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This thesis was commissioned by Hotel Korpilampi with the purpose of designing a
wedding product for the benefit of the hotel. This study is product based, containing a
theoretical framework and the product plan itself. The study was conducted in the
spring of 2014.

Hotel Korpilampi has a long-established tradition in organizing functions for several
decades. Close to the nature, the hotel has a variety of meeting rooms as well as the
possibility for organizing events and functions of different size. The hotel has been
owned by a Swedish hotel property company, Pandox, since 2011.

The theoretical framework presents the key concepts: product, product development,
service and segmentation. In addition, the theory discusses what makes a good prod-
uct and the prerequisites for building it as well as how services are planned and imple-
mented. The chapter on segmentation discusses how customer’s needs are taken into

account when designing the product. Additionally, the selected target group is present-
ed.

The chapter on the product presents the product plan including its components. The
product includes the venue for the ceremony, food and beverage, as well as the decora-
tion and program. This section also defines the target group of the product.

The product is designed to be highly customizable and to provide ideas to the client
for the construction of the product. If changes are needed the product is easily modi-
fied for individual couples.
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1 Johdanto

Hotellimaailmassa kilpailu on kovaa ja tirkeiksi kilpailuvaltiksi nykyajan majoitusbis-
neksessa on nousemassa erilaiset majoituspaketit seké kaikki oheen tuotettavat palvelut,
joilla majoittumisesta tehdain elimys. Tallainen toiminta vaatii raudanlujaa ammattitai-

toa sekd kykyi ennakoida tulevia trendejd ja tuulahduksia.

Tarkeitd avainsanoja opinnaytetyon teoriaosuudessa ovat matkailupalveluiden tuotteis-
taminen ja kehittiminen, segmentointi sekd palvelumuotoilu. Itse tuote on my6s tirked
maaritelld sekad ottaa huomioon nakokulmia tuotteen kehitykseen ja sen validisointiin

nahden.

Tama opinndytetyo toteutetaan toimeksiantona Hotelli Korpilammelle. Heidan tarjon-
nastaan puuttuu kokonaisuus hiijuhliin, joten tuotekehittelyn atheena on Korpilam-
melle raitiloity suunnitelma hiihin yopymisineen. Tarkoituksena on suunnitella kattava
ja mahdollisimman valmis tuotepaketti, johon kuuluu ruokailut, juomat, tilat sekd oh-

jelma haitilan koristeluineen.

Hotelli Korpilampi on kunnostautunut jo usean kymmenen vuoden ajan erilaisten ko-
kouksien ja muiden tapahtumien jarjestamisessd, mutta valikoimista on puuttunut val-
miiksi suunniteltu hiddtuote. Lahtokohta hyville tuotteelle on selked perusidea ikddn
kuin runko jonka ympirille aletaan koota haluttuja elementtejd. Tdssd vaiheessa tulee
paittda, mita rungon ympirille luodaan, ketkd ovat haluttuja yhteisty6kumppaneita ja
mikd heidin tuomansa lisdarvo on. Lopuksi lasketaan yksittiisten palveluiden hinta ja
maidritellddn sen perusteella koko tuotteen yhteishinta. Myo6s aikataulut, jakelukanavat ja
aikataulu tulee maarittda ennen valmiin paketin markkinoille laskua. (Pesonen-

Monkkonen-Hokkanen 2000, 43-44)



2 Hotelli Korpilampi

Hotelli Korpilampi sijaitsee Espoossa, sopivan etdisyyden paissa sekd Helsingin kes-
kustasta ettd Helsinki-Vantaan lentokentiltid. Luonnonlaheinen ymparisto hyvisti si-
jainnista ja kulkuyhteyksisti tinkimittd on hotellin valttikortteja. Hotellin kokousmah-
dollisuudet ovat monipuoliset; kidytdssd on 15 erilaista kokoustilaa, sauna ja uima-allas
sekd laaja valikoima erilaisia aktiviteettimahdollisuuksia aivan hotellin liheisyydessa.
Kokousasiakkailla on mahdollisuus lasketteluun, kalastukseen tai vaikkapa golfiin aivan

lihietdisyydelld. (Hotelli Korpilampi 2014a)

Perheen parissa lomailevaan tuleville on tarjolla perhehuoneita tai yhdistettavid huonei-
ta. Hotelli sijaitsee jirven rannalla ja sen lisdksi sauna ja lastenallas ovat lapsiperheiden
kaytettdvissd. Lapsille on oma leikkinurkka seka leikkikenttd, ja ravintolassa my6s menu
lasten makuun. My6s lapsiperheille 16ytyy useita aktiviteetteja hotellin ldheisyydesta,

muun muassa Vesipuisto Serena. (Hotelli Korpilampi 2014a)

Hotellissa on huoneita 151, joista jokaisesta nakyy hotellin luonnonlaheiseen ympiris-
toon. Huoneet on suunniteltu siten, ettd ne sopivat seka tydmatkalaisille, ettd vapaa-
ajan matkustajien kaytt6on. Kaikki mukavuudet 16ytyvat jokaisesta huoneesta, ja aami-

ainen sekd sauna ja uima-altaan kaytté kuuluu majoituksen hintaan. (Hotelli Korpilampi

2014b)

Hotellissa on ravintola, jossa on 300 asiakaspaikkaa. Normaalin aamiasbuffetin lisdksi
valikoimissa on myos aikainen aamiainen sekda A la Carte —illallinen. Hotellissa toimii
my0s aulabaari, josta on mahdollista saada juotavaa seki pientd syotavaa. Iltaohjelma
keskittyy erilliseen ravintolaan, joka on varattavissa noin sadalle henkil6lle my6s yksi-
tyistilaisuuksiin. Esimerkiksi hdiden vietto onnistuu hotellissa, kapasiteettia on maksi-
missaan kolmellesadalle juhlavieraalle. Iltaravintolassa on mahdollista jirjestad vapaa-
muotoisempia juhlia, ja sinne voi tilata haluamaansa vithdyketta stand-up -koomikosta

kokonaiseen orkesteriin. (Korpilampi 2014c)



Hotelli Korpilampi on ollut ruotsalaisen hotellikiinteistéyhtié Pandoxin omistuksessa
vuodesta 2011. Yhti6lld omistaa useita hotelliketjuja, joista suuri osa sijaitsee pohjois-
maissa mutta kaukaisimmat aina Kanadassa ja Bahamalla asti. Suomessa Pandox omis-
taa muun muassa Hilton Helsinki Kalastajantorpan, Scandic Helsingin, Rantasipi Imat-

ran Valtionhotellin sekd Scandic Marinan. (Pandox 2014)

Pandoxin tulevaisuuden tavoitteena on olla yksi maailman johtavimmista hotellikiinteis-
toyhtioista seka erityisosaamisen etta aktiivisen omistajuussuhteen osalta. Taman tavoit-
teen toteuttamiseksi yhtion pitda siilyttda erityisosaamisensa seka arvojohtaminen ja
vuorovaikutus sekd kansainvilisten ettd kansallisten tulojen pitiminen tasapainossa.
My6s tuotteistus ja hotellien yhtendisena pitiminen on tirkea osa tita toimintaa. Pan-
doxin litkeidea perustuu asiantuntemukseen seka hotellikiinteistjen etti lilketoiminnan

kehittimisen suhteen. Tarkoituksena on pitda ylld aktiivista omistajuussuhdetta, kehit-

tad hotellien palveluita ja vuokrata kiinteist6jd. (Pandox 2014)




3 Tuote

Matkailutuotteen menestymiseen vaikuttaa usea osatekija, joka on riippuvainen seka
tuottajan ettd asiakkaan tarpeista ja niiden kohtaamisesta. On tirkead, ettd matkailu-
tuotetta kehitettdessd tulee ilmi hyvin selked perusidea, mutta sen elinkaari on huomat-
tavasti pidempi ja tuottavuus parempi jos sen ympirilli on mahdollisimman paljon eri-

laisia vaihtoehtoja.

3.1 Matkailutuote

Matkailutuote on asia, jonka laatuun vaikuttaa moni asia. Tuotteen ominaisuuksiin
kohdistuu odotuksia monelta eri taholta; asiakas, jalleenmyyja, tuottaja seki paikka, jos-
sa tuotanto tapahtuu, asettavat omat vaatimuksensa tuotteen onnistumiselle. Lopputu-

los ei vilttimattd aina ole kaikkia osapuolia tyydyttivi. (Komppula-Boxberg 2002, 90)

Jotta matkailutuotteen kehittelyssa paastiaan kaikkia osapuolia mahdollisimman hyvin
tyydyttivain lopputulokseen, yksittiiset tuotteet kannattaa paketoida kokonaisuuksiksi.
Tama hyodyttaa seki yritysta lisituoton seka lisaimyynnin muodossa, mutta myos asia-
kasta. On tirkedd miettid, mitkd tuotteet tiydentivit toisiaan ja yllapitdd yhteisty6-
kumppaneiden vilisia suhteita, silld ilman niitd matkailutuotteen paketointi on hyvin
vaikeaa tai ladhes mahdotonta. Yhteistyokumppaneille tulee osoittaa selkedsti kiinnostus
heidin palveluidensa kiyttimiseen. Usean palveluntarjoajan kerddminen yhteen auttaa
toteuttamaan asiakkaalle monipuolinen ja helposti saatavilla oleva tuotepaketti. (Peso-

nen-Monkkonen-Hokkanen 2000, 43-44)

Lahtokohtana matkailupaketin kehittimiselle on selked perusidea, jonka ympirille on
lihdettivi kerddmain aineistoa. Mitd rungon ympirille rakennetaan, ketkd ovat yhteis-
tyokumppaneita ja mitd palveluja he mahdollisesti tuovat lisaa. Tamin jilkeen on las-
kettavissa yksittdisten tuotteiden hinta seki se, mikd muodostuu koko paketin yhteis-
hinnaksi. Tassd vaitheessa tuotteelle on laadittava aikataulu; koska se on tarjolla, miten

sen markkinointi ajoitetaan ja toteutetaan sekd mitd kanavia kaytetdan. (Pesonen-

Monkkonen-Hokkanen 2000, 43-44)



3.1.1 Asiakkaan nikokulma

Asiakkaan nidkokulmasta katsottuna monella asialla on oma merkityksensa. Tarkeimpa-
ni nousee esille palvelutaso, jonka tulee parhaimmassa tapauksessa jopa ylittda asiak-
kaan odotukset. My6s tuotteen laatu seki sille madrdytyva hinta on merkittivi, sen on
annettava posititvinen myo6tiavaikutus laatutietoisen asiakkaan ostopaitokseen. Asiakas
arvostaa myos sitd, ettd tuote on oman nakoisensd, eli sen on erotuttava muista vastaa-
vista tuotteista. Tamin lisiksi tuotteen on oltava pettimiton ja turvallinen, luottamuk-
sen herittiminen asiakkaan puolelta on tirked asia. My0s tuotteesta tiedottaminen ja

sen helppo saatavuus on asiakkaan kannalta tirkead. (Komppula-Boxberg 2002, 90)

Asiakkaan tarpeet on havaittavissa kahdesta eri nikékulmasta; palveluntarjoajan on
otettava huomioon, ovatko tarpeet helposti vai vaikeasti ratkaistavia. On my6s mahdol-
lista, ettd sama toteutuu asiakkaan nikokulmasta, ja tarpeet sekd tarjonta eivit kohtaa.
Asiakkaan seka palveluntarjoajan olisi l6ydettiva yhteinen ratkaisu sithen, mita palveluja
halutaan, tai muuten saatetaan joutua tilanteeseen, jossa asiakas lihtee etsimiin palvelu-

ja kilpailevan yrityksen tarjoamasta valikoimasta. (Tonder 2013, 41-42)

Tidssd opinndytetyOssi tehtdvin tuotesuunnitelman kohderyhmaini ovat hiitdan suun-
nittelevat parit, joten tulee ottaa huomioon heidat kohderyhmani. Kun on kyseessa
hyvin merkittdvi ja ainoa laatuaan oleva kokemus, asiakkaan odotukset ovat luonnolli-
sesti korkealla. Hyvin pienetkin asiat saattavat vaikuttaa asiakkaan kokemuksiin. On

selvaa, etta asiakas odottaa paljon palveluntarjoajalta.

Luottamuksen herattiminen on tirked asia, hdaparin on kyettava uskomaan siihen, ettd
heidin yhteisistd hetkistddn tulee unohtumattomia kun he valitsevat timin paikan ja

palveluntarjoajan. Kun kyse on ndin merkittavasta ajankohdasta elamissa, budjettikaan
el varmasti aseta haasteita, vaan juurikin palvelun taso, laatu ja onnistunut juhlatilaisuus

on prioriteettina.



3.1.2 Tuottajan nikékulma

Tuottajan nikévinkkelistd katsottuna tirkedksi asiaksi nousee litketoimintaan liittyvat
asiat, seké tuotteen kannattavuus. Oman kiden jalki seka tuotteen tunnistettavuus on
asia, joka tekee tuotteesta tirkein ja mielekkain tuottajan kannalta. Kohderyhmin maa-
rittiminen sekd segmentointi ovat tuottajalle hyvin tirkeia, silla se antaa evaat siihen,
ettd tuotteesta saadaan radtiloityd juuri sellainen kuin asiakkaiden tarve vaatii. Kukaan
ei hyody tuotteesta joka jdd ainoastaan tihdenlennoksi, joten tuotteen tulisi kestda aikaa
hyvin ja myynnin tulisi onnistua mahdollisimman ongelmitta joko suoraan tai vilikdsien

kautta. (Komppula-Boxberg 2002, 90)

Palvelun tirkeys korostuu litketalouden kannalta timinkin osapuolen tuotevaatimuksis-
sa; laadukkaan palvelun on toteuduttava ilman lisikustannuksia. Sivulliset epdvarmuus-
tekijat on syytd minimoida, silld niiden liittyminen tuotteeseen heikentda sen arvoa.
My®6s kapasiteetti jolla tuotetta pusketaan ldpi markkinoille, on tuottajan kannalta mer-

kittava menestystekija. (Komppula-Boxberg 2002, 90)

Tuottajan nikékulmasta hadtuote on edukas, silld kysyntia riittdd. Korpilampi voisi
tassakin hyodyntaa idyllistd ja luonnonlaheistd miljo6tian, silla vihkiminen ja hadsviitti
upealla nikdalalla on varmasti monella toiveissa. Jokaisesta hddjuhlasta on mahdollista
muokata juuri hiaparin nikoéinen, silld hotellin ymparisto antaa mahdollisuuden moniin

eri vaithtoehtoihin.

3.1.3 Jilleenmyyjin nikékulma

Tuote on jilleenmyyjin kannalta hyédyllinen silloin, kun sen idea on mahdollisimman
mutkaton, palveleva ja sen laatuun voi luottaa. Hinnan ja kapasiteetin on oltava arvoa
tuottava myos vilittdjan nakokulmasta. Vilittijakin kokee tirkedna tuotteen omaleimai-
suuden, mutta myos toisten tuotteiden virtaan juontuva hyodyke saattaa avata markki-
nat timan osapuolen nikokulmasta. Varmuus on tirkeai tuotteelle, ja sen elinkaarta
pidentdd huomattavasti sen helppo saatavuus, esimerkiksi hotellipaketin helppo varat-
tavuus. Pitkaikaisyys seka alati kasvava kohderyhmi luovat loppusilauksen valittajan

tuotevaatimuksiin. (Komppula-Boxberg 2002, 90)



Tidtd pakettia suunniteltaessa on otettava huomioon, tehdidinko luksusta suurella rahal-
la, kunnon hemmotteluineen ja morsiussviitteineen vai hieman pienemman budjetin
hiita suunnitteleville pareille. Tuote on seki tuottajan etti jalleenmyyjian kannalta var-
masti mielekkdin silloin, kun se on helposti muokattavissa ja siitd 16ytyy jokaiselle jota-
kin, kuitenkin laadusta tinkimatti ja nostamatta hintaa pilviin. Kohderyhma on selked,

mutta sen sisalld voisi kartoittaa, millaiset hadparit haluavat mitikin omilta hailtaan.

3.1.4 Toimintaymparist6

Alue, jolla tuote fyysisesti sijaitsee, on merkittivi osatekija matkailutuotteen menestys-
kaaressa. Esimerkiksi tyopaikat ovat konkreettinen hyoty tuotteen keskittymisestd vaik-
kapa pienelle paikkakunnalle. Hotellipakettia kehittiessd yhteisty6 alihankkijoiden sekd
muiden tahojen kanssa on merkittivia, ja kontaktiverkosto mahdollistaa tuotekehityk-

sen jatkuvuuden. (Komppula-Boxberg 2002, 91)

Kuten jo aiemmin todettiin, matkailualan sekd muiden alojen yritysten ja organisaatioi-
den toiminnan kokonaisuudesta muodostuu siis varsinainen matkailutuote. T4ta kyseis-
td verkostoitumista voidaan kutsua my6s nimelld klusteri. Suomen matkailuklusteriin
kuuluu Suomen Matkailun Kehitys Oy:n kauppa- ja teollisuusministeridlle selvityksen
mukaan seuraavat neljd aluetta: palvelujen tuotanto, vithdeteollisuus, myynti ja markki-
nointi sekd tuotannon ja markkinoinnin tuki. (Pesonen-Monkkénen-Hokkanen 2000,

43-44)

Tissa tuotteessa valttina on ehdottomasti luonnonliheinen sijainti hyvilla yhteyksilld, ja
liheisyydestd 16ytyvit yhteistyOkumppanit tuovat lisdarvoa ja mahdollisuuksia tuoteke-
hittelylle. Pakettia kehitellessa voisi kartoittaa, mitkéd yhteistybkumppanit tarjoavat sel-
laisia palveluita, jotka sopisivat osaksi kyseiseen tuotteeseen. My6s markkinointi on
nikyvi osa tuotekehittelyd, ja tassakin tapauksessa nakyvyys on tirkeai. Tuotetta voisi
markkinoida esimerkiksi hdaaiheisilla sivustoilla ja luonnollisesti nidkyvisti uutuutena

hotellin nettisivuilla. Hotelli voist halutessaan olla my6s esilld hadmessuilla.

Hotellin ymparisto on otollinen paikka seka vihkimiselle, hadjuhlalle ettd myoskin haa-

kuvaukselle. Luonnonliheinen toimintaympiristo kirvoittaa ideoita hadkuville, ja tatd



voisi hy6édyntdd my6s paketin suunnittelussa. Myds luontohidit onnistuvat Korpilam-

men harmonisessa tunnelmassa.

3.1.5 Tuotteen elinkaari

Tuotteen ika ei valttamitta ole kovinkaan pitkd. On tirkead, ettd tuotteen rakentelussa
otetaan huomioon sitd ympiroiva aikakausi ja ympiriston muutokset. Tuotteen elinkaa-
11, eli aika jolloin tuote on kykenevi tiyttimain asiakkaiden vaatimukset. Kun on selvil-
14 tuotteen elinkaaresta, on mahdollista ennakoida uusia tuotteita ja niiden kehitysta,
aloittaa markkinoinnin suunnittelu sekd laskea uuden tuotteen vaatimaa rahoitusta. (Pe-

sonen-Monkkénen-Hokkanen 2000, 40)

Hiaapaketin tuotteistamisessa hyvin onnistuessaan tuote saattaa nihda aikaa useitakin
vuosia, silld se on ajaton ja hditi tullaan jirjestimiin seka nyt ettd tulevaisuudessa. Kun
satsataan laatuun ja palveluun, asiakkaiden vaatimukset tayttyvit ja niin kutsutun puska-
radion merkitys korostuu. Pakettia on my6s paivitettivd muutaman vuoden vilein

ajankohtaiseksi.

Kuvio 2. Hotellin oleskelutila. (Korpilampi 2014e¢)



4 Palvelu

Palvelu kisitteeni tarkoittaa asiakkaan nikokulmasta hyédyttivdd toimenpiteiden jat-
kumoa, johon asiakas itse saattaa osallistua jossain tilanteessa enemmain ja jossain taas
vihemmin. Palvelun tuottaja ei voi suoranaisesti vaikuttaa kuin omaan osuuteensa pal-
velun tuotosta, asiakkaan toimintaan voi pyrkia vaikuttamaan siten, ettd hin toimii ha-

lutulla tavalla. (Kinnunen 2004, 7)

Asiakkaalle palvelu voi olla ainutkertainen ja loppuelimaksi muistoihin jaava kokemus
tai aivan normaali arkeen liittyva rutiini. Asiakas ei tule ajatelleeksi asiaa tuottajan niko-
kulmasta, vaan luonnollisesti ajattelee omia tarpeitaan ja tavoitteitaan. Helppous, vai-
vattomuus ja palvelun miellyttavyys ovat tirkeita tekijoitd palvelun onnistumisen kan-

nalta. (Kinnunen 2004, 7)

Kuten aiemmin jo tuli esille, tassd kyseisessa tuotteessa nimenomaan palvelun merkitys
korostuu, silli odotukset ovat suuret ja kaiken toivotaan menevin yli odotusten. Haa-

parit seka juhlavieraat arvostavat helppoutta ja palvelun miellyttavyytta. Toisaalta tissd
paketissa el tarvitse paljoa asioita onnistumisen taustalle, yksinkertaiset ratkaisut korke-

alla laadulla painaa vaakakupissa enemmain.

5.1 Yrityskuva

Yrityskuva vaikuttaa palveluun monella tapaa; asiakkaan mielikuva yrityksestd, tuottees-
ta sekd henkil6stostd, jotka ovat muodostuneet asiakkaan omien tarpeiden seka koke-
musten pohjalta. MyoOs puskaradio seka yrityksen oma markkinointi ja mainonta vaikut-
tavat luonnollisesti vallitsevaan imagoon. Niiden mielikuvien tuottamaa arvoa ei kan-
nata aliarvioida, silldi moni ostopditds on kiinni yrityksen ymparille muodostetusta ima-
gosta. My6s yrityksen henkil6kunnan ammattitaito seka toimintaymparisto ja yhteistyo-
kumppanit vaikuttavat ostopaitokseen. Mita haastavammasta ja merkittivimmasta pal-
velusta on kyse, sitd suuremmin henkilékunnan osaavuus korostuu. Hinta ja palvelun

laatu ovat henkil6st6d arvioidessa tirkeitd osatekijoitd. (Kinnunen 2004, 8-9)



Palveluntarjoaja ottaa aina pienen riskin luodessaan uuden tuotteen. Tédrkedd yritysku-
van kannalta on se, kuinka hyvin palvelu sopii yrityksestd aiemmin luotuun mieliku-
vaan. Mikili palvelu poikkeaa kovin aiempaan totutusta, saattaa se herittda asiakkaassa
ristiriitaisia ajatuksia. Toisaalta my0s lilan samankaltaisten palvelujen tarjoaminen saat-

taa puolestaan aiheuttaa himmennysti. (Kinnunen 2004, 9)

Kun kehitetdian tuotetta hotellille, ollaan siinad mielessa kiitollisessa asemassa, ettd mi-
tain kovin uutta ei olla luomassa. Erilaisia paketteja on jokaisella hotellilla tarjottavissa
monia, ja asiakas tietdd ja voi luottaa sithen mitd on saamassa. Henkil6kunnan osaavuus

ja heiddn palveluhenkisyytensd on suuressa osassa tissd paketissa, samoin ympariston

vithtyisyys.

Hiatuote on hyvi suunnitella samassa linjassa Hotelli Korpilammen muiden tuotteiden
kanssa. Jos samat elementit ovat toimineet alemminkin, ennen yopymassa olleet tietdvit
mitd saavat, mutta kuitenkin maustettuna luksuksella ja samalla my6s uusilla asioilla,

jotka saavat my6s aiemmin Korpilammella olleille uutuudenviehityksen tunteen.

5.2 Palvelun ja tuotteen eroavaisuudet

Kun tuote ja palvelu seki niiden kehittimisty6 rinnastetaan, voidaan huomata ettd im-
materiaalisten palvelujen suunnittelu on yleensd nopeatempoisempaa kuin fyysisten
tuotteiden. Yleensa kehittiminen tapahtuu jo olemassa olevien konseptien pohjalta.
Palvelun testaaminen on vaikeaa kdytinnossa ja sen kopiointi kilpailijalle helpompaa

verrattuna tuotteen kehittelyprosessiin. (Kinnunen 2004, 29)

Laatutasoa on helpompi valvoa, kun kyseessd on fyysisesti olemassa oleva tuote. Palve-
lua tuotettaessa asiakas tuo aina mukanaan omat halunsa ja vaatimuksensa, joka omalta
osaltaan aiheuttaa lisivaatimuksia. My0s se on otettava huomioon, etté jos palvelua ei
saada myytyi tarpeeksi olevassa olevin tuotantoresursseihin nihden, se aiheuttaa tappi-
oita tuottajalle. Korvaavan palvelun kehittiminen rinnalle olisikin tdssa tapauksessa
hy6dyttivia, silld jos yksi palvelu ei kdy kaupaksi, voidaan tuotantoprosessia hyédyntiid

toiseen. (Kinnunen 2004, 29)
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Tuotteiden ja palveluiden huonon menestyksen syyt ovat monesti samankaltaisia. Pal-
velujen kehitysprosessi on monesti hajanaisempi kuin tuotteen, mutta luova ajattelu on
suuressa merkityksessa palvelun kehittelyssd. Tavoitteiden asettelu on epamairdisem-
paa, mutta palvelun kehittiminen tapahtuu usein tyon ohessa, eli kehitystyota tekevit
samat ihmiset jotka tyoskentelevit palvelun parissa. Palvelun suunnitteluun ei siis erik-
seen palkata yleensd suunnittelijoita. Asiakkaat ovat hyvin harvakseltaan mukana palve-

lujen suunnitteluprosessissa. (Kinnunen 2004, 30)

Palvelujen suunnittelussa onnistuminen tapahtuu yleisemmin niin kutsutusti yrityksen
ja erehdyksen kautta, selkead onnistumisreseptia ei siis ole olemassa. Kustannusten
madrittiminen on yleensd my6s vaikeaa, silld selkeitd tyomairid on vaikea arvioida, kun
suunnittelu tapahtuu muun tyon ohella. Kalustohankintoihin kaavailtava budjetti on
helpompi kaavailla, mutta huonosti mairitellyt palveluprosessit voivat atheuttaa turhia

hankintoja ja sitd my6ten lisakustannuksia. (Kinnunen 2004, 31)

Tissd projektissa olisi tarkoitus suunnitella Hotelli Korpilammelle hddpaketti suhteelli-
sen nopealla aikataululla, joten se, ettd palvelua luodaan jo olemassa olevien konseptien
pohjalta. Mahdolliset yhteistyokuviot sekd muut ovat varmasti 16ydettivissi ja neuvo-
teltavissa jo olemassa olevien yhteistyOkumppaneiden kanssa. Kuten ylld todettua, pal-
velun testaaminen on vaikeaa, ja lopullinen tuomio tulee vasta asiakkaan suusta, mutta
kun kiytossd on aineksia jo aiemmin menestysti tuottaneista konsepteista, saadaan

mahdollisimman hyvia tuloksia.

Tamin palvelun suunnittelussa on erittdin tarkeda kuunnella yrityksen omia toiveita ja
luoda paketista heiddn nikoinen, aivan kuten palveluprosessin suunnittelussa kuuluu-
kin. On hyvin tirkeda, ettd hotelli voi seistd tuottamansa palvelun takana, ja markkinoi-
da sita omanlaisenaan erikoisuutena. Tdssa tapauksessa, kun yritykselld on jo olemassa
muita palveluita, ei ole tarpeen suunnitella korvaavaa tuotetta. Hadpaketin on tarkoitus

olla uusi elementti hotellin tuotevalikoimassa.

Aina, kun markkinoille tuodaan uutta tuotetta, on olemassa omat riskinsa. On otettava

huomioon miti kilpailijat tarjoavat, milld hinnalla kannattaa tarjota, ja mita sitten tapah-
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tuu, jos kyseinen tuote ei alakaan menestyi toivotulla tavalla. Tarkoituksena on tehda
kilpailusta analyysid ja kartoittaa mahdollisia heikkouksia ja vahvuuksia, sekd selvittia,

millaiset markkinat tuotetta odottaa.

5.3 Palvelusuunnittelun historia

Historiaa palvelujen suunnittelun taustalla ei ole tutkittu kovinkaan paljoa ja alan tutki-
mus on jadnyt selkedsti fyysisen tuotteen kehityksen tutkimuksen varjoon. Palvelujen
suunnittelun tutkimuksen saralla kunnostautui ensimmaisend Lynn Shostack, joka oli
aiemmin toiminut pankkipalveluiden saralla. Hin toimi pioneerina alalla 1980-luvulla ja
oivalsi ensimmadisend sen, kuinka merkittdvisti tuotteen ja palvelun suunnittelu eroaa

toisistaan. (Kinnunen 2004, 32)

Blueprinting —mallien eli lohkokaavioiden seka erilaisten diagrammien avulla Shostack
alkoi erittelemain ja havainnollistamaan kaikkea sitd, mistd palvelu kokonaisuutena
koostuu. Niiden mallien avulla pystyy selvittimadn, mihin osa-alueisiin on tirkedd kes-
kittya palveluiden suunnittelussa. Fyysiset, palveluun liittyvit osat, toiminnalliset osat,
palvelun aineelliset ja vilttimattomat materiaalit olivat asioita, joita Shostackin mukaan
palvelusta tiytyi kyetd erottelemaan. Myos muun muassa markkinointiin, budjettiin ja
palvelulle haluttuun imagoon on syytd paneutua. Kaiken olennaisen mairittimisen jal-
keen palvelu esitetiin lohkokaaviota apuna kiyttien niin, ettd se on helposti havainnol-

listettavana kokonaisuutena. (Kinnunen 2004, 32)

Tutkijat Scheuing ja Johnson julkistivat 1980-luvun lopulla mallin palveluiden suunnit-
teluun ja kehittimiseen. Sen edusti tarkoin ja selkein normein tyylisuuntaa, jossa sanel-
tiin oikeantyyppiset ohjeet palvelujen suunnitteluun. Strategia maarittely, ideointi, kon-
septin luomisen vaiheet, palvelumallien suunnittelu ja testaaminen seka edelleen hyvak-
syttyjen palveluiden koemarkkinointi ja lanseeraus siséltyivit tihdn malliltaan hyvin
fyysisen tuotteen tuotekehitysmalliin pohjautuvasta sovellukseen. Sovelluksen kompas-
tuskiviksi muodostuvat asiat, jotka toimivat fyysisen tuotteen kehittelyssd, mutta palve-

luiden suunnittelussa ne saattavat tuoda mukanaan vaikeuksia. Asiakkaiden mukanaolo
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sekid koemarkkinointi ovat asioita, jotka eivit palveluiden suunnittelussa toimi viltté-
mittd aivan halutulla tavalla. Koemarkkinointi on suuri riski, silld palveluita on helppo

jaljitelld muiden yritysten kiytto6n.

Oma, nelivaiheisen palvelun malli on my6s ruotsalaisten tutkijoiden Wilhelmssonin ja
Edvardssonin luoma suunnittelupohja. Tdma on luotu 1990-luvun alussa, ja se pohjau-
tuu ruotsalaisten yritysten toimintamalliin. Ajattelutavan taustalla on se, ettd on kaytin-
noéllisempii ja jirjestelmallisempid noudattaa sellaisia toimintatapoja ja kehitelld niitd
kohti haluttuja paamairid. Palveluiden suunnittelu muodostaa kehin, ja mikali suunnit-
telussa tapahtuu virheitd, on mahdollista palata aiempaan vaiheeseen ja korjata tilanne.
Palveluiden suunnittelemista on mahdollista jatkaa aina, kun tilanne sita vaatii. (Kinnu-

nen 2004, 32-34)
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5 Segmentointi

Matkailun kokonaismarkkinat muodostuvat erilaisten tahojen matkustustarpeesta.
Markkinakenttad voi tarkastella erillisend osana jokaisen instanssin nikékulmasta, oli se
sitten koko maailma, maanosa, jokin maa tai vaikkapa jokin tietty yritys tai matkakohde.
Potentiaalinen asiakaskunta on tekijd, joka mairittda sen millaiseksi markkinoiden suu-

ruus ja laatu kehittyvit. (Komppula-Boxberg 2002, 74)

Kaikkialle suunnattu, laaja massamarkkinointi on kallis investointi matkailuyritykselle, ja
timan vuoksi asiakkaiden erilaiset tarpeet on syyti kartoittaa hyvin tarkkaan. Markkinat
tulee paloitella osiin, ja jokaiselle osalle tulee huolellisesti valita kohderyhma. Niin asia-

kaskunta l0ytyy vaivattomammin seki hinta sopii paremmin yrityksen budjettiin.

(Komppula-Boxberg 2002, 74)

Markkinasegmentti tarkoittaa matkailuyrityksen erillisia lohkoja, joiden avulla markkinat
jactaan esimerkiksi yksil6- ja ryhmamatkailu, tyo- ja lomamatkailu sekd jako maantie-
teellisiin ominaisuuksiin. My6s esimerkiksi sukulaismatkailijat, opintomatkailijat, etniset
vihemmist6t sekd perhematkailumarkkinat ovat ryhmid, joita alaan liittyvissa teoksissa

on mainittu. (Komppula-Boxberg 2002, 75)

Kaikki kyseiset ryhmit omaavat yhteisia tekijoitd, ja ne muodostavat kysyntiryhmansa.
Naita yhteisid piirteita kutsutaan segmenteiksi. Segmentointi on markkinoiden kohdis-
tamista keskenddn samankaltaisten asiakasryhmien kesken. Sen perustana toimii yhteis-
ten tarpeiden kartoittaminen niiden kesken, joilla on samankaltaiset toiveet ja tarpeet.
Niin esimerkiksi tuotteiden markkinointi on helpompaa ja tehokkaampaa toteuttaa,
kun sen voi suunnata pienemmille kohderyhmille ja heiddn mielenkiintonsa herittien
sekd niiden tyokalujen avulla, joita asiakasryhmalle parhaiten sopii. Kuitenkin kun mat-
kailuyrityksen markkinoita ollaan ideoimassa ja kartoittamassa sekd my6hemmin teh-
dédan totutusta, kaytetadan kasitettd markkinat itsessaén, ja segmentointia silloin kun tar-
koitetaan asiakasryhmien jakamista pienempiin lohkoihin. Silloin toteutuu se, etta kri-

teereind toimii useampi kuin yksi asia. (Komppula-Boxberg 2002, 75)
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Segmentointikriteerien perusteella on tirkedd mitoittaa segmentit individualistisina yksi-
16ind. Segmentin suuruuden on oltava sitd luokkaa, ettd se yksin kannattaa taloudellises-
tt markkinoita, mutta sen tarkka tismentiminen on myos merkittavaa niin, etta asiakas-
ryhmin tavoittaminen eri forumeilla on mahdollista ja tehokasta. Segmentin pitkaikai-
syys seki kehityskelpoisuus ovat luonnollisesti sen laatuun positiivisesti vaikuttava asia,
samoin kuin sen samankaltaisuus, jolloin markkinoinnin kohdentaminen on vaivatto-

mampaa. (Komppula-Boxberg 2002, 75-70)

Tiahan tyohon liittyen, asiakasryhmina ovat hiitddn suunnittelevat parit, jotka pohtivat
vaihtoehtoja vihkiseremonian, itse juhlien sekd hiddyon suhteen. Hotellissa hiiden jar-
jestiminen on suhteellisen vaivatonta, ja asiakas saa toteutettua oman nakoisensa esit-

taimalld toiveita sekd seremonian ettd juhlien ohjelman ja menun suhteen.

Hiidpaketin segmenttejd miettiessd tulee ottaa huomioon jirkevit markkinointikanavat,
esimerkiksi sellaiset forumit, joilla potentiaaliset asiakasryhmat etsivit inspiraatiota hai-
densa toteutukseen. Mahdolliset messuvierailut seké ilmoitus hadaiheiseen lehteen ovat
mielenkiinnon herittdjid juuri oikeassa paikassa. On otettava my6s huomioon hiiden

suunnitteluun kaytettava aika, monet parit alkavat suunnittelemaan omaa haapiivainsa

jopa vuotta ennen vihkipdivaa.
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6 Tuotteistaminen

Tuotteen lahtokohtaiset elementit on mairitelty siten, etté silla on oltava hinta ja osto-
paikka, josta asiakas voi helposti tuotteen lunastaa. Myytivien tuotteiden riittimatto-
myys on Suomessa melko yleinen ongelma. Tuote nimitystd voidaan kayttda silloin, kun
asiakas on selvilld siitd, mitd palvelu maksaa, mitd se pitda sisilladn sekd mistd hyodyk-

keistd tulee lisdkustannuksia. (Komppula-Boxberg 2002)

Kaksi merkittidvaa kisitettd on ollut jo matkailuun liittyvassa sanastossa olmeassa pati
vuosikymmentd; verkostoituminen seka tuotteistaminen. Verkostoituminen edesauttaa
yhteystyon luomista useiden alan yritysten valille, ja niin palveluita olisi mahdollista
laajentaa oman yrityksen ulkopuolelle. Kun eri kohteiden luomat mahdollisuudet seka
puitteet ikddn kuin paketoidaan, eli niille méaritellddn hinta seka selvi ja havainnollistet-

tava olemus. (Komppula-Boxberg 2002)

Tirkead asiakkaan elimyksen kannalta on se, ettd luodaan palveluprosessit, joiden avul-
la asiakkaalle luodaan erilaisia mielikuvia elamyksistd seka toteutetaan ne onnistuneesti.
Palvelujirjestelmi on silloin onnistunut, kun asiakkaan pddmairiani on toistuvasti ela-

myksien saaminen. (Komppula-Boxberg 2002)

Tuotteistamisen lihtékohtana on jo olemassa olevat konkreettiset paikat ja alueet, kult-
tuuriset tekijat tai muut resurssit, joiden avulla mieleen jaavien asiakaskokemusten luo-
minen on mahdollista. Uusien tuotteiden kehittiminen ja niiden nakyvyyden sekd omi-
naisuuksien parantaminen on siis tuotteistamista parhaimmillaan. Tavoitteena toimin-
nalle on litkevoitto, kehitelldidan uusia asioita joista asiakas ei ole aiemmin maksanut mi-
tidn, mutta tuotekehittelyn my6td ne muuttuvat maksullisiksi. (Komppula-Boxberg

2002)

Kun lihdetian kehittimaan uutta tuotetta, on ensimmaiseni askeleena ideointi. Tuote-
kehitys perustuu jo aiemmin mainittuun asiakkaan tarpeiden ja vaatimusten kartoittami-
seen. Yrityksen omat ajatukset ja katsantokanta jdd tdssd vaiheessa toissijaiseksi. Asiak-

kaan rooli tuotekehityksessia on merkittivin. (Komppula-Boxberg 2002)
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Palvelumuotoilua voidaan pitdi tirkedni kilpailutekijind matkailussa. Palvelumuotoilun
lihtokohtana pidetdin sen kuluttajilleen tuomaa arvoa seki tuottamaansa voittoa. Itses-
saan palvelukokemusta on vaikea suunnitella etukiteen tai maarittad sitd, mistd kukin
asiakas tai palvelun kayttdja mieltyy, silld jokaiseen asiaan siséltyy paljon omakohtaisia

odotuksia ja hetkessa vaihtuvia merkityksia. (JAMK 2013)

Asiakkaan kokemus palveluista saadaan palvelumuotoilun avulla yhteniiseksi ja selviksi
kokonaisuudeksi ja ndin ollen heidén aistimuksiaan ja havaintojaan saadaan johdateltua
tavoiteltuun suuntaan. Palvelumuotoilun pidasialliset tavoitteet ovat asiakastyytyvaisyys

ja —uskollisuus sekd oman palvelutuotannon tehon nostaminen. (Aalto-yliopisto 2013)
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7 Hididen jirjestiminen

Kun hiiden suunnittelu aloitetaan, voi kulua aikaa viikosta pariin vuoteen, aivan riippu-
en siitd, millaisen kokoluokan haistd puhutaan ja kuinka suosittu vihkipaikka on kysees-
sd. Vihkiminen voi tapahtua kirkon lisiksi my6s héadparille mieleisessd paikassa, mutta
se tulee ottaa huomioon ajoissa. My0s palveluntarjoajaan tulee ottaa yhteys hyvissi
ajoin, silld mitd hulppeammat juhlat haluaa, sitd aiemmin on oltava litkkeelld. Budjetin
laskeminen on keskeinen asia, on suunniteltava mihin on varaa ja minkd kokoluokan

hiat kyseiselld budjetilla on mahdollista jarjestaa. (Hadinfo 2014)

Juhlapaikan varaaminen hyva tehda kirjallisessa muodossa, niin kaikki toiveet on hel-
poin siilyttid varaukseen. My0s tarjoilutoiveet tai pitopalvelu on syytd varata ajoissa, ja
mikdli sama paikka jossa héit jirjestetddn tuottaa myos hdiden tarjoilun, siitd voidaan
keskustella jo varausvaiheessa. Myos hiiden ohjelmasta kannattaa kysya ajoissa juhla-
paikasta tai ulkopuoliselta taholta. Hiadyon viettopaikka kannattaa my6s suunnitella
ajoissa ja varata haluamastaan hotellista sviitti. Hadparin seka vieraiden kuljetukset on

otettava my6s huomioon. (Hadinfo 2014)
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8 Tuoteanalyysi

Mika sitten tekee tuotteesta menestyksekkain ja pitkillisen tyon seka suunnittelun ar-
voisen? Kun puhutaan haituotteesta ja sen mahdollisuuksista menestya, on asiakkaan
tarpeiden huomioon ottaminen kaikista tirkein ja ensisijainen asia. Siksi timikin tuote-
suunnitelma on tdysin muokattavissa asiakkaan toiveiden mukaan. On mahdollista, ettd
vaikka kuinka yrittdd tehdd tuotetta tietylle kohderyhmille ja segmentointi onnistuu

viimeisenpdille, aina samankaltaistenkaan asiakasryhmien toiveet eivit osu yksiin.

Timai tuote on ehdotelma, mikdin ei ole kiveen hakattua. Eli kuten hyvissa tuotteessa
kuuluu, ja etenkin kuin kysymyksessa on asiakkaan mahdollisesti elimin tirkeimmasta
péivistd, heidin tarpeensa otetaan huomioon, jos muutoksia kaivataan, niitd tehdain.
Luonnollisesti kustannuksista sovitaan erikseen. On muistettava myos se, ettd monelle
hiit ovat paljon aikaa ja rahaa vieva hanke, ja kun niitd ldhdetdian suunnittelemaan, pie-

nid muutoksia saattaa tulla vield aivan loppumetreilld.

Kuten hyvin tuotteen ominaisuuksia on kuvailtu luvussa kolme, on tirkeia, ettd toi-
minta yhteistybkumppaneiden kanssa on saumatonta. Hiituote toteutetaan hyvin pit-
kalti Korpilammen omin avuin, mutta yhteistyOkanavat toimivat niin somistuksessa
kuin ohjelmatoimistopalveluissakin. Samoin ylimaaraiset hankinnat toteutetaan luon-

nollisesti hotellin toimesta.

Luvussa kolme mainitaan my®0s, ettd hyva tuote herittad luottamusta. On ensiarvoisen
tarkeda, ettd asiakas pystyy luottamaan sithen, ettd ammattitaitoa ja kapasiteettia 10ytyy.
Tama on ehdottomasti Hotelli Korpilammen valttikortteja, silld heidin kokemuksensa
tapahtumien ja kokousten jarjestimisessd on vertaansa vailla. Asiakas tietdd taman tuot-

teen valitessaan, ettd asiat hoituvat aivan kuten ennalta on sovittu.

Kun ajatellaan titd tuotetta tuottajan nakokulmasta, se on edukseen usealla tavalla.
Hiatuote kestaa aikaa, sen saa pienilld paivityksilla raatiloitya seka kesi- ettd talvihaihin
sopivaksi. Hiaiden ohjelma on jokaisen asiakkaan itsensa raatdloima, sithen tassd pake-

tissa ei pyrita milladn tavalla vaikuttamaan, joten héit ovat joka tapauksessa haaparin
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itsensd nikoiset, puitteiden ollessa kunnossa tuottajan puolelta. Hinnoittelu on jadnyt
tassd tyossa kokonaan Korpilammen myyntitiimin vastuulle. Koska litketoiminnan
kannattavuus on luonnollisesti tirkea asia, lisikustannuksia on pyritty valttimédan suun-
nittelemalla mahdollisimman selkedt suuntaviivat, joilla jokaisen erillisen palvelun hinta

on luonnollisesti hotellin omaan budjettiin sopiva.

Timan tuotteen ehdoton laatutekija on myos Hotelli Korpilammen upea ja luonnonla-
heinen ympiristo. Etenkin keséhaiille puitteet ovat upeat, kun tapahtumaravintolasta
pédsee vilvoittautumaan lammen airelle rakennetulle terassille, ja sielld voi muutenkin
seurustella ja nauttia hdiden tunnelmasta. My0s itse tapahtumaravintolaa remontoidaan
parhaillaan, ja se avaa ovensa uudistuneena juhannuksen tienoilla, joten tima on hai-
tuotteen kannalta erittdin hieno asia. Hadt padstiin siis kesikuusta eteenpiin jarjesta-

méin hienossa ja uusitussa tapahtumaravintolassa.
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9 Hiituote Hotelli Korpilammelle

Liht6kohtana timan opinnaytetyon tuotteistamiselle on suunnitella Hotelli Korpilam-
melle hddjuhliin oma tuote. Hotellissa pidetdin paljon hiitd, mutta omaa tuotetta sille ei
ole olemassa, ja tilléin myynti kaikkine erillisine osineen on vaikeaa. Tamin suunnitel-
man tarkoituksena on kehitelld muokattavissa oleva tuote, jonka myynti on helppoa ja
kannattavaa. Tdssa luvussa kaydain lapi, mitd elementtejd tuote voisi sisaltda ja mita

hidpaketin teko kaytinndssa tarkoittaa.

Toimeksiantaja antoi suunnitteluun hyvin vapaat kidet. Lihtokohtana on ammattitaito
erilaisten, jopa hyvin suurien tilaisuuksien jarjestimiseen, joten tima ei ole tuotteen
kannalta mairittava tekijd. My6s kapasiteettia hotellissa riittdd maksimissaan yli 300

vieraan hiihin, mutta pienemmit ja intiimimmat juhlat ovat toki my6s mahdollisia.

Hotelli Korpilampi saa télld hadpaketilla litkkeelle sellaiset hddparit, jotka haluavat pal-
jon valmista ja budjetti hdiden suunnitteluun on selkeasti mitoitettu. Haat voivat olla
suuret tai hieman pienemmat, mutta tdssd paketissa on mahdollista saada lihes kaikki
saman katon alle, hddaparin arvostaessa helppoutta ja stressittomyytta jarjestelyissa.
My®és useaan otteeseen mainittu sijainti houkuttelee varmasti kiireen keskella elavid
kaupunkilaisia rauhoittumaan luonnon helmaan ja jirjestimiin hadnsi keskelld metsid
mutta kuitenkin hyvien kulkuyhteyksien paassa suurista asustuskeskuksista. Eli titvistet-
tynd timan tuotteen kohderyhmina ovat kiireiset kaupunkilaiset, jotka arvostavat hdi-

den jirjestelyssa seka helppoutta etta laadukasta palvelua ja ammattitaitoista jarjestelya.

9.1 Tilat ja kapasiteetti

Tama hiadjuhla on suunniteltu noin sadalle henkilélle, ja juhla toteutuu hotellin yoker-
hossa. Sielld on reilut tilat ja hyvit puitteet suurillekin haijuhlille, joten tila valikoitui
muokattavuudellaan sekid upealla kesiterassillaan timin paketin vaihtoehdoksi. Tilassa

voi my6s yhdistdd ruokailun sekd vapaamuotoisen seurustelun ja tanssin, tila mahdollis-
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taa my06s hddorkesterin ja muiden mahdollisten esiintyjien kiyton. Kuten aiemmin tote-
sin, etenkin kesédhiissa valtiksi muodostuu suuri kesiterassi lampinidkymin, johon haa-

vieraat padsevit haukkaamaan happea ja nauttimaan hotellin upeasta ympiristosta.

Yokerhosta 16ytyy my6s luonnollisesti baaritiski, eli mikali héissa on alkoholitarjoilua,
on tima hyva ottaa myos huomioon. Yokerhosta 16ytyy jatkoluvat, joten hiita on mah-

dollista juhlia aina aamuy6hon asti.

Hotellissa on kapasiteettia majoittaa hadjuhlan vieraat, mutta tahin pakettiin kuuluu
lihtokohtaisesti sviitti hddparille lisimaksua vastaan. Halutessaan hddpari voi yopya
my6s muualla, mutta hadparin kiireista paivad helpottamaan on hyvi, jos majoitus 16y-

tyy saman katon alta kuin itse juhla. Hotelli Korpilammella on kolme sviittid, joissa on

42 neliota, erillinen makuuhuone ja
olohuone. Huoneessa on kaytetty si-
sustusmateriaaleina pohjoismaiseen
makuun sopivia vireji, ja se sopii hy-
vin hiddyon viettopaikaksi. Jokaisesta
sviitista on nakyma Korpilammelle.

(Korpilampi 2014d)

9.2 Motrsiussauna Kuvio 3. Hotellin sviitti. (Korpilampi 2014f)

Itse hddjuhlan ohella pakettiin kuuluu morsiussauna, johon idea syntyi spa-osastosta
joka hotellista 16ytyy. Ideana on, ettd morsian ja kaasot saapuvat hotelliin jo paivilld
ennen haitd, ja saavat hemmottelun johon kuuluu kosmetologipalveluita sekid perintei-
nen morsiussauna hotellin saunaosastolla. Tdmin jilkeen on mahdollista tilata kampaa-
ja ja meikkaaja hotellin tiloihin, jolloin hiihin valmistautuminen on stressitonta ja liialli-

nen stressi lievittyy pienelld rentoutumishetkelld ennen seremoniaa.

Korpi-fit tarjoaa muun muassa suihkurusketusta, kuumakivihierontaa, klassista hieron-

taa sekd Garra Rufa —kalapedikyyrid. Jokin nidistd elementeistd voi olla osana pakettia ja
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upeana lisdnd morsiamen ja kaasojen hemmottelupiiviin ennen varsinaista vihkimista

ja hidajuhlaa.

Kuvio 4. Uima-allasosasto. (Korpilampi 2014g)

9.3 Vihkiminen ja seremonia

Lihtokohtaisesti oletus on se, ettd vihkiminen tapahtuu muualla kun itse hidpaikalla
hotellissa. Mikali hddpari kuitenkin haluaa astua avioliiton satamaan juhlapaikalla, on
heidian hankittava paikalle oma pappi, se ei talon puolesta onnistu. Halutessaan pari voi
astua avioliiton satamaan esimerkiksi hotellin upealla terassilla tai vaikkapa tapahtuma-

ravintolaan rakennetulla alttarilla.

9.4 Ruoka ja juoma

Ruokailu ja sekd juomat kuuluvat tihidn pakettiin talon puolesta. Hotelli Korpilammen
omasta ravintolasta on mahdollista tilata mieleisensd buffet —menu hiihin. Péytian
kuuluu alkupalat, pddruoka seki runsas kahvipoyta tarjoiluineen. Hadkakku on mahdol-
lista my0s saada talon puolesta, mutta mikali asiakkaalla on jonkin tietyn konditorian

tuotteet tai erikoisuudet toiveissa, tilaukset onnistuvat yhteistyéna hotellin kanssa.
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Piidyin tdhidn vaihtoehtoon, silld ruokailun toteuttaminen hotellin omasta keittiéstd on
helpoin ja varmasti myos edullisin vaihtoehto. Pitopalvelun mukaan tuominen olisi tas-
sd tapauksessa tarpeetonta, silld hotellista 16ytyy valmiina kaikki mitd ruokailun jarjes-

tamiseen tarvitaan.

Juomat tulevat pakettiin myos talon puolesta, hotellin tiloissa toimii muutama baari, ja
my0s tilassa, jossa hdit jarjestetddn, on oma baaritiski. Pakettiin kuuluu luonnollisesti
alkumalja, ruokajuomat, sekd hidparin toiveiden mukaan muita juomia. Lisiksi hotellin
baarista on mahdollista ostaa haluamaansa juomaa omakustanteisesti. Koko hotelli on
anniskelualuetta, eli ndiden hiiden alkoholitarjonta tulee siis tiysin talon puolesta, omia

juomia ei saa nauttia hotellin alueella ollenkaan.

9.5 Héitilan somistus ja ohjelma

Suuri osa hddjuhlan tunnelmasta luodaan koristeiden avulla. Hotelli Korpilampi tekee
yhteistyotd ilmapallokeskuksen kanssa, josta pakettiin voidaan tilata hadparille mieleiset

somistuksen.

Hiijuhliin halutaan luonnollisesti kestityksen ohella jirjestid muutakin ohjelmaa, kuten
esimerkiksi tanssia ja mahdollisia muita esityksid. Hotelli Korpilammen iltaravintolasta
l6ytyy danentoistojarjestelma ja myos karaoke onnistuu tilauksesta. Tdhan haapakettiin
hédapari voi halutessaan tilata hadorkesterin yhteistybkumppani ja ohjelmatoimisto
Magnumliven kautta. Halutessaan hadpari voi my6s tuoda omia esiintyjia paikalle mak-

sutta.
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10 Pohdinta

Tima opinndytetyo on tehty pitkalld aikavalilld, toimeksiantajan kertaalleen muuttuessa
mutta rungon pysyessd melko samanlaisena koko ajan. Vililla koko ty6 painui unholaan
keskeneriisend, ja hetkittdin prosessi on tuntunut ylitsepadsemattomaltd. On kuitenkin
hienoa, etta uusi toimeksiantaja 16ytyi lyhyelld varoitusajalla, ja mielekis aithe sen myo6ta
selkiytyi. Toimeksianto oli innostava ja mielenkiintoinen, ideoita syntyi ja sen myota

my0s hiituote, joka toki vaatii vield kehittelya, mutta ainekset ovat jo olemassa.

Hiituotteen tyGstiminen on varmasti mielekistd jokaiselle nuorelle naiselle. Tédssa
opinndytety6ssa oli mahdollisuus toteuttaa niitd visioita ja luoda sellainen paketti, joka
sisdltdd monia elementtejd, jotka ovat jo olemassa monien unelmahiissi itseni mukaan
lukien. Hyvin tuotteen rakentaminen on tosin haastavaa, silld ei voi koskaan olla aivan
varma, kuinka se ottaa tuulta siipiensi alle. Pelissa on paljon asioita, kuten esimerkiksi
tuotteen kannattavuus ja tulevaisuuden nikymait. Valitettavasti kukaan ei osaa tdysin
varmaksi ennustaa, mika toimii kymmenen vuoden paasta tai onko samat hditrendit tai
muotivirtauksen tapahtumajirjestelyissi edelleen voimassa, mutta tuotetta on aina

mahdollisuus pdivittda ajan tasalle.

Olisi hienoa, mikali toimeksiantaja Hotelli Korpilampi saisi timan opinnaytetyon poh-
jalta ideoita uuteen haituotteeseen ja tama olisi heiddn toiminnalleen hyédyksi. Tuot-
teen tarkoitus on olla mahdollisimman muokattavissa oleva, sellainen ettd yksityiskoh-
dat ovat helppo raitil6ida jokaisen parin omansa nikoéiseksi. Sisélté on kaavaltaan sa-
ma, mutta mikali ruokiin, juomiin tai vaikka ohjelmaan halutaan muutoksia, niiden te-

keminen ei ole ongelma.

Opin titd tyotd tehdessdni paljon siitd, mitd kaikkea hyvidd tuotetta tehtdessd tulee ottaa
huomioon. Mikiin ei ole itsestadn selvai, ja miten menestyva tuote todella saattaa tar-
vita onnistuakseen monen vuoden hiomisen ja kokeilun, mika toimii ja menestyy ja
mikd taas ei saa asiakaskunnalta hyvia vastaanottoa. On olemassa useita ja useita asioi-
ta, jotka tulee ottaa huomioon. Palvelun tuotteen ympirilld tulee olla katkeamaton ket-

ju, asiakastyytyviisyyteen vaikuttaa hyvin moni asia.
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Tyon teoriaosuus tuo esiin tirkeimmait kohdat hyvin tuotteen ominaisuuksista segmen-
tointia, palvelua sekd pienta palaa historiaa unohtamatta. Teoriaosuuden rajaaminen oli
kohtalaisen helppoa, ydin 16ytyl muutamasta teoksesta vaivatta, muutamat asiat olivat

hieman tarkempaa tutkiskelua vaativia. Kokonaisuutena ty6 onnistui kohtuullisen hyvin
ottaen huomioon aikataulutuksen tuomat haasteet seka pitké aikavili eri osioiden kirjoi-

tuksessa.
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