd herittiva ruokalaji Repon mielesti oli
illallisella tarjottava hernesosekeitto. Lapsille ei hinen mielestain tarvitse olla omaa menua,

silla venaldiset lapset tilaavat ja syOvit usein aivan samoja ruokia ja juomia kuin aikuisetkin.

T4Ami on suuri ero verrattuna suomalaiseen ruokakulttuuriin, silli harvemmin suomalainen
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lapsi sy6 ravintolassa esimerkiksi keittoa ennen paaruokaa. Tuotteille asettamiamme hintoja
Repo piti hieman liian korkeina, mutta kasvattamalla ruokailijoiden ryhmikokoa hinnat voi-

daan saada laskemaan.

Foxiina Westissa venaldiset asiakkaat on otettu huomioon kaantimalld ruokalistat venajiksi
ja sesongin aikana ravintolassa on ollut vendjinkielinen tarjoilija. Asiakkaat ovat ilahtuneet
silminndhden huomatessaan venidjinkielisen menun. Yritys on myos mainostanut palvelui-
taan vendjinkielisessa julkaisussa, joka esittelee Kainuuta matkailijoille. Venaliiset turistit lu-
kevat oppaita ja esitteitd tarkasti. Ravintola kaytti joskus my0s lisilistaa venaldisviikkojen ai-
kana, mutta nykyinen ruokalista on tarpeeksi laaja ja esimerkiksi poronlihan ja muiden filei-

den kustannukset ovat kasvaneet, jolloin erityislistan hinnat ovat nousseet liian kalliiksi.
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9 POHDINTA JA YHTEENVETO

Venijiltid on saapunut Vuokattiin tuhansia matkailijoita jo monen vuoden ajan, eikd matkus-
tusinnolle niy loppua. Joulun jilkeinen venaldissesonki tarjoaa alueen yrityksille oivan mah-
dollisuuden kasvattaa myyntidin ja laajentaa markkinoitaan, joten pienikin panostus ja asiak-
kaan huomioon ottaminen voi poikia paljon. Veniliiset matkailijat ovat oma erityinen asia-
kasryhminsi, jonka vuoksi paikallisten yritysten olisi kannattavaa kehittda ja raatiléidd tuot-
teitaan ja palveluitaan kyseiselle asiakassegmentille sopivaksi. Erittdin tirkedd on huomioida
venilidisten tarve saada palvelua omalla didinkielelld. Parhaassa mahdollisessa tilanteessa yri-
tyksen markkinointi- ja palvelumateriaali on kdannetty vendjiksi ja itse palvelutilanne pysty-
tidn toimittamaan vendjinkielelli. On my0s tirkedd kuunnella asiakkaiden antamaa palautet-
ta ja kehittad palveluita vastaamaan heidin toiveitaan. Hyvin jérjestetyt ohjelmapalvelut, ku-
ten kalastusretket ja moottorikelkkasafarit ovat venildisten suosiossa ja he ovat aktiivisia ko-
keilemaan my0s uusia palveluita. Matkalta odotetaan yleensid enemmin jirjestettyd ohjelmaa
ja monipuolisempaa iltaclimia. Erityisesti lapsille suunnattua ohjelmaa tulisi olla tarjolla

enemman.

Oma tuotekehitysprosessimme oli vaivatonta kdynnistdd, silli asiakassegmentti oli hyvin
madritelty eli tiesimme kenelle palvelu tulisi suunnata. Toisaalta tima selked asiakasryhma
teki hommasta my6s haasteellista, silld kyseiselld asiakassegmentilld oli omat erityisvaatimuk-
sensa. Asiakasryhmain, heiddn kulttuuriinsa ja kaytokseen sekd matkustajaprofiiliin tutustu-
minen on tirkedd, silld kehitettdvin tuotteen tulee vastata heidin arvojaan ja odotuksiaan.
Jotta arvot ja odotukset tdyttyisivit, tuotteen tulee olla suunniteltu asiakaslihtoisesti. Tutki-
malla veniliisten matkailutottumuksia saimme pohjaa tuoteideothimme ja esimerkiksi tutus-
tuminen venaldisten ruokakulttuuriin auttoi meitd laatimaan menuehdotuksia. Jos emme olisi
tutustuneet venildisten matkustusodotuksiin, olisimme saattaneet pddtya kehittimédin tuotet-
ta, jolla ei olisi ollut merkitystd muille kuin meille itsellemme. Fi riitd, ettd idea on omasta
mielestd hyvi, vaan sen tdytyy miellyttdd asiakasta. Ideointi vaiheessa mielen tiytyy olla avoin
ja uusia, mahdottomiltakin tuntuvia ideoita ei pitdisi heittdd suoraan romukoppaan. Tutki-
malla aihetta tarkemmin ja tekemilld kompromissiratkaisuja mahdottomastakin voi tulla

mahdollista.

Opinniytetyomme tuloksena syntyneet tuoteideat rakensimme harkitusti. Teimme paljon

alustavaa tutkimustyotd, jonka jilkeen ideat oli helpompi kasata kokonaisuuksiksi. Tuottei-
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den hinnoittelu ontuu epatarkkojen kustannusarvioiden vuoksi ja my6s meidin oma koke-
mattomuutemme horjuttaa hintojen todenmukaisuutta. Hinnoittelussa olisimme voineet ot-
taa huomioon myos lapset ja laskea perheen pienimmille omat tuotehinnat. Matkustavilla
veniliisilli on tunnetusti maksuvalmiutta, mutta hekin ovat alkaneet tarkkailla ja vertailla
hintoja palvelutarjonnan kasvaessa. Suurin hintoja nostattava kustannus tuotteissamme on
ulkopuolisten tyontekijoiden, kuten tulkin, oppaan tai muusikon palkkaus. Kasvattamalla
ryhmikokoa hintoja voisi madaltaa. Kannattavuuden vuoksi tulisi my6s minimiosallistuja-
madrit maaritelld. Haastatteluita tehdessimme huomasimme onnistuneemme erittdin hyvin
tuotteidemme menuehdotuksissa. Ruokalistat ovat suomalaisia ja paikallisia, mutta niissi on
kuitenkin elementteji ja raaka-aineita, joita venildiset arvostavat. Molemmat tuoteideamme
ovat keskendin erilaisia, ilta- ja péivaaktiviteetteja. Tuotteissa on venildistd matkailijaa kieh-
tovia elementtejd, kuten musiikkia, tanssia, tarinoita, mystiikkaa, perinteiti ja kulttuuria. Mo-
lemmat tuotteet hyodyntidvit suomalaista luontoa ja sen tarjoamia ominaisuuksia, tuotteet
soveltuvat lapsiperheille ja venajinkielisyys on otettu huomioon sekd palvelussa ettd materi-

aaleissa.

Opinniytetyomme alussa asetimme prosessimme tavoitteeksi tuotetestauksen. Testausta ei
kuitenkaan pystytty toteuttamaan, jolloin prosessia ei paasty viemaan loppuun asti. Tésta joh-
tuen tuntui, ettd emme pystyneet synnyttimadn uutta tuotetta vaan jiimme tuotekehityspro-
sessissa ideoinnin ja idean kehittimisen tasolle. Pystyimme kuitenkin esittimadn tuoteide-
amme toimivasti ja realistisesti haastattelemillemme asiantuntijoille. Elimyksellisen palvelun
kuvaus on kuitenkin erittdin haastavaa sanallisesti ja oikean tunnelman vilittiminen vaikeaa.
Haastateltavilta saamamme palaute tuoteideoista oli myonteistd, lukuun ottamatta pienia yk-
sityiskohtia, jotka ovat helposti muutettavissa. Oikeasta tuotetestaustilanteesta olisimme saa-
neet suoraa palautetta asiakkailta tuotteen toimivuudesta ja Kreetan Talo olisi saanut kallisar-
voista palautetta, jonka pohjalta he olisivat voineet rakentaa esimerkiksi entistd paremman

tuotteen ensi vuoden sesongille.

Kreetan Talo lihti tuotekehitysprosessiimme innolla mukaan, mutta vetaytyi tuotetestauksen
ollessa ajankohtainen. Yrityksen ldhtiessa tillaiseen projektiin mukaan, tulisi sen myos jirjes-
tad sithen tarvittavat resurssit. Tuotekehitys vie aikaa ja rahaa sekd vaatii oman tyépanoksen-
sa. Kiireessd suunniteltu tuote on yleensa rikkonainen ja jokin pieni, mutta tarked tekija, voi
jaiddd huomioimatta. Tuotetestaus vaatii rahallista panostusta, mutta se saattaa poikia yrityk-

selle uuden menestystuotteen.
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Testauksen peruuntumiselta olisi saatettu vilttyd, jos Kreetan Talo olisi sitoutunut testauk-
seen vakavammin ja varannut testausta varten resursseja aikataulustaan ja budjetistaan. Mei-
dian olisi tullut asettaa Kreetan Talon kanssa yhteiset tavoitteet ja laatia yhteinen aikataulu
prosessille. Yhteistyoni suunnittelemamme testituote oli mielestimme toimiva kokonaisuus,
jonka toteuttaminen ei olisi sisdltinyt mitddn suurempia riskejd. Testauksen peruuntuminen
oli tiysin Kreetan Talon oma péitos, emmeka kyenneet vaikuttamaan sithen mitenkdin. Ta-
louden taantuma ja sen seuraamukset ovat olleet vahvasti esilli mediassa syksyn ja keviin
aikana, joka mielestimme saattaa vaikuttaa myo6s yritysten rohkeuteen lihted kehittimadn

uusia tuoteideoita eteenpiin. Yritykset seisovat varpaillaan ja riskinottoa kaithdetaan.

Uskomme, ettd Kreetan Talo pystyy hyédyntimain tuoteideoitamme jatkossa ja kehittimadn
niitd eteenpdin kunhan sithen tarvittavat resurssit ovat kaytettavissa. Opinndytetyoprosessi
vaati meiltd luovuutta, runsaasti pitkdjanteisyyttd ja avarakatseisuutta seka rohkeita nikemyk-
sid ja organisointitaitoa. Aihe oli erittdin mielenkiintoinen ja tarpecksi vaativa. Prosessiimme

mahtui niin yli- kuin alamikid, suuria oivaltamisen hetkid ja pienia yllatyskdanteita.
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LIITE 1: HIIDEN HIUKOPALA

Sisdainen tuotekuvaus

Hiiden Hiukopala on ohjelmapalvelun, kuten moottorikelkkasafarin tai lumikenkavaelluksen
yhteyteen jirjestetty elimyksellinen taukoruokailu. Hiiden Hiukopala on siis osa isompaa
tuotekokonaisuutta. Tuotekokonaisuus rakennetaan yhdessi paikallisen ohjelmapalveluyri-
tyksen kanssa. Yhteistyé ajaa molempien yritysten etuja, silld yhdistimalld voimavarat yrityk-
set pystyvit palvelemaan asiakkaitaan monipuolisemmilla tuotteilla ja kasvattamaan asiakkaan
mahdollisuutta kokea elimyksid. Lisaksi molempien erikoistaidot ja osaaminen yhdessé kas-

vattavat tuotekokonaisuuden arvoa ja laatua.

Tuotteen kohderyhminad toimivat veniliiset lapsiperheet. Asiakkaiden venijankielisyys ote-
taan huomioon jo markkinointivaiheessa kdantdmilld esitteet heidin didinkielelleen. Jos oh-
jelmapalveluyrityksen oma opas ei pysty palvelemaan asiakkaita heiddn adidinkielellddn, vael-
lukselle/safarille palkataan mukaan venidjinkielinen opas. Jos vendjinkielisen oppaan palk-
kaaminen ei kuitenkaan jostain syysti onnistu, pystytddn ohjelma vetimain lipi my6s eng-
lanninkielisend, mikéd kuitenkin heikentda palvelun laatua, silld venilidisten matkailijoiden eng-
lanninkielentaito on tunnetusti heikkoa. Tuotteen kohderyhmina ovat lapsiperheet ja tima
edellyttdd sitd, ettd safarin/vaelluksen on oltava pituudeltaan ja vaativuudeltaan myos lapsille
sopiva. Samoin taukoruoan tulee olla lasten makuun. Tuotekokonaisuus on muunneltavissa
asiakkaan tarpeiden mukaiseksi, eli esimerkiksi reitin pituutta ja kulkutapaa voidaan muuttaa
asiakkaalle sopivammaksi. My6s mahdolliset ruoka-aineallergiat ja erityisruokavaliot otetaan

huomioon jo ilmoittautumisvaiheessa.

Taukoruokailu tapahtuu maastossa vaellusreitin varrella, mutta se voidaan jirjestad halutessa
my0s paitepisteeseen. Kreetan Talo rakentaa taukopaikan esimerkiksi laavulle tai nuotiopai-
kalle. Yritykselldi on my6s kaytossian noin 30 hengen rittikota, joka voidaan pystyttda halut-

tuun paikkaan.

Menussa otetaan huomioon paikallisuus, mutta ajatellaan kuitenkin myos venalaisten ruokai-
lutottumuksia. Tarjoiltavat ruoat eivit voi olla liian raskaita, silld kyseessi on taukoruokailu,

jonka jilkeen matka metsissi vield jatkuu. Lisdksi ruoat tiytyy pystyd syomain ilman poytid,



LIITE 1/2

koska niitd taukopaikalla ei ole kaytettdvissid. Menu voisi koostua esimerkiksi seuraavista ruo-

kalajeista:

Haudutettu tee

Kahvi

Marjamehu

Tumma ja vaalea leipi

Kermainen sienikeitto

Lohinyytti

Pannukakku, leipdjuustoa ja lakkahilloa

Tee kuuluu veniliisten perinteiseen ruokapdytidn ja sitd nautitaan niin aterian alussa kuin
paatyttyakin. Lasten makuun ruokajuomaksi kidy marjamehu, joka tulee tarjoilla huoneen-
limpoisend. Venildisten mukaan ruokapdydissa tulisi olla aina tarjolla leipad, niin tummaa
kuin vaaleaa. Keitto on olennaisin osa venilidisessa ateriassa. Padruoaksi tarjoillaan yleensa
jokin liha-, kala- tai riistaruoka. Vendjilld on harvinaista, ettd ruoka valmistetaan suoraan tu-
lella ja siksi tulella valmistettuja ruokia kannattaakin mainostaa ja tarjota venaliisille erikoi-

suutena. (Zakuska-projekti 2004)

Taukoruokailu on rakennettu hiisiteeman ympirille. Seka venaldiset aikuiset ettd lapset tun-
tevat suomalaista alkuperdd olevan tarinan Sampo Lappalaisesta, joka ystiviensd porojen
kanssa asuu thmeellisessd maassa, jossa aurinko ei nouse taivaalle koko talven aikana (Zakus-
ka-projekti 2004, 6). Sadussa Sampo kohtaa Tunturien kuninkaan, Hiiden. Venilaiset yhdis-
tavit hiidet varmasti my6s peikkoihin, joita heidin kansansaduissaan esiintyy. Suomalaiset
Rolli-elokuvat ovat levinneet my6s Venidjille ja keranneet sielli huomattavia katsojamairia
(Matila R6hr Productions Oy, 2008). Hiisiteema sopii my6s Kainuun synkkiin korpimetsiin
ja sijaitsechan Vuokatissa Hiidenportin kansallispuisto, joka on tarun mukaan saanut nimen-
si Vuokatin laella karjaa paimentaneen Hiiden mukaan, joka pakeni kirkon kellojen kilinda

Hiidenportin erdmaahan (Heikkinen 2002).

Teema huomioidaan muun muassa visuaalisuudessa, menussa, markkinointimateriaaleissa,

astiastossa, Kreetan Talon Katrin ja Riitan rooleissa ja puvustuksessa seki ruokailun ohella
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tapahtuvassa ohjelmassa. Vieraat johdatellaan teemaan venajinkielisen oppaan avulla kerto-
malla tarina hiidestd, kuten esimerkiksi tarina Vuokatin Hiidenportin synnystd. Asiakkaat
saapuvat taukopaikalle kynttiloin valaistua polkua pitkin ja istahtavat porontaljoilla paallyste-
tyille penkeille. Taukopaikalla haarii Hiideksi pukeutunut Katri ja Eminta eli Lapin pukuun
sonnustautunut Riitta. Katri ja Riitta valmistavat ja tarjoilevat herkullisen taukoaterian vierai-
den silmien alla. Keitto valmistetaan isossa Hiiddenpannussa himmentien ja pdaruoka valmis-
tetaan avotulella grillaten. Ruoanlaiton ohessa Hiisi vithdyttdd vieraita kujeillaan ja kepposil-

laan sekd noitarumpuaan paukuttaen.

Kreetan Talo on tehnyt Hiisiaiheisia projekteja ennenkin, joten roolit ovat entuudestaan tut-
tuja ja rooliasut ovat valmiina. My6s teemaan sopivat ruoanvalmistus vilineet ja astiat 16yty-
vit. Kreetan Talo omistaa my6s porontaljat ja noitarummun, joten mitdin rekvisiittaa ei tar-

vitse erikseen hankkia.

Tuotteen hinta on 95 € per asiakas (sis. alv:n 22 %). Hinta siséltid opastetun lumikenkivael-

luksen ja kolmen ruokalajin lounaan.
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Hinnoittelu

Kreetan Talon kustannukset:

Muuttuvat kustannukset

Raaka-aineet: noin 10 € henkil6

Palkkakustannukset

Avustavan oppaan palkka (sis. alv ja sivukulut) : 25 € * 4h= 100 €
Katrin ja Riitan palkka (sis. alv ja sivukulut) : 25 € * 10h * 2 = 500 €
Kiintedt kustannukset

Ruoan/rekvisiitan kuljettaminen taukopaikalle ja pois: noin 35 €
Markkinointikulut (kdannos ja esite): noin 20 €

Kalustevuokra: noin 100 €

Jos ryhmikooksi arvioidaan 15 henked niin kuluja tulee yhteensa:
15*10 € + 100 € + 500 € + 35 € + 20 € + 100 € = 905 €

Kuluja tulee niin siis asiakasta kohti noin 60,30 €

Kahden tunnin mittaisen lumikenkavaelluksen arvioidut kustannuk-

set:

Palkkakustannukset

Oppaan palkka: 25 € (sis. alv ja sivukulut) * 4h = 100 €
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Kiinteat kustannukset
Kalustevuokra: noin 5 € per kenkipari

Markkinointikulut (kdannos ja esite): noin 20 €

Jos ryhmikooksi arvioidaan 15 henked niin kuluja tulee yhteensa:
15*5+4 100 + 20 =195 €

Kuluja tulee niin siis asiakasta kohti noin: 13 €

Kokonaistuotteen arvioitu hinta:

Eli 15 hengen asiakasryhmaissi Kreetan Talon ja ohjelmapalveluyrityksen kulut yhteensa
noin 1100 € ja 73,30 € per asiakas.

Jos kokonaistuotteen myyntihinnaksi asetetaan 95 € niin:
95 € Myyntihinta

-alv 22 %

=77,87 € veroton myyntihinta

-10 € muuttuvat kustannukset

=67,87 € myyntikate

-40,67 € palkkakustannukset

=21,20 € palkkakate

-16,67 € kiintedt kustannukset

=4,53 € kiyttokate
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Eli 95 € myyntihinnalla tuote tuottaa voittoa 4,53 € per asiakas, jos ryhmikoko on 15 hen-
ked.
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Tuotekuvaus asiakkaille

(ajankohdat, ilmoittautumisohjeet ja paikat kuvitteellisia).

Satumainen lounas luonnon helmassa

Lihde ikimuistoiselle seikkailulle yhdessd perheesi tai ystiviesi kanssa. Vaellamme lumiken-
gilld lipi talvisten maisemien kunnes saavumme Hiisimetsdin, jonne pysihdymme nautti-
maan herkullisen kolmen ruokalajin lounaan. Taukopaikkaa isinnéivd Hiisi on tunnettu
maukkaista keitoksistaan, jotka hin valmistaa kayttien luonnon omia raaka-aineita. Nuotion
ddrelld tulette kuulemaan mielenkiintoisia tarinoita hiisien ja Vuokatin yhteisestd historiasta.

Tervetuloal
Tuote sopii erittdin hyvin my6s lapsiperheille ja mukana on venijankielinen opas.

Lumikenkévaelluksen pituus on noin kaksi kilometrid. Vaellus ja ruokailu kestivit yhteensa

noin kolme tuntia. Kokoonnumme 2.1.2009 kello 14.00 Vuokatinmaahan, josta retki alkaa.

Ilmoittautumiset Vuokatinmaan vastaanottoon viimeistddn keskiviikkona 30.12. klo 16.00
mennessd. Muistathan ilmoittaa samalla my6s mahdolliset erityisruokavaliot tai ruoka-

aineallergiat.

Tuotteen hinta on 95 €/asiakas (sis. alv:22 %). Hinta sisiltdd opastetun lumikenkivaelluksen

ja kolmen ruokalajin lounaan.
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LIITE 2: MUMMO LUMISESSA ERAMAASSA

Sisdainen tuotekuvaus

"On talviyo. Lumi leijailee alas jadtyneen jarven pddlle. [drven rannalla on pienen pieni mikkz, jonka pii-
pusta nousee savua. Tuikkivat lyhdyt johdattavat mikin pihaan, jossa sarvipdinen poro kuopii jadtynytti

hankea. Mdkin hobkava limpé houkuttelee astumaan sisddn.

Ruoan tuoksuisessa mokissd asustaa ystiavallinen vanha Mumimo, joka toivottaa munkalaiset lampimdsti
tervetulleikesi. Hoyrydvan herkullinen keitto lammittid palelevat posket ja mokin vieraanvaraisuns sydamen.

Tulen ratind ja kanteleen kauniit savelet ruokkivat vieraiden mieltd ja korvia.

Kirkas tabtitaivas valaisee kylldisten tarpojien tien takaisin kotiin.”

Mummo lumisessa erimaassa (mummo lumessa) on elimyksellinen teemaillallinen. Tuotteen
tavoitteena on heratelld asiakkaiden kaikkia aisteja ja tarjota ainutlaatuinen kokemus luonnon

helmassa.

Illallinen voidaan toteuttaa esimerkiksi limmitetyssd kodassa, erdmaa mokissd tai pirtissi.
Tiassd Kreetan Talo pystyy hyodyntimaan omaa rittikotaansa tai yhteistybkumppaneidensa
(esim. Vuokatti Safarit ja ohjelmapalveluyritys Metsanviki) tiloja. Riippuen tilojen etdisyydes-
td ja saavutettavuudesta asiakkaille voidaan jarjestdd yhteinen kuljetus paikan paille. Ryhma-

koko riippuu my6s ruokapaikan koosta. Realistinen ryhmain koko on noin 10-30 henkea.

Tuotteen kohderyhmini ovat venildiset matkailijat. Vuokatin alueella vierailevat venildiset
ovat toivoneet enemman tarjontaa ohjelmapalveluihin sekd monipuolisempia illanviettomah-
dollisuuksia. Lisiksi ruokailuja on toivottu jirjestettdvin jossakin normaalista poikkeavassa
ymparistossd, kuten luonnon liheisyydessd. (Oikarinen 2008, 3) Venidjinkielisyys otetaan
huomioon markkinoinnissa ja muissa materiaaleissa kdantdmalld ne asiakkaiden aidinkielelle.
Itse illallisen toteuttaminen ei vaadi vendjinkielistd henkil6kuntaa, mutta Kreetan Talon ndin

halutessa he voivat palkata illaksi vendjid puhuvan oppaan/tarjoilijan. Venildiset matkailijat
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arvostavat venajankielistd palvelua, silld heidin englanninkielen taitonsa on tunnetusti heik-
koa. Palvelu heidin aidinkielellidn nostaa tuotteen arvoa, mutta jos tuotteen kustannukset
halutaan pitad yrityksen talouteen sopivina, saadaan tuotteesta toimiva kokonaisuus myo6s
pelkilli venadjankielisilli palvelumateriaaleilla. Kreetan Talon henkilékunta pystyy palvele-

maan asiakkaitaan sujuvasti englanninkielelld.

Tarjoiltavan illallisen lisiksi arvoa tuotteelle antaa eldva musiikki. Kreetan Talon Katri ja Riit-
ta pystyvit itse tuottamaan musiikkia erilaisten soittimien avulla, mutta ulkopuolisen muusi-
kon palkkaaminen illaksi on parempi vaihtoehto, koska silloin ruoan valmistus ja tarjoilu ei-
vit kirsi sekd henkilokunnan roolit pysyvit selkeampina. Kreetan Talolla on jo valmiita kon-
takteja muusikoihin, joita he ovat kiyttineet aiemminkin palveluissaan. Tarpeeksi tilava illal-
lispaikka mahdollistaisi kokonaisen orkesterin palkkaamisen, joka nostaisi tunnelmaa ja mah-
dollistaisi venaldisten rakastaman illallisaktiviteetin, tanssin eldvin musiikin tahtiin. Musiikki-
tyylind toimisi aito suomalainen kansanmusiikki esitettynd perinteisilld tai hieman erikoisim-

milla instrumenteilla.

Illallinen on rakennettu teeman ymparille, joka on saanut alkunsa Kreetan Talon ideasta ke-
hittdd tuote venildisen kansansadun Lumikuningattaren pohjalta. Veniliiset tuntevat Hans
Christian Anderssenin Lumikuningatar-sadun erittdin hyvin ja sadun pohjalta tehtiin 1970-
luvun Neuvostoliitossa kaunis piirretty lastenfilmi. Elokuvassa ystivillinen suomalainen
mummo tarjoaa vieraillensa vaatimattoman aterian kotansa nuotion limmossi keskelld lu-
mista erdmaata, talvisen tidhtitaivaan loistossa. Tdstd lumisesta erdmaasta alkaa Lumikunin-
gattaren uskomattoman kaunis jadn ja lumen valtakunta. (Zakuska-projekti 2004) Illallisen
teema on huomioitu markkinointimateriaaleissa, ruokapaikan somistuksessa, henkil6kunnan

puvustuksessa ja eldytymisessd rooleihin sekd ruoassa ja tarjoiluastioissa.

Illallisella tarjottava ruoka valmistetaan loppuun paikan paalld, jolloin asiakkaat pystyvit seu-
raamaan ruoan valmistumista. Ruoka tarjoillaan asiakkaille suoraan p&ytiin. Menussa on otet-
tu huomioon paikallisuus, mutta ajateltu kuitenkin my6s venildisten ruokailutottumuksia.
Menu myoétiilee myos teemaa olemalla kotitekoinen ja perinteikds, mutta kuitenkin juhlaillal-

liselle ja nykypaiviin sopiva. Esimerkiksi menu voisi koostua seuraavista ruokalajeista:
Haudutettu tee

Kahvi
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Kotikalja

Mehu

Tumma ja vaalea leipi

Tuore salaatti ja salaatinkastike
Hernesosekeitto ja piparjuurikermaa
Loimutettu lohi ja valkosipulivoikastike
Mummon marjapiirakka ja vaniljakastike

Tee kuuluu venilidisten perinteiseen ruokapdytidn ja sitd nautitaan niin aterian alussa kuin
paatyttyakin. Venildiset valmistavat kotonaan ruokajuomaksi leipakaljaa, joka lienee sukua
meidin tuntemalle kotikaljalle. Lasten makuun ruokajuomaksi kidy marjamehu, joka tulee tar-
joilla huoneenlimpéisend. Venildisten mukaan ruokapdydissa tulisi olla aina tarjolla leipaa,
niin tummaa kuin vaaleaa. Salaatti kdy hyvin alkuruoaksi, mutta siind ja salaatinkastikkeessa
taytyy olla enemman makua kuin mihin me Suomessa olemme tottuneet. Keitto on olennai-
sin osa venildisestd ateriaa. Venaldiset kayttavit paljon kermaa ja voita ruoissa seka val-
kosipulia kdytetidn paljon mausteena. Pddruoaksi tarjoillaan yleensé jokin liha-, kala- tai riis-
taruoka. Vendjilld on harvinaista, ettd ruoka valmistetaan suoraan tulella ja siksi tulella val-
mistettuja ruokia kannattaakin mainostaa ja tarjota veniliisille erikoisuutena. (Zakuska-

projekti 2004)

Illallisen hinta on 65 euroa per henkil6. (sis. alvin 22 %)



Hinnoittelu

Kreetan talon kustannukset:

Muuttuvat kustannukset:

Raaka-aineet: noin 10 € per henkil

Palkkakustannukset:

Katrin ja Riitan palkka (sis. alv ja sivukulut): 25 € * 10h * 2 = 500 €
Muusikon palkka kolmelta tunnilta: noin 100 €

Kiinteit kustannukset:

Tavarakuljetukset ruokapaikkaan ja takaisin: noin 35 €

Tilavuokra: noin 100 €

Kalustevuokra: noin 100 €

Kulut yhteensa, jos ryhmikoko on noin 20 henkea:
20*10 € + 500 € + 100 € + 35 € + 100 € + 100 € = 1035 €
Kulut per asiakas talloin:

1035€ /20 =51,75€

Myyntihinnan tulisi olla niin ollen vihintaian 51,75 € + alv 22 % eli 63,14 €
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(Tuotteeseen tulee lisitd yhteiskuljetuksen aiheuttamat kustannukset, jos ruokapaikaksi vali-

taan jokin kaukaisempi kohde, jonne asiakkaat eivdit pddse omilla kulkuvilineilld)



LIITE 2/5

Tuotekuvaus asiakkaalle

(ajankohdat, ilmoittautumisohjeet ja paikat kuvitteellisia)

Tunnelmallinen illallinen Nuasjarven rannalla

Keskelld Kainuun hiljaista korpea asustaa ystavillinen vanha Mummo ruoan tuoksuisessa
mokissdan. Hin toivottaa Teiddt lampimasti tervetulleiksi lumiseen erdmaahan, josta usko-

mattoman kaunis lumen ja jadn valtakunta alkaa.
Kreetan Talo kattaa Teille illallisen lauantaina 3.1. klo 18.00 pirtissa Nuasjirven rannalla.

Hoyryavin herkulliset keitokset lammittavit palelevat posket ja mokin vieraanvaraisuus sy-

ddmen. Tulen ritind ja kanteleen kauniit savelet ruokkivat vieraiden mielti ja korvia.

Ilmoittaudu mukaan viimeistddn perjantaina 2.1. klo 12.00 mennessd Vuokatinmaan vas-
taanottoon. Muistathan ilmoittaa samalla my6s mahdolliset erityisruokavaliot ja ruoka-
aineallergiat. Jirjestimme yhteisen kuljetuksen pirtille, joka lihtee lauantaina klo 17.20 Vuo-

katinmaasta.

Ilallisen hinta 67 € / henkil6. (Sisaltdd alv:n 22 %).
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LIITE 3: TESTITUOTE

Testituote on elimyksellinen teemaillallinen Hiidenkodassa. Testituotteesta 16ytyy elementte-
ja molemmista Annamarian ja Niinan Kreetan Talolle suunnittelemista tuotteista Hiiden
Hiukopalasta ja Mummosta Lumisessa Erdmaassa. Testattavaa tuotetta voidaan sanoa siis

muunnelmaksi molemmista tuoteideoistamme.

Teemaillallinen jarjestetddn 2.1.2009 klo 18.00 Vuokatinmaassa. Vuokatinmaan venaliiset
asiakkaat saavat esitteen testituotteestamme saapuessaan Vuokattiin. He ilmoittautuvat an-
nettuun paivimairadn mennessi Vuokatinmaan vastaanottoon. Asiakkaat saavat tuotteen
alennettuun testihintaan, mutta heidin taytyy lupautua antamaan palautetta ohjelman paityt-

tyd. Testituotteen hinta on 28,50 euroa, joka on noin puolet halvempi todellista hintaa.

Asiakkaat kokoontuvat perjantaina 2.1. Vuokatinmaahan, josta vendjinkielinen opas johdat-
taa heidat kynttil6in valaistua polkua pitkin Hiidenkodalle. Opas kertoo matkalla tarinaa hii-
sien ja Vuokatin yhteisestd historiasta. Kodalla vieraita odottaa Lapin pukuun sonnustautu-
nut Riitta. Riitta on rooliinsa eldytyen hitiantynyt Hiiden eli Katrin katoamisesta. Opas ker-
too asiakkaille Hiiden ylldttavastd hiavidmisestd. Ennen kuin illallinen voidaan aloittaa, Hiiden
tulee 16ytyd ja asiakkaiden tdytyy auttaa Emintda tdssd tehtdvissd. Hiisi 16ytyy muutaman
kymmenen metrin paistd juuttuneena koysiansaan. Asiakkaiden taytyy selvittid ansa ja vapa-
uttaa hiisi. Ansa on kdysistd tehty suuri solmu, jonka ratkaisuun tarvitaan hieman nippéryyt-
td ja yhteistyotd. Kunnes hiisi saadaan vapautettua juhlat voivat alkaa. Vieraat palaavat kodal-
le ja istuutuvat porontaljoin paillystetyille penkeille odottamaan ruoan tarjoilua. Eldytyen
roolethinsa Katri ja Riitta vithdyttdvit vieraita sekd tarjoilevat kolmen ruokalajin illallisen.

Katrilla on mukana my6s noitarumpu, jota hin pystyy parayttelemiin asiakkaiden iloksi.

Ruokailun jilkeen annamme asiakkaille palautelomakkeet, jotka heiddn tulee tiyttad. On ollut
my0s puhetta, ettd saatamme tilanteen niin salliessa haastatella tulkin avulla muutamia asiak-

kaista.

Illallinen on muutaman sadan metrin padssd Vuokatinmaasta ja ruokailu tapahtuu 35 hengen

rittikodassa. Ryhmikoko on kuitenkin maksimissaan noin 25 henkei tilan vuoksi.
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Testipdivind Annamaria ja Niina osallistuvat Kreetan Talon jirjestelyihin, seuraavat ohjel-
man kulkua ja havainnoivat sen etenemistd. Tarkoituksena on ottaa my6s valokuvia, jos se el

atheuta pahennusta asiakkaissa.
Esimerkki menu:

Haudutettu tee

Kahvi

Marjamehu

Tumma ja vaalea leipa
Kermainen sienikeitto
Lohinyytti

Pannukakku, leipajuusto ja lakkahillo
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Testituotteen hinta:

Koska kyseessa on yrityksen uuden tuotteen testaus, emme huomioi kustannuksissa Kreetan
Talon tyontekijoiden palkkoja, materiaalien kddnnostyotd ja markkinointikuluja. Kuluiksi jaa

talloin:

Raaka-aineet: 10 € per asiakas

Tavaroiden kuljetus Vuokatinmaahan ja takaisin (yht. 70km) : 32,20 €
Venijinkielisen oppaan palkka (sis. alv:n ja sivukulut): 25 € * 4h = 100 €

Kalustekulut: 200 €

Tavoitteenamme on saada 25 testiasiakasta.

25 asiakkaan kulut yhteensa:

25*%10€ + 32,20 € + 100 € + 200 € = 582,20 €

Kulut per asiakas:

582,20 € / 25 = 23,288 €

Testituotteen hinta tulee olla siis ainakin 23,288 € + alv 22 % eli noin 28,40 €
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Tuotekuvaus asiakkaalle

Kun piiva hamartyy illaksi, on aika nauttia ajasta yhdessa perheen ja ystivien kanssa herkulli-
sen ruoan parissa. Metsidn pimennossa asusteleva Hiisi toivottaa teidit tervetulleiksi kotiinsa
ja tarjoaa teille luonnon antimista valmistetun lounaan limpimiéssd kodassa tihtitaivaan alla.

Illan aikana kerromme mielenkiintoisia tarinoita hiisien ja Vuokatin yhteisesta historiasta.

Mukana venijinkielinen opas. Lihdemme illalliselle Vuokatinmaasta perjantaina 2.1. klo

18.00.

Ilmoittautuminen viimeistddn torstaina 1.1. klo 12.00 mennessd Vuokatinmaan vastaanot-
toon. Muistathan ilmoittaa samalla my6s mahdolliset erityisruokavaliot tai ruoka-

aineallergiat.

Hinta 28,50 € / hlo

Kaintopuoli:
Tarvitsemme testiasiakkaita!

Kreetan Talo Oy on jo useita vuosia toiminut ammattitaitoinen elimyksellisid ruokapalvelui-
ta tuottava yritys, joka haluaa palvella tulevaisuudessa myos Venijiltd saapuvia matkailijoita.
Tama kyseinen tuote tarjotaan ensimmaistd kertaa veniliisille asiakkaille ja testiasiakkailla on
mahdollisuus nauttia illallisesta alennettuun hintaan. Toivommekin, ettd pystyisitte antamaan
meille kallisarvoista palautetta heti ruokailun ja ohjelman péatyttyd. Niin pystymme kehitta-

miin toimintaamme ja tuottamaan jatkossa entistd parempia palveluita asiakkaillemme.

Kreetan Talon viki toivottaa Teidét limpimasti tervetulleiksil
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Tehtavat ja aikataulu ennen ja jalkeen testauksen
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Tehtavi Milloin Kuka Huom!

Hiisitari- Mahdollisimman nope- Katrilla jo valmiina

nan/tarinoiden luonti | asti, ennen kaantoa

Kainnostyo (esite, Mahdollisimman nope- | Katri toimittaa kadntajal-

palautelomake, hiisi- | asti le

tarina)

Esitteen loppuval- Kun kddnnéstyo on teh- | Annamaria ja Niina

mistus ty

Esitteiden pai- Kun esite on saatettu Katri

no/printtaus loppuun

Materiaalin toimitta- | Kun materiaalit kidnnet- | Katri

minen oppaalle, oh- | ty

jeistus

Esitteen toimittami- Katri

nen asiakkaille

Asiakkaiden viimei- 1.1. klo 12.00 mennessi Asiak-

nen ilmoittautumis- kaat/Vuokatinmaan vas-

mahdollisuus taanotto

Asiakasmiirin var- 1.1. klo 12.00 jalkeen Katti Ilmoittaa

mistaminen my6s Niinal-
le ja Anna-
marialle

Palautteiden purku ja
kaantiminen suo-
meksi

Mahdollisimman pian
tapahtuman jilkeen

Katri toimittaa palautteet
kaannettavaksi ja Niina
ja Annamaria purkaa
palautteen




Testituotteen lipivienti
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Tehtiva Milloin Kuka Huom!

Ruoan esivalmistus 1.-2.1. Katri ja Riitta

Ruoan, tavaroiden ja rek- | 2.1. klo 14.00 Katri ja Riitta

visiitan kuljetus Vuoka-

tinmaahan

Ruoan, tavaroiden ja rek- | 2.1. klo 15.00 alkaen | Katri, Riitta, Anna-

visiitan vieminen tapah- maria ja Niina

tumapaikalle, kodan pys-

tytys, somistus ym.

Rooleihin valmistautumi- | 2.1. klo 17.00 Katri ja Riitta

nen/ pukeutuminen

Oppaan saapuminen 2.1. klo 17.00 Opas

Yhteinen ohjelman lapi- 2.1. klo 17.15 Katri, Riitta, Anna-

kaynti maria, Niina ja opas

Hiiden piilottaminen 2.1. klo 17.45 Katri, Annamaria ja
Niina

Asiakkaiden vastaanotta- | 2.1. klo 18.00 Opas

minen Vuokatinmaassa

Asiakkaiden johdattami- | 2.1. klo 18.05 Opas

nen kodalle ja tarinan ker-

ronta

Hiiden etsinté ja vapautus | 2.1. klo 18.15 Opas ja Riitta, asi- Koydet!

akkaat

Ruoan valmistus

2.1. klo 18.30 alkaen

Riitta ja Katri

Ruoan tarjoilu

2.1. klo 18.40 alkaen

Riitta ja Katri

Ruokailu ja muu ohjelma
(toinen hiisitarina?)

2.1. klo 18.40 alkaen

Riitta, Katri ja opas

Palautteen keraaminen
kirjallisesti

2.1. klo kun ovat syo-
neet

Opas

kirjoitusalustat!

Asiakkaiden opastaminen
takaisin Vuokatinmaahan

2.1. klo kun palaute

on annettu

Opas, Katri

Tapahtuma-alueen purku
ja siivous

2.1. klo kun vieraat
lahteneet

Riitta, Katri, Anna-
maria ja Niina

Havainnointi, tarkkailu ja
kuvaus

2.1. koko ajan

Niina ja Annamaria
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LIITE 5: TESTITUOTTEEN PALAUTELOMAKE

Palaute

Toivomme, ettd olette vithtyneet asiakkaanamme ja nauttineet tarjoamastamme ruoasta.
Tarvitsemme teiltd rehellistd palautetta tuotteen toimivuudesta ja palvelun onnistumisesta.

Kielimuurin vuoksi keraamme palautteen kirjallisena, pahoittelemme.

Olkaa hyvit ja vastatkaa vapaasti alla esitettyihin kysymyksiin:

Vastasiko tuote odotuksianne?

Oliko tuotteen markkinointi onnistunutta, antoiko esite oikean kuvan tuotteesta?

Mika olisi mielestinne sopiva hinta kyseiselle tuotteelle? Kuinka paljon olisitte itse valmiita

maksamaan illallisesta metsassa?

Mitd mieltd olette illallisen hiisiteemasta, olitteko tyytyviisid visuaaliseen ympiaristoon?

Olivatko puvustus ja somistus teeman mukaisia?

Olivatko hiisista kertovat tarinat mielestinne mielenkiintoisia?
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Oliko illallisella tarjottu ruoka hyvaa?

Mitd voisimme tehdi toisin, jotta tuote olisi vield parempi?

Oliko palvelu mielestinne hyvia? Kuinka henkilokunta onnistui tehtdvissadn?

Kertokaa vapaasti mitd mielta olitte tuotteesta ja palvelusta:

Kreetan Talo kiittdd palautteestanne ja toivottaa teille hyvii lomaa Vuo-

katissa!
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LIITE 6: TESTITUOTTEEN ESITE

Esitteen etupuoli

K_u.n P divié hém iirty y illaksi, on atka nauttia ajasta }//ftfe XY/4

N erheen J’(l: yst ivien kanssa herkullfisen rucan  parissa.
T;mm Jn'me]u vssa asusteleva ﬁ 7 totvottaa Jeidit
tervetulleiksi kotiinsa J'(l ttnjo aa Jeille fuonnon antimista
valmistetun Jounaan fii}r!]) imiissi kodassa tiktitaivaan alla.
Wan atkana Kerromme mielenkiintoisiatarinotta hiiisien J’a

To ~ ~ v [ ,
?’ uc‘/\"a’tzn }//zteus'e[sta' nuzstortasta.

Mukana vendjankielinen opas.
Ldhdemme illalliselle Vuokatinmaasta perjantaina 2.1. klo 18.00.
IImoittautuminen viimeistdan torstaina 1.1. klo 12.00 mennessa Vuokatinmaan vastaanottoon.
Muistathan ilmoittaa samalla my6s mahdolliset erityisruokavaliot tai ruoka-aineallergiat.

Hinta 28,50€ / hlo
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Esitteen kadntépuoli




