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Tama opinnaytetyo tehtiin kehittamishankkeena Fiskarsin Veitsitehtaan kokouspalvelutuot-
teen kehittamiseksi. Toimeksiantajana kehittamishankkeessa oli Bitter-B Oy, joka koostuu Fis-
karsin vanhassa Veitsitehtaassa olevien Fiskarsin Panimon, Noita Wineryn, Agras Distilleryn ja
Suomenlinnan Panimon kasityolaisjuomatuotannosta seka tuotantolaitoksen kylkeen rakenne-
tusta vierailukeskuksen toiminnoista. Tavoitteena oli luoda kaupallinen kokouspalvelutuote,
joka puhuttelisi ainutlaatuisuudellaan seka kaytannollisyydellaan valittua kohderyhmaa. Ko-
kouspalvelutuotteesta tehtiin sisainen ja ulkoinen tuotekortti, joita voitaisiin jatkossa kayttaa
avuksi palvelun tuottamisprosessissa seka palveluita markkinoitaessa ja viestinnassa eri sidos-
ryhmille.

Taustatiedoksi maariteltiin lahdeaineistoja hyodyntaen mita tarkoitetaan kokouksella ja mil-
laisia tarpeita kokouspalveluasiakkailla on. Lisaksi tutkittiin palvelutuotteen kerroksellisuutta,
kilpailukeinoja markkinoilla, palvelukokemuksen muodostumista ja siihen vaikuttavia elamyk-
sellisia elementteja. Opinnaytetyon menetelmina kaytettiin sidosryhmaanalyysia, jonka avulla
selvitettiin kaikki Veitsitehtaan palveluiden tuottamiseen liittyvat sidosryhmat. Merkittavim-
mille sidosryhmien edustajille lahetettiin sahkopostihaastattelu, jonka avulle saatiin tietoa
odotuksista ja toiveista, joita sidosryhmilla on kokouspalvelutuotteen osalta. Palvelun hinnan
tasmentamiseksi kaytettiin avuksi Benchmarking menetelmaa Lansi-Uudellamaalla toimivien
muiden vastaavan kokoisten kokoustilojen hinnoittelun tutkimiseksi.

Lopputuloksena palvelusta tehtiin sisainen tuotekortti ja lisaksi saatiin kattavaa ymmarrysta
palvelun tuottamisen merkityksesta eri sidosryhmille. Benchmarkingin avulla loydettiin alu-
eelle keskiarvoinen hinta, jonka havaittiin olevan tuotannon kulurakennetta analysoidessa
erittain alhainen. Kehittamishankkeen jatkokehitysehdotuksina loydettiin mahdollisuuksia tes-
tiryhman kaytosta palvelun kehittamiseksi asiakaslahtoisella tavalla. Johku myyntijarjestel-
man rakentamisen tueksi havaittiin tarvetta uusille markkinointikuville seka selkealle ja konk-
reettiselle markkinointisuunnitelmalle palveluiden myynnin tueksi. Lisaksi alueellisen yhteis-
tyon syventaminen toisi entisestaan kilpailuetua, jonka avulla alueen ja Veitsitehtaan veto-
voimaisuutta voitaisiin kehittaa entisestaan.

Asiasanat: asiakaskokemus, elamyksellisyys, kehittaminen, kokouspalvelu, palvelutuote
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This thesis was completed as a functional development product for Fiskars Veitsitehdas and
the outcome was a meeting service product. The commissioner was Bitter-B Oy, which con-
sists of the functions of Fiskars Brewery, Noita Winery, Agras Distillery and Suomenlinna Brew-
ery alcohol production, as well as the activities of the visitor center built next to the produc-
tion facilities. The purpose was to create a commercial meeting service product that would
appeal to the selected target group with its uniqueness and practicality as well as create
value to the stakeholders. With the help of productization, an internal and external product
card was made, which could be used in the future to facilitate the process of service produc-
tion, as well as in marketing and communicating to different stakeholders.

The framework of reference reviewed source materials on, what is meant by a meeting and
what needs meeting service customers have. Also, the layered nature of the service product,
the means of competition, the formation of the service experience and the experiential ele-
ments affecting it were studied. Stakeholder group analysis was used as the method of this
theses, and it was used to examine all the stakeholders related to the production of Ve-
itsitehdas services. An e-mail interview was sent to the most important representatives of the
stakeholders. The interview gave information about the expectations and wishes that the
stakeholders have regarding the meeting service product. To specify the price of the service,
the benchmarking method was used to examine the pricing of other similarly sized meeting
rooms operating in the west coast of Finland.

As a result, an internal product card was made of the service, which describes the steps of
the service process in a narrative way and an external product card, which can be used to
help market the service. Benchmarking was used to map an average price for the region,
which was found to be very low when analyzing the production cost structure. As further de-
velopment proposals opportunities were found from using a test group to evaluate the service
in a customer-oriented way. To support the construction of the Johku sales system, a need
was found for new marketing images and for a clear and concrete marketing plan to support
the sales of services. In addition, deepening regional cooperation would bring an even more
competitive advantage, which would allow the attractiveness of the region and Veitsitehdas
to be further developed.

Keywords: customer experience, development, experience, meeting service, service product
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1 Johdanto

Viimeiset kolme vuotta ovat tuoneet merkittavia muutoksia yritys- ja yksityisryhmine kokoon-
tumisissa: kehityspaivat, tyohyvinvointipaivat ja muut tapahtumat ovat joutuneet valiaikai-
sesti jaahylle. Tama tauko oli pitka ja haastava, mutta nyt ihmiset voivat taas viimein ko-
koontua vapaasti, virkistya ja viettaa kehityspaivia yhdessa. Ryhmilla on selkea tarve ja halu
nahda toisiaan seka luoda uutta yhdessa. Kuluneet vuodet ovat tuoneet muun muassa tilavaa-
timuksille uusia tarpeita teknisten vaatimusten osalta. Pandemian myota hybridi kokouksista
on tullut arkipaivaa ja kokouspaikkojen on tarkeaa vastata tahan tarpeeseen. Ihmiset etsivat

nyt uusia elamyksia, kokemuksia ja vaihtoehtoja kokoontumistarpeeseensa.

Tama opinnaytetyo laadittiin toiminnallisena opinnaytetyona ja kehittamishankkeena Fiskar-
sin Veitsitehtaan kokouspalveluiden kehittamiseksi. Veitsitehtaan palvelupaallikon roolissa
vastuullani on kehittaa ja myyda Veitsitehtaan palveluita, tiloja, tuotteita ja luoda kaymisen
arvoisia kuluttajakokemuksia yrityksen strategian mukaisesti. Tavoitteena oli luoda kaupalli-
sesti houkutteleva kokouspalvelutuote, joka puhuttelisi ainutlaatuisuudellaan seka kaytannol-
lisyydellaan valittua kohderyhmaa. Veitsitehtaan vierailukeskuksen palveluina oli aikaisemmin
kehitetty ohjattuja panimo-, tislaamo- ja viinimokierros tuotteita seka tasting palveluita.
Nama jo tarjolla olevat palvelut tukevat ja tuovat elamyksellisyytta nyt kehitettyyn kokous-

palvelutuotteeseen.

Kokoustilat olivat viimeisimpia massiivisen remontin myota valmistuneista tiloista, joten uu-
sien tilojen kehittaminen ostettavaksi tuotteiksi oli keskeinen toimenpide Veitsitehtaan liike-
toiminnan kaynnistamisessa. Kehittamalla ja myymalla palveluita yritys voi alkaa tuottamaan
tuloja seka itselleen, etta Heino konsernille, joka on sijoitustoimintansa avulla mahdollistanut
Veitsitehtaan remontin seka toiminnan kehittymisen. Veitsitehtaan vetovoimaisten palvelui-
den kehittaminen toisi myos lisaarvoa ruukissa toimiville muille yrityksille ja palveluntarjo-
ajille. Palvelu kehitetiin siten, etta se tuottaisi arvoa sidosryhmilleen ja olisi hinnoiteltu kan-

nattavalla ja kilpailukykyisella hinnalla.

Tuotteesta luotiin sisainen ja ulkoinen tuotekortti, jotka auttavat maarittelemaan palvelupro-
sessin ja jotka voivat tulevaisuudessa toimia tyokaluina tilojen markkinoinnissa seka palve-
lusta viestimisessa eri sidosryhmille. Tavoitteena oli luoda palvelukonsepti, jonka aareen asia-
kas voisi palata uudelleen ja tulla kokemaan Veitsitehtaan palveluita useasti. Kesasesongissa
Fiskarsin ruukissa vierailee paljon yksittaisia paivakavijoita, mutta syyskuusta toukokuulle va-
lisena aikana tarvittaisiin selkeata liiketoiminnallista kehitysta ja lisaysta vierailijoiden maa-
rassa. Veitsitehtaan kokoustilojen palvelut voivat olla avainasemassa ymparivuotisen liiketoi-

minnan kehittamisessa.



Taman opinnaytetyon puitteissa toteutettu kehittamishanke ei ainoastaan vahvista Veitsiteh-
taan asemaa kokouspalveluiden tarjoajana, vaan se myos tukee alueen muiden yritysten ja

palveluntarjoajien toimintaa. Se tarjoaa selkean suunnan siita, mita voidaan vastata muuttu-
viin vaatimuksiin ja luoda uusia palveluita, jotka vastaavat seka yritysten, etta yksityishenki-
loiden tarpeisiin. Lopputuloksena on palvelukonsepti, joka tukee Fiskarsin Veitsitehtaan bran-

dia, edistaa sen kaupallisia tavoitteita ja tarjoaa asiakkaille unohtumattomia kokemuksia.

2 Fiskarsin ruukki

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Fiskarsin vanhalla veitsitehtaalla toimiva Bitter-B Oy,
joka valmistaa vanhassa tehdasrakennuksessa erilaisia alkoholijuomia. Juomatuotannon lisaksi
rakennukseen on avattu heinakuussa 2022 vierailukeskus, jossa asiakkaat voivat tutustua ta-
lossa valmistettaviin juomiin ja niiden tuotantoon. Fiskarsin ruukki perustettiin vuonna 1649
Suomen raudanvalmistuksen keskukseksi. Alueella saatavilla ollut vesivoima ja runsaat metsat
seka pohjankurun merenrannassa sijaitseva satama olivat merkittava syy alueen kehittymi-
seen. 1970-luvulla ruukin monipuolinen tehdaselama hiipui tuotantojen siirryttya ulkomaille
ja laheiseen Billnasin ruukkiin. Talloin ennen niin vilkkaat kadut hiljenivat asukkaista, talot

tyhjenivat seka tehdasrakennukset autioituivat. (Fiskars Village 2023.)

Hiljaiseloa ruukissa riitti parinkymmenen vuoden ajan, kunnes tyhjat talot, tehdasrakennuk-
set ja ainutlaatuinen luonto seka ymparisto alkoivat kiehtomaan erityisesti erilaisia muotoili-
joita, taiteilijoita ja kasityolaisia. Vuoteen 1993 mennessa ruukkiin oli muuttanut jo yli 20 eri
taiteenalojen ammattilaista ja jarjestettiin ensimmainen yhteinen kesataidenayttely. Ruu-
kista kehittyi mielenkiintoinen yhdistelma, joissa korkeatasoiset nayttelyt seka taiteen, kasi-
tyon ja taideteollisen tuotannon yhdistaminen uudella tavalla vetosivat yleisoon ja saivat ar-
vostusta alan piireissa. Vuonna 1996 perustettiin Fiskarsin kasityolaisten ja taiteilijoiden
osuuskunta Onoma, johon tana paivana kuuluu lahes 140 jasenta lahes kaikilta taiteen, kasi-
tyon ja muotoilun saralta. Korkealaatuinen Suomalainen kasi- ja taideteollisuus vetaa Fiskar-

sin ruukkiin joka kesa yli 200’000 vierailijaa. (Fiskars Village 2023.)

Fiskarsin ruukissa sijaitseva vanha Veitsitehdas koostuu useasta eri aikakautena rakennetusta
osasta. Ensimmainen vuonna 1914 rakennettu osa ja vuonna 1928 rakennettu lisaosa toimivat
aurojen valmistuspajana. Aurantuotannon hiivuttua 1980 luvulla rakennukseen tehtiin viela
kolmas lisaosa vuonna 1974 ja tama lisaosa toimi veitsitehtaana aina vuoteen 2001 saakka.
Veitsitehdas oli Fiskarsin ruukin viimeisin toiminnassa ollut tuotantolaitos. (Fiskarsin museo
2023.) Fiskarsin ruukin vanhat tehdasrakennukset ovat tana paivana monen eri alan toimijoi-
den kaytossa. Liitetiloja ja putiikkeja ruukissa on reilusti yli 35 kappaletta ja palvelut ovat

avoinna ympari vuoden. Putiikkien lisaksi ruukista loytyy oma koulu ja paivakoti, K-kauppa,



elainlaakari, saha ja kesaisin aktiivinen torielama ja ainutlaatuinen luonto seka miljoo hou-

kuttelevat vierailemaan Fiskarsin ruukissa. (Fiskars Village 2023.)
2.1 Veitsitehdas

Vuonna 2014 vanhan veitsitehtaan tiloihin muutti Fiskarsin panimo, joka sai rinnalleen vuonna
2015 Agras Distilleryn, vuonna 2018 Noita Wineryn ja lopulta vuonna 2022 Suomenlinnan pani-
mon tuotannot. Nama ennen yksittaisina yrityksina toimineet pienalkoholituottajat fuusioitui-
vat vuonna 2020 osaksi Heino Groupia (Viisi tahtea 2023.) Heino Group on tunnettu tukkutoi-
minnastaan, jonka yritys kuitenkin myi Valiolle vuonna 2021. (Helsingin Uutiset 2023). Heino
konserni on kolmella eri vuosisadalla vaikuttanut perheomisteinen aktiivinen ruoka- ja juoma-
alan tukija, sijoittaja, yrittaja ja omistaja. Veitsitehtaan juomatuotanto ja vierailukeskus
ovat kokonaisuutena Bitter-B Oy, joka kuuluu osana Heino konsernin muita tytaryhtioita Bru-
kett Oy:n alle (Heino 2023.)

Toimitusiohtaja
Petri Heino
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Kuvio 1: Heino Konsernin organisaatiokaavio (Brukett yritysesittely)

Brukett Oy:lla on hallussaan monipuolinen kattaus erilaisten alkoholijuomien maahantuontia
ja verkkomyyntia niin Suomessa, kuin myos Virossakin. Brukettiin kuuluvat Helsingin Ateneu-
minkujalla sijaitseva pienpanimoystavien myymala, verkkokauppa ja baari Pien, eli Ipa group
seka Bottlescouts, joka on laatuviinien monipuolinen verkkokauppa Viron maaperalla. Bitter-B
Oy:n alle kuuluvat Fiskarsissa sijaitsevat Fiskarsin Panimon, Suomenlinnan Panimon, Noita Wi-
neryn tuotannot seka Veitsitehtaan vierailukeskus. Agras Distilleryn tislaamotoiminta Fiskarsin
Veitsitehtaalla kuuluu myos Brukettin alle, mutta on erillisena tytaryrityksenaan koska se on
perustettu aikoinaan joukkorahoituksella ja siten sen omistaa useat eri osakkeenomistajat.
(Brukett 2023.) Heino konserniin kuuluu myos vastuullisesti tuotettuja kalatuotteita valmis-
tava Kalavapriikki Kuopiosta (Kalaonni 2023) seka Porvoolaissyntyinen Anton & Anton, joka

valmistaa laadukkaita ja maukkaita ruokakasseja seka valmisruokia (Anton & Anton 2023).



Pittoreskissa Fiskarsin ruukissa, vanhalla Veitsitehtaalla valmistetaan nykypaivana kaikkea
muuta paitsi veitsia. Veitsitehdas on ruukin vanha teollinen tuotantotila, joka on nykypaivana
neljan eri pienalkoholituottajan koti. Rakennuksessa valmistetaan Fiskarsin Panimon, Noita
Wineryn, Agras Distilleryn ja Suomenlinnan Panimon tuotteita. Tuotannon kylkeen on vuosien
2021-2023 aikana remontoitu elamys- ja vierailukeskusta, jossa paastaan tutustumaan tuotan-
non yksityiskohtiin, kuulemaan tarinoita tuotteiden takaa ja maistelemaan talossa valmistet-

tuja alkoholijuomia.

Gastrobar Veitsitehtaan ravintolassa ja baarissa yhdistetaan monipuolisesti talossa valmistet-
tuja juomia laadukkaisiin ruokatuotteisiin, jonka sesongin mukaiset raaka-aineet kumpuavat
lahituotannosta ja saavat inspiraationsa Veitsitehtaan ainutlaatuisesta juomatuotannosta. Ra-
vintolassa on tarjolla drinkkilista, jonka on suunnitellut yhteistyossa veitsitehtaan henkilokun-
nan ja kansainvalistakin mainetta niittaneen Timo Siitosen kanssa. Veitsitehtaan juomapuodin
puolelta vierailijat voivat ostaa kaikkia talossa valmistettavia alle 5,5 % alkoholijuomia seka

fanituotteita kotiin viemiseksi.

Vierailukeskuksen toissa kerroksessa sijaitsevat kokoustilat ja tasting huone, joita molempia
voidaan kayttaa tilavuokrauksen tarpeeseen. Toisen kerroksen parvilla jarjestetaan ohjattuja
panimo-, tislaamo- ja viinimokierroksia, joiden aikana vierailijat voivat lintuperspektiivista
kasin tutustua alkoholituotannon saloihin. Suunnitelmissa on kehittaa erilaisia palvelutuot-
teita Veitsitehtaan tuotannon puolen esittelykierroksista, maistelukokonaisuuksista, kokous-,
juhla- ja tapahtumapalveluista. Tilat soveltuvat monipuolisella tavalla niin yksityis-, kuin
myos yritystapahtumien jarjestamiseen ainutlaatuisessa ja mielenkiintoisessa ymparistossa.
Toista vastaavanlaista konseptia, jossa panimo, viinimo ja tislaamo olisivat saman katon alla

ei ainakaan Euroopasta loydy.
2.2  Veitsitehtaan nykytilanne

Veitsitehtaan vierailukeskuksen tilat taipuvat monenlaiseen kayttotarkoitukseen ja tarpee-
seen. Tiloja kaytetaan yksityishenkiloiden tapahtumien ja juhlien seka yritystilaisuuksien pito-
paikkana, ruukissa vierailevien paivaturistien vierailutarpeeseen seka yleisten tapahtumien ja
juhlien jarjestamispaikkana. Ryhmat hakevat veitsitehtaalta elamyksia, joita voivat kokea yh-
dessa seka mahdollisuutta kokoontua. Paivavierailijat hakevat Veitsitehtaalta usein valitto-
maan tarpeeseen helpotusta, kuten janoon, nalkaan tai saniteettitilojen kayttoon liittyvia asi-
oita. Myos paivavierailijoilla on tarve nahda ja kokea elamyksia juomavalmistuksen puolelta
joko kierrosten tai maistiaisten muodossa. Tahan paivaturistien tarpeeseen onkin kesaseson-

kiin suunniteltu paivittaisia panimokierroksia maistiaisten kera.

Kokoushuone Ohramallas on Veitsitehtaan toisessa kerroksessa sijaitseva tila, joka soveltuu
noin 25 henkilon tapaamisten jarjestamiseen. Huonekalujarjestysta muokkaamalla tilaan saa-

daan koululuokka, U-mallinen ja katsomomallinen istumajarjestys. Toisessa kerroksessa
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sijaitseva tasting huone soveltuu 50 henkilon cocktail- tilaisuuksien jarjestamiseen. Alakerran
ravintolatilassa on asiakaspaikat 80 henkilolle ja jokirantaan rakennettu osittain katettu te-
rassi soveltuu 80 hengen ruokailu ja juomatarpeisiin. Tilat ovat yhdistelma vanhaa teollista
historiaa ja nykyaikaista modernia rakentamista hoystettyna paikallisesti valmistetuilla kalus-

teilla ja yksityiskohdilla sisustuksessa.

Fiskarsin ruukissa on tarjolla monipuolisesti erilaisia kokoustiloja, joista pienimmat muuta-
mien henkiloiden tilat seka maksimissaan 30 hengen tilat loytyvat paaasiassa hotelleista ja
Veitsitehtaalta. Isommat 50-1000 hengen tilat loytyvat Fiskars Villagen hallusta, jonka avulla
ruukkiin saadaan jarjestettya isojakin konferensseja ja tapahtumia. Ruukin rajallisen majoi-
tuskapasiteetin takia alueelle on hankalaa saada isoja kokousryhmia yopymaan ja kulutta-
maan alueen palveluita kokonaisvaltaisesti. Veitsitehtaan 25 hengen kokoustila soveltuu erin-
omaisesti ruukkiin saapuvien pienempien ryhmien kokonaisvaltaiseen palvelemiseen, koska
taman kokoinen ryhma mahtuu myos majoittumaan ruukkiin. Kokoustilat ovat rakennuksen
toisessa kerroksessa, mutta ovat saavutettavuudeltaan esteettomat. Tekniikka tilassa on kat-

tava, iso nayttoruutu, langaton internet yhteys, hyva aanentoisto ja kamerajarjestelma,

jonka avulla on mahdollista toteuttaa myos tarvittaessa hybridi kokouksia.

Kuva 1: Gastrobar Veitsitehdas (Kuva: Emma Heiniluoma)

Talla hetkella Fiskarsin Veitsitehtaalla on kaynnissa loppusuoralla oleva massiivinen remontti,
ja lilketoimintatilojen kehittamisen myota Veitsitehtaan vierailukeskuksesta odotetaan kasva-

van vahva vetovoimatekija koko Fiskarsin ruukille. Brukettin strategiassa Veitsitehtaan
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tavoitteena on olla Fiskarsin kiinnostavin yksittainen vierailukohde. Numeerisena tavoitteena
on, etta vuoden 2023 loppuun mennessa vahintaan 2500 ihmista osallistuu Veitsitehtaan opas-
tetulle kierrokselle, joka tekee viikkotasolla runsaan 50 henkiloa per viikko. Laadukkaan ja

kokonaisvaltaisen vierailukokemuksen mittareina aiotaan kayttaa Tripadvisoria, Googlea, Net

Promoter Scorea ja asiakaspalautekyselyita. (Brukett Oy strategia 2021-2025.)

Odotuksena on, etta ulkopuoliselle ravintoloitsijalle ulkoistettu Gastrobar Veitsitehtaan ravin-
tolatoiminta on saumaton osa Veitsitehtaan vierailukokemusta. Tavoitteena on luoda Veitsi-
tehtaasta ainutlaatuinen, erityinen ja kaymisen arvoinen kavijakokemus, joka saavuttaa asi-
akkuuksia aina ulkomailta saakka. Strategian mukaan halu erottua ja luoda jotain ainutlaa-
tuista on vahva ja kasityolaisjuomatuotteiden korostaminen osana liiketoimintaa on avainase-
massa. (Brukett Oy strategia 2021-2025.)

Asiakaskokemuksen ja tuotteen jatkuvan kehityksen selvittamiseksi Veitsitehtaalla on kay-
tossa talla hetkella Google arvioinnit ja palveluita kayttaville ryhmille lahetetaan sahkopos-
titse jalkimarkkinointiviestina Forms-palautekaavakkeet asiakaspalauteen saamiseksi. Palaut-
teiden avulla voidaan selvittaa, millainen kokemus vierailu Veitsitehtaalla on ollut ja olisiko
mahdollista kehittaa palvelua palautteen avulla. Kokouspalveluasiakkaita Veitsitehtaalla ei
ole viela juurikaan ollut, joten palautetta juuri talta asiakasryhmalta ei ole viela systemaatti-
sesti keratty. Kaikki tahanastinen palaute on tullut lahinna kierros ja tasting palveluiden
osalta. Palveluiden kehittamisen ja palvelutuotteiden myynnin myota myos asiakaspalauttei-

den maara alkaa kasvaa ja ymmarrys asiakkaan palvelukokemuksesta karttuu.

Kesalle 2023 Veitsitehtaalle on tulossa myos uusi NPS-kysely (net promoter score) jarjes-
telma, jonka avulla saadaan valitonta asiakaspalautetta vierailukokemuksesta. Jarjestelmaa
on helppo kayttaa ja ymmartaa ja vastausten avulla saadaan konkreettisesti tietoa siita, etta
suosittelisiko kavija kokemaansa palvelua ystavilleen tai tuttavilleen. Jarjestelmasta saatavan
NPS-luvun pohjalta saadaan valitonta palautetta, ollaanko asiakastyytyvaisyyden ja -kokemuk-
sen suhteen menossa oikeaan suuntaan. Jarjestelmaan olisi jarkevaa tehda jatkokysymyksia,

joiden avulla saadaan syvallisempaa tietoa vierailukokemuksesta. (Roidu 2023.)

Google arvostelut ovat yksi merkittavimmista kuluttamiseen vaikuttavista tekijoista, jos asia-
kas vertailee alueen palveluita toisiinsa, ja miettii minka yrityksen palveluiden aarelle mat-
kallaan saapuu. Yritykset, joilla on paljon Google arvosteluja nakyvat hakukoneoptimoinnissa
ensimmaisina algoritmien ansiosta. (Audience again 2023.) Veitsitehtaalla on kaksi erillista
Google tilia. Gastrobar Veitsitehtaalla on omansa ja Veitsitehtaan vierailukeskuksen puolella
omansa. Molemmat tilit ovat melko uusia, joten arvosteluja ei ole viela useita, mutta ta-

hanastiset 4,6 ja 5,0 tahden arvostelut (18.5.2023) ovat erinomaisia.

Kokouspalveluasiakas kommunikoi usein suoraan sahkopostitse toiveistaan ja tarpeistaan tule-

van kokouksen osalta ja talla hetkella kaupat hiotaankin loppuun sahkopostitse raataloiden
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palvelukokonaisuutta asiakkaan toiveiden mukaisesti. Taman lisaksi Veitsitehtaan kokouspal-
velutuotteet tulevat ostettavaksi Johku myyntijarjestelmaan, jossa asiakas voi suoraan inter-
netin valityksella muokata haluamansa kokouspalvelukokonaisuuden. Jarjestelma mahdollis-

taa hyvin asiakkaan mahdollisuuden personoida ostamaansa palvelua ja muokkaamalla suo-

raan haluamansa aikataulun jarjestelman avulla.

3 Kokouspalvelu

Kokoukseksi voidaan kutsua tapahtumaa missa joukko ihmisia kokoontuu yhteisen poydan aa-
reen ideoimaan, kehittamaan, paattamaan, tiedustelemaan tai keskustelemaan yhteisista asi-
oista ja tilanteista tai ratkomaan mahdollisia ongelmia. Kokous on maaramuotoihin saantoihin
sidottu vuorovaikutustilanne, jolla on laajasti erilaisia tavoitteita. Yleisesti kokous on rajoi-
tettu kestoltaan ja kokouksen osallistujat noudattavat tiettyja kokousperiaatteita. Kokous on
kommunikaation mahdollistava tilaisuus, jonka tavoitteena on synnyttaa yhdessa uusia parem-
pia ideoita. Kokouksen tarkoituksena on yhdessa paattaa, tiedottaa, keskustella tai valita ih-

misia erilaisiin tehtaviin. (Rautiainen & Siiskonen 2013,14.)

Kokousjarjestelyt kattavat usein sosiaalisia tapahtumia, ruokaa ja juomaa, virkistysmahdolli-
suuksia, oheisohjelmaa, majoitusta, seka kuljetuksen kokouspaikalle. Kokoukset voivat olla
kooltaan vain muutamien ihmisten tapaamisia tai jopa tuhansien henkildiden isoja konferens-
seja. Kokoukset voivat olla kehityskokouksia, myyntikokouksia, projektikokouksia, viikkopala-
vereita, ohjausryhman palavereita, informaatiotilaisuuksia, tyopajoja, tapaamisia, neuvotte-
luja, ideariihia tai tilannekatsauksia. Niita voivat pitaa erilaiset yritykset, yhdistykset, johto-
kunnat tai tieteelliset organisaatiot. Kokoukset voivat olla maksullisia, ne voivat olla luonteel-
taan koulutuksellisia, jolloin niihin osallistumista velvoitetaan ja nykypaivana ne voivat olla
myos webinaarin kaltaisia, joihin osallistutaan yhdenaikaisesti ympari maailmaa. Kokoukset
voivat olla myos palkinto tai kannustus tyylisia, jolloin ne ovat osallistujilleen motivoivia, laa-

dukkaita ja sosiaalisia kohtaamisia. (Rautiainen & Siiskonen 2013, 14-15.)

Kokouspaikan valintaan vaikuttavat tilojen saatavuus, hintataso, vetovoimaisuus, mukavuudet
ja tarjolla olevat palvelut. Tilaisuuden luonteen mukaan paikan valintaan voivat vaikuttaa
myos kokouspaikan saavutettavuus, esteettomyys tai turvallisuustekijat. (Rautiainen & Siisko-
nen 2013, 32.) Tilojen tulee palvella asiakkaiden tarpeita ja juuri hyvalla tekniikalla varustel-
lut seka muunneltavissa olevat tilat houkuttelevat asiakkaita kokouspaikan valintaan. Osto-
paatokseen vaikuttavat myos henkilokunnan palvelualttius, asiantuntevuus seka kielitaitoisuus
seka alueella tarjolla olevat muut palvelut ja majoitusvaihtoehdot. (Rautiainen & Siiskonen
2013, 55.)
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3.1 Palvelutuote ja asiakas

Lahtokohtainen ajatusmalli palveluiden tuottamisessa ja niiden markkinoinnissa tulisi olla
asiakaslahtoisyys ja arvon tuottaminen niin asiakkaalle, kuin myos palvelua tuottavalle yrityk-
selle. Myos muiden palvelun tuottamiseen liittyvien sidosryhmien tulisi saada palvelusta hyo-
tya ja arvoa. (Bergstrom & Leppanen 2021, 25). Erityista palveluissa on se, etta ne ovat ai-
neettomia, ne tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti ja siksi jokainen palvelu on ainutker-
tainen. Palveluiden tuottamisessa on aina lasna ihmisia, eli palvelua tuottava henkilo ja asia-
kas, jotka yhdessa tuottavat palvelun. Palveluita ei voida varastoida tai myyda uudelleen, ja
sen vuoksi jokainen palveluprosessi on ainutlaatuinen. Vuorovaikutuksen avulla palvelupro-
sessi saadaan sujumaan odotusten mukaisesti. Palvelutuotteella on myos erilaisia kerroksia,
joita ymmartamalla voidaan luoda palvelukokonaisuudesta houkuttelevampi, kaupallisempi ja

monipuolisempi. (Bergstrom & Leppanen 2021, 179.)

Palvelutuote on kerroksellinen kokonaisuus, jossa ydinpalvelua taydentavat lisa- ja tukiosat ja
jopa laajennettuna tuotteena palvelusta luodut mielikuvat. Ydinpalvelu on se perusta, jonka
vuoksi palvelu ylipaataan on luotu. Lisapalvelu on valttamaton osa kokonaisuutta, jota ilman
palveluprosessi ei ole kokonainen kuten saavutettavuus, palvelun kayton sujuvuus ja toimin-
nallinen laatu. Tukipalveluiden avulla ja palvelusta luoduilla mielikuvilla luodaan kilpailuetua
muihin nahden. (Bergstrom & Leppanen 2021, 179-180.) Tutkimuksissa on selvitetty sita, mi-
ten asiakkaat kokevat palvelun eri kerrokset ja mika heille on tarkeinta palvelua kaytetta-
essa. On huomattu, etta useimmat ihmiset eivat ole huolissaan itse palvelun ydintuotteen on-
nistumisesta, vaan kerroksista, jotka liittyvat palveluun. (Stickdorn, Hormess, Lawrence &
Schneider 2018, 3-4.)

Palvelukokonaisuus on monipuolinen ja kerroksellinen palvelukokonaisuus, joka Veitsitehtaan
kyseessa ollessa kattaa erilaisia talon sisaisia palveluita. Veitsitehtaan palveluiden lisana voi
olla erilaisia ruukin muiden palveluntuottajien tarjoamia lisapalveluita. Nailla lisapalveluilla
voi olla isompikin merkitys palvelun onnistumisen kannalta kuin itse ydinpalvelulla, joka tassa
tapauksessa on kokoustilan vuokraaminen. Nain ollen kokousvierailu Veitsitehtaan palveluiden
aareen on itseasiassa palvelukokonaisuus, jonka voi muodostaa moniulotteinen vierailukoko-
naisuus koko Fiskarsin ruukkiin. Seuraavassa kuviossa on nahtavilla Veitsitehtaan kokouspalve-

lutuotteen eri kerrokset: ydinpalvelut, lisapalvelut seka tukipalvelut.
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Kuvio 2: Veitsitehtaan kokouspalvelutuotteen kerrokset: ydin-, lisa- ja tukipalvelut (Bergstrom
& Leppanen 2021, 179).

Bergstrom & Leppanen (2021, 179) kuvaavat kirjassaan palvelutuotteen erilaisia kerroksia,
jotka ovat Veitsitehtaan osalta kuvattu mukaillen kuviossa kaksi. Kerrokset ovat ydinpalveluna
itse kokouspalvelu, tila, tekniikka, kokousvalineet ja kokousemannan tarjoama apu kokouspai-
van aikana seka palveluun kuuluva tilasiivous. Lisapalvelun osiksi luetaan saavutettavuus, pal-
veluun liittyvat erilaiset materiaalit, toiminnallinen laatu ja kayton sujuvuus. Veitsitehtaan
saavutettavuuden osalta voidaan kayttaa joukkoliikennetta Karjaalle saapuvalla junalla ja
sielta eteenpain Fiskarsiin bussilla, mutta monet paikalle saapuvat tulevat Fiskarsiin yksityis-
autoilla tai yhteiskuljetuksilla. Ensiluokkainen asiakaspalvelu, ostamisen ja kommunikaation
helppous seka toimivat tilat ja tekniikka muodostavat palvelun kayttosujuvuuden. Toiminalli-
sen laadun takaamiseksi apuna voidaan kayttaa erilaisia asiakaspalautearviointeja, jotta asi-
akkaan kokemukset, kokonaislaadulliset arvioinnit, ilmapiiri ja tunnelma seka hinta/laatu-

suhde voidaan mitata.

Tukipalveluina palveluotteen kerroksissa toimivat palvelun raatalointi, ostettavuus myyntika-
navissa, brandi imago, viestinta ja tavanomaisuudesta poikkeavat palvelut. Palvelun raata-
lointi nousee Veitsitehtaan kokouspalvelutuotteen kehittamisessa ensiarvoisen tarkeaksi. Pal-
veluun voidaan lisata Veitsitehtaan tuottamia ohjattuja kierros- ja tastingpalveluita seka
Gastrobar Veitsitehtaan tarjoamia kattavia ruokapalveluita. Tarpeen mukaan myos muita ruu-
kin palveluntarjoajia voidaan ottaa mukaan kokonaisuuteen, mikali alkoholimaailma ei ole
kaikille kokoustajille se ensisijainen valinta. Esimerkiksi ruukin opastetut kierrokset tai taitei-
lijatyopajoilla vierailut ovat erinomainen lisa kokousvierailulle saapuville ryhmille. Myos viipy-

man pidentamiseksi paketoidut palvelukokonaisuudet yopymisten kera ovat osa laajennettua
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palvelukokonaisuutta, joiden avulla Veitsitehtaan toiminnasta voidaan saada kehitettya ympa-
rivuotista liiketoimintaa. Veitsitehtaan brandin ja imagon kehittaminen on vasta alkutekijois-
saan ja tunnettuuden lisaaminen onkin yksi merkittavimmista tekijoista lahitulevaisuudessa.
Myyntikanavien, sosiaalisen median, mainonnan, verkkosivujen ja muun viestinnan avulla voi-

daan luoda yhtenaista kuvaa vierailukohteesta ja siita mita silla on tarjota.

Yritysten valilla tapahtuvassa B to B kaupankaynnissa ostokayttaytyminen on melko samankal-
taista kuin yritykselta kuluttajalle, eli B to C tapahtuvassa kaupassa, joskin organisaatioiden
ostokayttaytyminen on rationaalisempaa kuin kuluttajien. Lahtokohtana kuitenkin on aina tyy-
dyttaa tarpeita ja ratkaista ongelmia, vaikka ostomotivaatio voikin olla erilainen. Organisaa-
tiot hakevat ennakoidusti, laskelmoiden tarkkojen budjettien puitteissa ratkaisua tarpeeseen.
Organisaatioiden ostopaatokseen voi olla vaikuttamassa isompi joukko henkiloita kuten palve-
lun kayttajat, ostoprosessin kaynnistajat, asiantuntijat, vaikuttajat, paattajat, portinvartijat
seka varsinaiset ostajat. B to B kaupassa tarkea tekija onkin verkostoituminen ja yksilollinen
raatalointi, jonka avulla ratkaisu asiakkaan ongelmaan voidaan neuvotella asiakaskohtaisesti.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 128-129.)

Nain ollen myos Veitsitehtaan kokouspalvelutuote tulee olla raataloitavissa asiakastarpeen
mukaisesti ja sen tulee olla monipuolinen useita tarpeita palveleva kokonaisuus. Uusasiakas-
hankinnassa erilaiset messut ja verkostoituminen tuo ajan myota varmasti palveluille tunnet-
tuutta ja kaivattuja asiakkuuksia, kanta-asiakkuuksia seka paivittaiskauppaa. Kiireisin kesase-
sonki (kesakuu - elokuu) kuluu pitkalti ruukissa vierailevien paivaturistien eli B to C kaupan
parissa. Kesasesongin jalkeen (syyskuu - toukokuu) ainut keino harjoittaa liiketoimintaa ruu-

kissa on keskittya B to B kauppaan ja tavoitella ryhmamatkustajia ruukin palveluiden pariin.

Asiakassegmentointia voidaan kayttaa hyvaksi palveluiden kehittamisessa. Yritysmarkkinoilla
segmentointikriteereja ovat toimintaan ja arvoihin liittyvat kriteerit seka asiakassuhdekritee-
rit. Lahtokohtana kaikelle on yrityksen tarpeet seka yrityksen palvelusta hakema hyoty. Yri-
tyspuolella asiakassuhdesegmentoinnin ryhmittelyssa lahtokohtana ovat ostamisen merkitys ja
asiakassuhde. Lahtokohtaisesti helpompaa on saada nykyinen asiakas ostamaan uudelleen kuin
hankkia taysin uusia asiakkuuksia. Tuloksellisen asiakassuhdesegmentoinnin perusteena voi-
daan kayttaa esimerkiksi luokitusta 1) ei viela asiakas 2) satunnainen pienasiakas, jonka ostot
yritykselta ovat 80 % mutta jotka tuottavat vain 20 % yrityksen myynnista 3) kanta-asiakas,
jonka ostot ovat 20 % mutta tuotto 80 %. (Bergstrom & Leppanen 2021, 137-139.)

Asiakassegmentoinnissa voidaan kayttaa myos ns. hyotysegmentointia, jossa asiakkuudet ja-
otellaan hyodyn, tai arvon tuottamisen periaatteiden mukaisti. Hyodyt voivat olla mm. tehok-
kuutta, nopeutta, taloudellisuutta, erottumista, arvostusta, luotettavuutta tai hyvia lisavarus-
teita. Lahtokohtana kuitenkin kaikille on hyva palvelu, josta ollaan valmiita maksamaan.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 137-139.)
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3.2 Palvelun laatu ja asiakaskokemus

Asiakaspalautteen avulla voidaan mitata palvelun onnistumista ja sen avulla parantaa palve-
lun laatua, kannattavuutta, seka lisata asiakkaan kokemaa arvoa (Bergstrom & Leppanen
2021, 200). Asiakkaan odotukset ja kokemukset muodostavat kuvan palvelun laadusta. Odo-
tuksiin vaikuttavat viiteryhmien ja median valittamat viestit, asiakkaan tarpeet ja aiemmat
kokemukset, yrityksen toiminta, tarjooma ja markkinointi. Asiakkaan kokemuksiin taas vaikut-
tavat palveluymparisto, ensivaikutelma, fyysinen ymparisto seka henkiloston toiminta, saavu-
tettavuus, palveluhenkisyys, ammattitaito ja jopa muut asiakkaat. Tuloksena asiakkaan koke-
muksena palvelusta on mielihyva tai mahdollinen asiakkaan ongelman ratkaisu. Palvelun laa-
tua onkin seurattava jatkuvasti ja selvittaa asiakaspalautteen avulla onko yrityksen kasitys

asiakkaiden tarpeista ja odotuksista oikea. (Bergstrom & Leppanen 2021, 206.)

Systemaattisen asiakastyytyvaisyysseurannan avulla tyytyvaisyyden kehitys nahdaan pitkalla
tahtaimella, voidaan puuttua ajoissa ongelmiin ja kehittaa uusia tapoja toimia. Voidaan ke-
rata spontaania palautetta kiitosten, moitteiden, valitusten, toiveiden ja kehittamisideoiden
avulla. Talloin palautteen annon tulee olla helposti saatavilla esimerkiksi sosiaalisen median,
puhelimen tai sahkopostin valityksella tai oman henkilokunnan, jalleenmyyjien tai blogien
kautta saatavien palautteiden kautta. Voidaan myos kehittaa tyytyvaisyystutkimuksia, jotka
ovat yrityksen olemassa olevalle asiakaskunnalle suunnattuja kyselyita tai selvityksia. Tyyty-
vaisyytta voidaan selvittaa henkilokontaktien, tuotteiden, tukijarjestelmien tai palveluympa-
riston osalta. (Bergstrom & Leppanen 2021, 443-444.)

Palvelun laadun mittaamisessa puhutaan koetusta kokonaislaadusta, joka koostuu teknisesta
ja toiminnallisesta laadusta. Laatu mitataan ennakko-odotusten ja toteutuneen kokemuksen
valisesta suhteesta. Mikali odotukset palvelulle eivat ole kovin korkealla ja nama ylittyvat

syntyy laadukas ja positiivinen palvelukokemus. (Gronroos 2009, 81-82.)
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Kuvio 3: Palvelun laadun muodostuminen (Tirkkonen 2023).

Kuviossa kolme on kuvattu mista palvelun kokonaislaatu muodostuu. Kokonaislaatu muodostuu
asiakkaan odotuksista, joihin vaikuttavat tarve, hinta, aiemmat kokemukset, maine ja brandi
seka mahdolliset suositukset ja referenssit. Asiakkaan kokemuksia taas muokkaavat ympa-
risto, jossa palvelu koetaan, itse tuotanto ja sen tekninen seka toiminnallinen laatu. Tekninen
laatu tarkoittaa sellaisia aineettomia ja aineellisia asioita, joita palvelussa tuotetaan asiak-
kaalle ja asiakkaan kanssa, kuten kokemuksia ja toiminnan kokonaislaatu. Toiminnallinen
laatu ilmapiiri ja seka vuorovaikutus vastaa kysymykseen, miten asiakas kokee tuotanto- ja
kulutusprosessin. Kun palvelun onnistumista halutaan mitata, taytyy selvittaa miten odotukset

tayttyvat ja ylittyvat palvelukokemuksen jalkeen. (Gronroos 2009, 82-84.)

Tuotekehitysprosessiin voidaan ottaa mukaan asiakkaita ja kuulla kayttajan nakemyksia esi-
merkiksi arvon tuottamisessa ja elamyksellisyydessa. Kuluttajat antavat mielellaan pa-
lautetta, neuvoja, mielipiteita ja kokemuksia koetusta palvelusta tai palvelun markkinoin-
nista. Asiakkaita voidaan esimerkiksi pyytaa kehittamaan yrityksen tarjoamista palveluista
mieluisin kokonaisuus tai asiakkaat voivat myos systemaattisemmin kehittaa olemassa olevaa

palvelua. (Bergstrom & Leppanen 2021, 193.)
3.3  Kokouspalvelun kilpailukeinot

Robert Lauterbornin kehittamassa 4 C:n mallissa kilpailukeinojen valintaa ohjaavat asiakasna-

kokulmat. Consumer wants and needs, eli ostajan toiveet ja tarpeet, jossa todellisen
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asiakasymmarryksen pohjalta suoritetaan jatkuvaa tuotekehitysta. Consumer costs, jossa pal-
velun hinta ei rakennu vain yrityksen tarpeiden pohjalta vaan myos ostavan asiakkaan nako-
kulmasta. Consumer conveniencen pohjalta keskitytaan ostettavan palvelun helppouteen ja
saatavuuteen. Consumer communication, jossa vuorovaikutteisen kommunikaation avulla saa-
daan kehitettya pitkaaikaisia asiakassuhteita. Teknologian ja internetin kehittymisen myota
uusia kilpailukeinoja hyodyntavia toimintamalleja ovat personointi, jossa internetin avulla
myytavia tuotteita voidaan raataloida asiakkaan tarpeen mukaisesti. Toisaalta voidaan myos
kayttaa asiakkaita osallistavaa tuotekehitysta, jolloin saadaan kehitettya juuri tiettya asia-

kasta puhuttelevaa viestintaa tai palvelua. (Bergstrom & Leppanen 2021, 149.)

Palvelun markkinoinnin peruskaava muodostuu viestinnasta, jakelutiesta, hinnoittelusta ja
itse tuotteesta. Avainasemassa on luonnollisesti se, etta mika palvelu tai tuote on kyseessa ja
onko sille ylipaataan kysyntaa tai tarvetta markkinoilla. Mita asiakkaat haluavat tuotteelta ja
millaisia ominaisuuksia tuotteella tulisi olla, jotta se vastaa asiakkaan tarpeisiin. Millainen
tuote on verrattuna kilpailijoiden vastaaviin tuotteisiin tai palveluihin ja onko siita saatavilla
monipuolisia variaatioita. Viestinnan kannalta merkittavaa voi olla palvelua kuvaava ja asia-
kasta houkutteleva tuotenimi. Toiseksi tarkeinta palveluiden markkinoinnissa on se, miten
tuotteesta viestitaan. Mainonnan lisaksi viestintaan kuuluvat myos myynninedistaminen, suh-

detoiminta, tiedottaminen ja itse myyntityo. (Ammattijohtaja 2023.)

Jotta yritys voi saavuttaa tuloksellista markkinointiviestintaa selvitetaan ensin segmentoinnin
avulla kohderyhma, kohdentamisen avulla selvitetaan kunkin asiakassegmentin houkuttele-
vuus ja lopulta brandin ytimen, eli kilpailijoista erottumisen. Palvelusta viestimisessa merkit-
tavaa on se, etta millainen on markkinointistrategia ja budjetti. Tuotteen hinnoittelun maa-
ritteleminen on yksi merkittavimmista kilpailuasemaan vaikuttavista tekijoista ja tuotteen
hinnoittelun tavoitteena tulee olla pitkan aikavalin katetuoton maksimointi. Myyntipaikka, ja-
kelutie ja saatavuus maarittelevat sen, etta kohtaavatko asiakas ja kehitetty tuote. Myy-
daanko tuote suoraan itse, vai kaytetaanko epasuoria vaylia, kuten kumppaneita ja jalleen-

myyjia avuksi palveluiden myynnissa. (Ammattijohtaja 2023.)
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Kuvio 4: Jerome McCarthyn markkinointi mix sovellettuna Veitsitehtaan palveluihin (Berg-
strom & Leppanen 2021, 150).

Kuviossa nelja kuvataan Jerome McCarthyn kehittaman markkinointi mixin mukaisesti keskei-
set tekijat kilpailussa menestymiseen ja naita Veitsitehtaan osalta ovat henkilosto ja sen
tuottama asiakaspalvelu, tuotetarjooma, hinta, saatavuus ja markkinointiviestinta. Kilpailuky-
vyn lahtokohtana tulee olla yrityksessa tyoskentelevat ja palvelua tuottavat ihmiset, heilla
tulee olla jotain myytavaa, eli tarjoomaa, jotta ansio ylipaataan on mahdollista. Myytavalla
tuotteella tulee olla soveltuva hinta, kaupankaynnin takaamiseksi ja toiminnan kannattavuu-
den vuoksi. Tarjooman tulee olla helposti ostettavissa ja saatavilla seka asiakkaiden tulee olla
tietoisia yrityksen tarjoamista palveluista markkinoinnin avulla. (Bergstrom & Leppanen 2021,
150.)

Markkinointikanavina ovat Veitsitehtaan verkkosivut, Johku myyntijarjestelma ja sosiaalisen
median kanavat. Veitsitehdas nakyy erilaisissa lehtimainoksissa, verkostoissa, messuilla kuin
myos uutiskirjeissa. Veitsitehtaan niin sisaiset kuin myos ulkoiset jarjestelmat ovat kehityk-
sensa alkuvaiheilla. Verkkosivustojen ja sosiaalisen median kanavien kautta tiedon jakaminen
ja esimerkiksi yrityksen vastuullisuusviestinta on vasta alkutekijoissaan. Brukettin yritys stra-
tegian mukaisesti tavoitteena on olla radikaalin lapinakyva kaikkien toiminnan vaikutusten
osalta, ja tama tie on vasta alussaan. Toiminnan sertifioinnit ovat nekin tyon alla ja tulevat
konkretiaan vuoden 2023 aikana. Heino Groupin vastikaan huhtikuussa 2023 julkaistu vastuul-
lisuusraportti auttaa viestimaan asiakkaille yrityksen kestavan kehityksen toimista ja vastuul-
lisuussuunnitelmista. Viestimalla selkeasti sidosryhmille ja asiakkaille vastuullisesta liiketoi-

minnasta, voidaan saavuttaa kaivattua kilpailuetua ja nakyvyytta markkinoilla.
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Hinta on yksi ostamiseen vaikuttavista tekijoista, mutta se ei ole ainoa kilpailukeino. Ei ole
valttamatta jarkevin ratkaisu myyda halvemmalla kuin kilpailija, koska tama voi vaikuttaa
palvelun tuotettavuuteen ja lopulta johtaa kannattavuusvaikeuksiin. Tulisi loytaa mieluummin
tekijoita, jotka tekevat palvelusta houkuttelevan erilaisen tarjooman avulla ja saavuttaa kil-

pailuetua tata kautta. (Bergstrom & Leppanen 2021, 151.)

Hinnoittelussa voidaan kayttaa apuna joko pakettihinnoittelua, johon sisaltyy kattava koko-
naisuus yrityksen tarjoamia palveluita. Yhdistelmahinnoittelua kaytetaan silloin kun maaritel-
laan perushinta ja lisapalvelut liitetaan kokonaisuuteen erillishinnoitteluna. Kun pyritaan kor-
keaan hintaan, kaytetaan usein pakettihinnoittelua, mutta jos palvelusta ei haluta mielikuval-
taan kallista kaytetaan yleensa yhdistelmahinnoittelua. (Bergstrom & Leppanen 2021, 254-
255.) Veitsitehtaan palveluiden hinnoittelussa on kaytossa yhdistelmahinnoittelu ja nain olen
kokouspalvelun hintaan, kuuluu ydinpalvelu, eli kokoustila, tekniikka seka kokouspaivan ajaksi
henkilokunnan apu ja tukipalvelut seka siivous. Muut palveluun liitettavat osat kuten erilaiset
ruokailuvaihtoehdot, tarjottavat seka elamykset lisataan ydinpalvelun paalle lisahintoina joko

per henkilo tai per ryhma.
3.4  Elamyksellisyys kilpailukeinona

Elamyksellisyys on yksi palveluiden tuottamisen toisaalta haastavin, mutta myos mielenkiin-
toisin kohta. Elamyksellisyys on aina yksilokohtainen kokemus, jonka avulla voidaan saada kil-
pailuetua muihin nahden. Elamyksellisyytta voidaan kehittaa palveluiden tarinallistamisen
avulla ja siita tulisi nakya aitous, yksilollisyys, moniaistisuus, kontrasti ja vuorovaikutus. Yksi-
lollisyys kuvastaa ainutkertaisuutta ja ainutlaatuisuutta, jolloin vastaavaa tuotetta ei ole

helppoa loytaa. (Tarinakone 2023.)

Uskottava tuote on aito ja moniaistisuuden avulla tuotteen voi kokea usean astin voimin.
Kontrastin avulla saadaan asiakkaalle tuntemusta, jossa koettu palvelu poikkeaa asiakkaan
normaalista arjesta ja vuorovaikutuksen avulla saadaan aikaan yhdessa kokemisen tunteita
seka yhteisollisyytta. Elamyksellisyyden luomisessa pelataan abstrakteilla pehmeilla arvoilla,
jolloin tunteet, mielikuvitus, mielikuvat, symbolit, merkityssisallot ja elamykset yhdistyvat

tuotteeseen liittyviin tarinoihin. (Tarinakone 2023.)

Veitsitehtaan tuotannon puolelta kumpuaa toinen toistaan mielenkiintoisempia tarinoita tuot-
teista, henkilokunnasta, brandien synnysta kuin myos vastuullisuudesta. Naiden tarinoiden
avulla voidaan luoda mielikuvaa ja muistijalkea asiakkaille houkuttelevasta vierailukohteesta
ja maittavista juomatuotteista. Mukaansa tempaavien tarinoiden avulla myos tuotteet saavat

sielun, joka nakyy, kuuluu ja tuntuu.

Tunteet ja elamykset ovat matkailijoille ensisijaisia tavoitteita matkalla. Elamyksellisissa

matkailupalveluissa ei keskityta ainoastaan palvelun toiminnallisiin hyotyihin vaan
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palvelukokemuksesta saatuun elamykseen. Elamyksellisyys on aina subjektiivinen kokemus ja
nain olleen elamysarvoon vaikuttavat yksilolliset ominaisuudet, tarpeet ja mieltymykset. Sy-
vallisen asiakasymmarryksen avulla yritys voi tuottaa elamyksellisia palveluita kohderyhmal-
leen. Positiivisten tunteiden ja elamysten synnyttamiseksi vaaditaan empaattista ja etnogra-
fista lahestymistapaa. Asiakkaiden osallistaminen palvelun kehittamiseen tuottaa tietoa siita
mika osa palvelussa koetaan elamyksellisena. Elamyksellisten palveluiden tulisi vedota asiak-
kaan nautintoa, mielihyvaa, itsensa kehittamisen ja henkista kasvua edistaviin motiiveihin.

Jos koettu palvelu vastaa odotuksia, jotka vetoavat tunteisiin ja sisainen kokemus on vahva,

koetaan elamyksia. (Konu, Pesonen, Reijonen 2020, 45-47.)

Matkailupalvelu on moniulotteinen kokonaisuus, joka koostuu niin aineellisista elementeista
kuin myos aineettomista ja elamyksellisista elementeista. Matkalla koetaan ravintolan tarjoa-
maa ruokaa, hotellipalveluita, erilaista sosiaalista kanssakaymista, aktiviteetteja, nahtavyyk-
sia ja moninaisia nautintoja. Kokemus muodostuu vuorovaikutuksessa ympariston, palvelun
tuottajan ja muiden asiakkaiden kanssa. Fyysinen ymparisto, yrityksen tilat, matkakohteen
ilmapiiri, vieraanvaraisuus ja alueen seka yritysten maine ja brandi muokkaavat kokemusta

palvelun elamyksellisyydesta ja matkan onnistumisesta. (Konu, Pesonen, Reijonen 2020, 48.)

Veitsitehdas on vahintaankin eurooppalaisella aspektilla katsottuna melko ainutlaatuinen vie-
railukohde. Se, etta yhden katon alta loytyy nain kattava valikoima alkoholituotantoa saman
katon alta, luo jo itsessaan elamyksellisyytta ja arvoa vierailijalle. Tuottamalla olutta, viinia
ja vakevia saman katon alla tavoitetaan erittain monipuolisesti asiakaskuntaa ja tarjolla on
niin sanotusti kaikille jotain. Kun palvelut viela tuotteistetaan oikein, markkinoidaan hyvalla
tarinalla oikeissa kanavissa seka tuotetaan hyvilla asiakasarvioinneilla, saadaan aikaan ela-
myksellisia kokemuksia vierailijoille. Veitsitehtaan palvelut ovat olleet saatavilla vasta vain
vahan aikaa, mutta jo nyt esimerkiksi tilat seka miljoo ovat saaneet paljon kehuja vierailleilta
asiakkailta. Jo pelkka miljoo luo kavijalle elamyksellisyytta ja esimerkiksi isoista ikkunoista
sisaan nakyvat Fiskars jokilaakson vehmaat maisemat eri vuodenaikoina tuovat tilaan ainut-

laatuista tunnelmaa.
3.5 Palveluiden kehittamisen pohjana toimintastrategiat ja visio

Jotta yritys voi menestya markkinoilla tulee sen olla selvilla ymparilla tapahtuvista asioista.
Toimintaymparistoaan tiedostava yritys pystyy vastaamaan ympariston asettamiin vaatimuk-
siin ja haasteisiin. Kaikki lahtee yrityksen sisaisista tekijoista kuten liikeideasta, paamaarista,
strategioista, yrityskulttuurista, omistajista, resursseista, johtamisesta ja markkinoinnillisista
hen, miten yritys menestyy muuttuvassa maailmassa. Makroymparistossa vaikuttavat poliitti-
set, yhteiskunnalliset, taloudelliset, teknologiset, demografiset, ekologiset, sosiokulttuurilli-

set ja kansainvaliset tekijat luovat sen maailmanlaajuisen ympariston, joiden kehitykseen
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yritys ei toiminnallaan voi vaikuttaa. Mikroymparistossa olevat tekijat kuten kysynta, markki-
nat, kilpailu, verkostot ja kumppanit ovat niita tekijoita joihin yritys toiminnallaan voi vaikut-
taa, mutta ei taysin hallita. Mikroymparisto luo yritystoiminnalle kehikon, jonka piirissa esi-
merkiksi markkinointi tapahtuu ja nyky-yhteiskunnassa tama voi olla jo hyvinkin kansainva-
lista. (Bergstrom & Leppanen 2021, 36-37.)

Sosiokulttuurisen ja ekologisen ympariston vaikutukset ohjaavat ihmisten kulutuskayttayty-
mista. Yhteiskunnan perusarvot, uskomukset, normit ja kayttaytyminen luovat pohjan maail-
mankuvalle, joka maarittelevat ihmisten suhtautumista itseen, toisiin ja elinymparistoon. Ar-
vot, joita pidetaan tarkeina tai hyvaksyttavina vaikuttavat suoraan ostokayttaytymiseen. Esi-
merkiksi yrityksella hallussa olevat sertifikaatit, vastuullisesti toimivat yritykset, vapaa-ajan
arvostuksen kasvu, lahialueilla tuotetut tai vahemman ymparistoa kuormittavat palvelut,
energiaa saastavat, uusiokayttoon ja kiertotalouteen tahtaavat yritykset ja toimintatavat oh-
jaavat kuluttajakayttaytymista. (Bergstrom & Leppanen 2021, 46 & 49.) Kuluttajat ovat tie-
toisempia siita mita ostavat, he keskittyvat maaran sijasta laatuun ja nain ollen pienalkoholi-

tuotteet ovat nostaneet voimakkaasti arvostustaan.

Veitsitehtaalle saapuva kokouspalveluasiakas on lahtokohtaisesti tyomatkailija, joka WTO:n
maaritelman mukaisesti tarkoittaa sita, etta henkilo matkustaa oman elinpiirinsa ulkopuolelle
tyohon tai ammatilliseen toimintaan liittyvien velvoitteiden takia. (Stat 2023). Lahtokohtana
kaikelle matkailun kehittamiselle tulee olla alueorganisaatioiden tavoitteet ja toimintatavat.
Visit Finland, Visit Raasepori seka Fiskars Village tavoitteidensa ja toimintatapojensa avulla
maarittelevat sen mika lahtokohta matkailupalveluiden kehittamisen strategiassa Lansi-Uudel-
lamaalla on. Visit Finlandin tamanhetkisena missiona on lisata Suomen tunnettuutta kansain-
valisesti kestavana ja houkuttelevana ymparivuotisena matkakohteena erityisesti yritysten,
ryhmien ja matkailualueiden kestavan kasvun avulla. Visit Finlandin visiossa korostuvat kesta-
vyys, ainutlaatuinen luontomme seka kulttuurimme. Suomi on heidan mukaansa tiedostavan
matkailijan ykkosvalinta. (Visit Finland 2023a.) Tiedostamalla Visit Finlandin matkailun tavoit-

teet luodaan raamit myos toiminnan kehittamiselle Veitsitehtaalla.

Raaseporin kaupungin vuoden 2022-2025 matkailupalveluiden toimintasuunnitelmassa tavoit-
teena on houkutella Raaseporin alueelle ymparivuotisesti esilaisia palveluita ja elamyksia ha-
kevia matkailijoita. Visiossa korostuvat juuri ymparivuotisuus ja eri vuodenaikojen mahdolli-
suudet houkutella erilaisia kavijoita alueelle, unohtamatta kestavaa kehitysta ja ekologi-
suutta palvelutarjonnassa seka alueella liikkumisessa. Kotimaisista kohderyhmista tavoitteena
on houkutella alueelle paakaupunkiseudulla, Turussa, Tampereella ja Jyvaskylassa asuvia ih-
misia. Taalta erityisesti aktiivisia seikkailijoita, lapsiperheita, haapalveluita etsivia seuruita,
yritysten kannustusmatkoja ja seminaareja jarjestavia tahoja seka osa-aika paikallisia seka

loma-asujia. Kansainvalisista kohderyhmista tavoitteena on houkutella matkailijoita
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Raaseporiin erityisesti Ruotsista, saksankielisesta Euroopasta seka Englannista. (Matkailupal-

veluiden toimintasuunnitelma 2022-2025.)

Brukettin strategian mukainen visio on tuottaa kestavia kuluttajaelamyksia. Tama tarkoittaa
sita, etta tavoitteena on keskittya vastuulliseen toimintaan kaikilla yritystoiminnan osa-alu-
eilla. Keskiossa toiminnalle on kuluttaja kokemus ja oman tuotannon osalta panimot, viinimo
ja tislaamo valmistavat vastuullisesti tuotettuja laadukkaita juomia. (Brukett strategia 2021-
2023.) Veitsitehtaan vierailukeskus on nayteikkuna kaikelle Brukettin omalle tuotannolle. Vie-
railukeskuksen kautta kuluttajat saavat ensikaden tietoutta siita, miten kasityolaisjuomia Fis-
karsin ruukissa valmistetaan. He nakevat konkreettisella tavalla esimerkiksi juomavalmistuk-
sen ymparistovaikutukset ja ymmartavat sen monipuolisen polun minka tuotanto vaatii ohra-

maltaasta kaupan hyllylla olevaan oluttolkkiin saakka.

STRATEGY
2021- 2023 VISION 2023

"Sustainable Consumer Experienc

A BETTER NATIONAL NEW
DRINKS BUSINESS HERITAGE IDENTITY

T

MEGATRENDS & THE MARKET

CULTURE
Innovator & Rioneer Quality & Transparency Diversity & Respect Respansibility & Environment Eirst

VALUES
Respensibility & Sustainability Curiosity & Creativity

Kuvio 5: Brukett strategia 2021-2023

Brukettin vision mukaisesti luodaan parempaa juomakulttuuria, unohtamatta kulttuurillista

arvoa mita se tuottaa muun muassa Suomenlinnan Panimon seka Fiskarsin juomatuotannon

osalta. Yrityksessa kehitetaan ja luodaan laadukasta, lapinakyvaa, monipuolista, arvostettua,
ymparistoystavallista ja innovatiivista lilketoimintaa. (Brukett strategia 2021-2023.) Yhdista-
malla Visit Finlandin, Visit Raaseporin ja Brukettin tavoitteet voidaan huomioida, etta tavoit-
teet ovat hyvin linjassa toistensa kanssa. Vastuullisuus, rehellisyys, ymparivuotisuus, elamyk-
sellisyys, kestava kehitys, luonnon ja kulttuurin moninaisuus ja seka kansainvalisen, etta koti-

maisen ryhmamatkailun kehittaminen ovat kaikkien tahojen toiminnan ytimessa.
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4  Kehittamismenetelmat

Tama opinnaytetyo tehtiin Veitsitehtaan kokouspalvelutuotteen kehittamiseksi kvalitatiivi-
sena, eli laadullisena tutkimuksena. Menetelmina kokouspalvelutuotteen kehittamisessa kay-
tettiin sidosryhmaanalyysia ja Benchmarkingia osana tuotteistamisprosessia. Sidosryhmaana-
lyysin yhtena vaiheena lahetettiin sahkopostihaastattelu kuudelle palvelun kannalta merkitta-

vimmille sidosryhmien edustajille
4.1  Sidosryhmaanalyysi

Yrityksen tuotteistamisessa on syyta ajatella myos yritykselle merkittavia sidosryhmia, yhteis-
tyokumppaneita, tavarantoimittajia ja osakkeenomistajia. Mita arvoa yrityksen palveluilla
voidaan tuottaa sidosryhmille? (Bergstrom & Leppanen 2021, 25.) Arvoa voi tulla itse tuotteen
erinomaisuudesta, laadukkuudesta, houkuttelevuudesta, kayttokelpoisuudesta ja soveltuvuu-
desta. Toisaalta arvoa voi syntya myos statuksen kautta, jolloin ostajan menestys, positiivinen
huomio tai tiettyyn ryhmaan kuuluminen voi tuoda toivottua nautintoa tai mielihyvaa. Arvon
kokemus tai koettu hyoty on subjektiivinen arvio, joka on myos usein taysin abstrakti tunne.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 23-24.)

Verkostot ja yhteistyokumppanit ovat yritystoiminnan menestyksessa merkittavia tahoja.
Kumppaneita ovat muun muassa toimittajat, alihankkijat, omistajat, rahoittajat, kuljetus ja
varastointiliikkeet, jakeluportaat, mediat, valtio ja kunnat seka muut yhteistyokumppanit.
Luotettavat kumppanit voivat parhaimmillaan tehda yritystoiminnasta kannattavampaa ja te-
hokkaampaa seka yritykset saavat synergiaa muista samankaltaisista tai samalla alueella toi-
mivista yrityksista saastaen nain ollen yrityksen resursseja. Verkostojen merkitys on kasvanut
nykypaivan yritystoiminnassa merkittavalla tavalla, jolloin yhteistyosta hyotyvat kumppanuu-

den molemmat osapuolet. (Bergstrom & Leppanen 2021, 79-80.)

Sidosryhmaanalyysin avulla voidaan ymmartaa sidosryhmien tarpeita ja voidaan myos hyodyn-
taa sidosryhmien tietotaitoa prosessin alkumetreilta saakka. Sidosryhmien avulla saadaan pal-
velun tuottoprosessiin hyotya sidosryhmien resursseista kuten aikaa, rahaa ja tyovoimaa. Si-
dosryhmien kanssa kommunikoinnin avulla kukin palvelua tuottava taho ja palvelusta hyotyva
taho saa tietoa seka hyotya palvelun kehittamisesta. Hyvin tehdyn sidosryhmaanalyysin avulla
voidaan ennakoida reaktioita ja suunnitella toimenpiteita sidosryhmissa, kunhan kaikkien ta-

voitteet ja tahtotilan on kartoitettu. (Hautanen 2023.)

Sidosryhmaanalyysissa kaytiin lapi 5 eri vaihetta. Ensin selvitettiin kaikki Veitsitehtaan ko-
kouspalvelutuotteeseen liittyvat sidosryhmat, toiseksi luokiteltiin kaikki sidosryhmat sen mu-
kaisesti, millainen vaikutusvalta tai kiinnostus kyseisella sidosryhmalla on palveluprosessissa.

Kolmanneksi selvitettiin sidosryhmien tarpeet ja neljanneksi mietittiin miten kyseisen
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sidosryhman kanssa, tulee kommunikoida. Viimeiseksi tehtiin toimintasuunnitelma tulevaan,

jossa pohdittiin, kuinka usein analyysia on syyta tarkistaa ja paivittaa. (Hautanen 2023.)

Sidosryhmaanalyysi on tyokalu, jonka avulla tunnistetaan palvelun kannalta merkityksellisim-
mat sidosryhmat ja heidan tarpeensa seka erilaiset motivaatiotekijat. Analyysin avulla on tar-
keaa selvittaa, miten kukin sidosryhma on mukana palvelun tuottamisessa, ja millainen vaiku-
tusvalta heilla on palvelun onnistumiseksi. Analyysin avulla voidaan varmistaa sidosryhmien
ymmarrys palvelusta, voidaan kayttaa heidan tietotaitoaan ja resurssejaan hyvaksi seka kehit-
taa kommunikaatiokeinoja kyseiselle sidosryhmalle. (Hautanen 2023.) Veitsitehtaan palvelu-
kehityksen alkuvaiheesta asti on tarkeaa ottaa mukaan eri sidosryhmat ja pohtia palvelun
merkitysta kullekin palvelun tuottamiseen liittyvalle sidosryhmalle molemminpuolisen hyodyn
saavuttamiseksi. Sidosryhmaanalyysin avulla selvitettiin mita arvoa kyseisella palvelulla on ky-
seiselle sidosryhmalle, mita sidosryhma hyotyy palvelusta ja miten kommunikoida ja kehittaa
palvelua yhteistyossa kyseisen sidosryhman kanssa. Palvelua tuotetaan yhteistyossa sidosryh-
mien kanssa, joten siita syysta on ensiarvoisen tarkeaa kuunnella sidosryhmia ja selvittaa mita

arvoa yhteistyossa tuotetusta palvelusta olisi palvelun kaikille osapuolille.

Sidosryhmaanalyysin pitkaan listaan kirjattiin kaikki palvelun tuottamiseen, kehittamiseen ja
toteuttamiseen liittyvat tahot. Nama tahot asetettiin sidosryhmaanalyysin nelikenttaan, sen
mukaisesti onko heilla kiinnostusta palvelua kohtaan tai vaikutusvaltaa palvelun onnistumisen
osalta. Nelikentan oikeaan ylakulmaan asetettiin tahot, joilla on eniten vaikutusvaltaa ja kiin-
nostusta palvelua kotaan. Heidat tulee pitaa lahella, heita tulee konsultoida ja pitaa ylla tii-
vista yhteistyota palvelun kehittamisen, tuottamisen ja tuottamisen aikana. Vasempaan yla-
kulmaan kirjattiin tahot, joilla on paljon vaikutusvaltaa palvelun tuottamiseen, mutta he ei-
vat valttamatta ole kovin kiinnostuneita palvelusta. Heita tulisi konsultoida tai tiedottaa, mi-
kali jokin osa-alue kosketta heidan toimintaansa. Oikeassa alakulmassa olevat tahot ovat kiin-
nostunut palvelusta, mutta heilla ei ole juurikaan vaikutusvaltaa tuotteen onnistumisen kan-
nalta. Heita kannattaisi konsultoida ja tarpeen mukaan tiedottaa palvelusta, mikali jokin osa-
alue koskettaisi heidan toimintaansa. Nelikentan vasempaan alakulmaan kerattiin tahot, joka
ovat vahiten kiinnostuneita palvelusta, eika heilla ole juurikaan vaikutusvaltaa projektin on-

nistumisen osalta. Heita voisi pitaa ajan tasalla palvelusta, mikali sille olisi tarvetta.
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Kuvio 6: Veitsitehtaan sidosryhmat (Encore 2023).

Tavoitteena on tuottaa kokouspalvelua, joka tuottaa arvoa sidosryhmilleen. Resursseina pal-
velun tuottamisessa ovat Veitsitehtaan henkilokunta ja Gastrobar Veitsitehtaan henkilokunta.
Veitsitehtaan sidosryhmia analysoidessa tarkeimmaksi nousee itse henkilokunta, joka toteut-
taa palveluita. Mikali tama ryhma ihmisia ei ole yhteisen tavoitteen takana ei palvelukoke-
musta voi saada hiottua tavoitteen vaativalle tasolle. Saumattomana osana Veitsitehtaan pal-
veluita tulee olla ulkopuoliselle ravintoloitsijalle ulkoistettu Gastrobar Veitsitehtaan ravintola
ja baaritoiminta, seka siella tyoskentelevat ihmiset. Toisaalta kyseessa on taysin oma yrityk-
sensa, jolla on omat liiketoimintastrategiansa ja tapansa toimia. Silti saman katon alla toimi-
essaan molempien yritysten henkilokunta ja tarjolla olevat palvelut nayttaytyvat osatavalle
asiakkaalle yhtena ja samana Veitsitehdas kokonaisuutena. Nain ollen saumatonta yhteys-
tyota, toimintamalleja ja tavoitteita tulee tavoitella, etta palvelun kaikki osapuolet kokevat

saavansa arvoa yhteistyosta.

Ruukin muut toimijat; hotellit, ravintolat, kahvilat, palveluntarjoajat, paikallisoppaat ja tie-
tenkin Fiskars Villagen matkailuosasto ovat yksi tarkeimmista sidosryhmista ruukin vetovoi-
maisuuden takaajana. Fiskars Villagen matkailuosastolla tyoskentelee 4 henkiloa ja kesaseson-
gissa naiden lisaksi 2 ruukkiopasta. Heidan tyonsa on kehittaa alueen matkailua, markkinoida
ruukkia, saada ruukkiin bussilasteittain erilaisia ryhmamatkustajia ja vuokrata tapahtumiin
erilaisia ruukin tarjoamia juhlatiloja. Yhteistyossa heidan kanssaan saadaan merkittavaa hyo-

tya yhdistamalla Veitsitehtaan palveluita osaksi ryhmamatkojen paivan ohjelmaa.
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Tuotteistamalla Veitsitehtaan palveluita oikein hyotyvat tasta yhteistyosta niin Veitsitehdas,

muut paikalliset toimijat seka Fiskars Village. Paikallisoppailla on merkittava rooli paikallisten
yritysten myynnin edistamisessa. Esimerkiksi opas Matti suositteli asiakkailleen Fiskarsin Pani-
mon Metsan Henki olutta ja nain ollen panimon puodin ovelle saapui 25 naista ostamaan Matin
suosittelemaa olutta. Rouvat olivat jo tulleet paikalliselta korunvalmistajalta, josta olivat os-
taneet Matin suosittelemat kapykaulakorut. Hyvassa yhteistyossa ja verkostoitumalla paikalli-
sella tasolla erilaisten palveluntarjoajien kanssa voidaan saavuttaa merkittavaa hyotya myos

oman liiketoiminnan kehittymiselle.

Merkittava sidosryhma Veitsitehtaalla ovat erilaiset viranomais- ja lupatahot, joiden kanssa
yhteistyossa huolehditaan asianmukainen lupapolitiikka kuntoon. Alkoholi ja anniskeluala on
erittain valvottua toimintaa ja tasta syysta suhteet viranomaisiin tulee olla kunnossa, asian-
mukaiset paperit aina hallussa ja henkilokunnan tulee olla tietoinen naista lakeihin ja lupiin
pohjautuvista seikoista. Poliittisen ja yhteiskuntapoliittisen toimintaympariston tekijoita ovat
mm. kuluttajansuojalaki, tuoteturvallisuuslaki, elintarvikelaki, jatelaki, kirjanpitolaki seka
erilaiset alkoholin myymiseen, valmistamiseen ja anniskeluun liittyvat tekijat (Bergstrom &
Leppanen 2021, 40-41).

Raaseporin taksi ja linja-autopalvelut vaikuttavat merkittavalla tavalla Veitsitehtaan saavu-
tettavuuteen. Linja-autovuoroja Karjaan juna-asemalta Fiskarsiin on arkisin vain muutamia ja
yleensa viikonloppuisin bussit eivat kulje ollenkaan. Tasta syysta Veitsitehtaalla ollaan lahes
ainoastaan joko taksipalveluiden tai yksityisautoilun varassa ellei 20 kilometrin polkupyora-
matka ole tulijalle vaihtoehto Karjaan juna-asemalta ruukkiin. Koko Raaseporina alue on iso
ja taksikuskeja tarjolla hyvin vahan, joten siita syysta ennakkoon tilatut taksipalvelut ovat
jarkevin vaihtoehto, mikali vierailija ei haluta saapua omalla autolla kohteeseen. Veitsiteh-
taan vierailijat nauttivat yleensa alkoholia osana palvelua, joten lahes aina jonkun on oltava
kuskina muulle seurueelle. Hotellikapasiteetti ruukissa on hyvin rajallinen varsinkin kesase-
songissa eika Wardshus hotellin 4 huonetta ja The Torby hotellin 25 huonetta ei riita usein-
kaan satunnaismatkailijan yllattavaan yopymistarpeeseen. Ruukissa on myos joitain AirBnb
majoitusta tarjoavia yksityishenkiloita, mutta kesasesongin vilkkautta ajatellen majoituskapa-

siteetti ruukissa on yksinkertaisesti riittamaton.
4.2  Sahkopostihaastattelun myota selvitetyt sidosryhmien tarpeet

Analyysin aikana kannattaa keskittya hyvin henkilokohtaisesti yrityksissa tyoskenteleviin tiet-
tyihin henkiloihin, jotta saadaan mietittya keinoja juuri keinoja persoonallisen viestinnan
mahdollistamiselle (Hautanen 2023). Sidosryhmaanalyysin seuraavana vaiheena lahetettiin
palvelun onnistumisen kannalta merkittavimmille sidosryhmille 8 kysymyksen sahkopostihaas-
tattelu, jonka avulla selvitettiin kyseisen sidosryhman odotuksia ja toiveita kokouspalvelun

kehittamiselle. Haastattelun tavoitteena oli tuottaa aineistoa ja tietoa tutkimuksen aiheesta.
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(Hyvarinen, Suoninen ja Vuori 2023). Haastattelu oli puolistrukturoitu, jossa kaikille haasta-
teltaville lahetettiin samat kysymykset (Liite 1), mutta he saivat vastata kysymyksiin avoimen
vapaasti (KvaliMOTV 2023). Kysymysten tuli olla yksinkertaisia, tarkoituksenmukaisia ja tas-
mallisia, eika vastaamisaikaa saanut kulua yli 15-20 minuuttia. (KvantiMOTV 2023). Kyselyn
vastaajiksi valittiin sidosryhmat, joilla on suurin vaikutusvalta palvelun onnistumiseen. Naita
olivat Veitsitehtaan palvelua tuottava henkilokunta, Gastrobar Veitsitehtaan johto, Brukett
Oy:n johto, Heino konsernin johto seka potentiaaliset palvelua kayttavat yksityis- tai yritys-

ryhman edustajat.

Kysymykset lahetettiin sahkopostihaastattelun muodossa sidosryhman edustajalle ennakkoon
sahkopostitse 22.4.2023. Taman jalkeen haastateltavat vastasivat heille sopivalla ajalla suo-
raan sahkopostitse kysymyksiin, joiden avulla luotiin ymmarrys palvelun merkityksesta sidos-
ryhmille. Kokousryhmaasiakkaita Veitsitehtaalla ei ole viela juurikaan kaynyt, mutta kysymyk-
set esitettiin kolmelle potentiaaliselle asiakkaalle, joista kaksi edusti yritysasiakasta ja yksi
yksityista ryhmaasiakasta. Heidan kanssaan yhteistyossa pohdittiin parhaita toimintamalleja

viestinnalle, arvon tuottamista ja palvelun kehittamisesta saatavia molemminpuolisia hyotyja.

Kysymysten avulla (Liite 1) saatiin selville, kattavalla tavalla tietoa sidosryhman kiinnostuk-
sista, odotuksista, huolista ja mahdollisuuksista auttaa palveluprosessissa. Saatiin myos sel-
ville tietoa siita, etta mikali palveluprosessi ei onnistukaan mita haittaa siita voi seurata ja
mita voitaisiin tehda tilanteen pelastamiseksi. Tiedusteltiin myos milla tavalla kyseinen taho
osallistuu ja haluaa osallistua palvelun tuottamiseen seka mista asioista ja milla tavoin sidos-

ryhma haluaisi viestia palvelusta Veitsitehtaan henkilokunnan kanssa.

Ensimmaiseen kysymykseen palvelun kiinnostavuudesta saatiin tietoa, etta Veitsitehtaalle tar-
keimpia sidosryhmia kiinnostavat mielenkiintoiset ja hyvat asiakkuudet, tilojen muuttaminen
tuotannolliseksi toiminnaksi seka houkuttelevien ja elamyksellisien palveluiden tuottaminen.
Merkitysta oli myos silla, etta kokoustiloja vuokraamalla voidaan epasuorasti markkinoida
konsernin muita brandeja, palveluita ja tuotteita. Asiakkaiden suunnalta kiinnostavaa olivat
tarpeita vastaavat kokoustilat ja palvelut, mielenkiintoinen kokousymparisto ja sinne saatavat
elamykselliset lisapalvelut. Veitsitehtaan uutuusarvon koettiin olevan vetovoimatekija kaik-
kien tarjolla olevien palveluiden houkuttelevuudessa. Kiinnostavaa oli myos mielenkiintoisena
vierailukohteena koko Fiskarsin ruukki ja sen tarjoamat palvelumahdollisuudet seka elamyk-

set.

Itse palvelulta odotettiin tuottoa, nakyvyytta, tunnettuuden lisaantymista seka mahdolli-
suutta myyda muita oheispalveluita. Paikallisella tasolla tyontekijoille oli tarkeaa ymparivuo-
tisten tyopaikkojen lisaantyminen alueella. Asiakkaat taas odottivat palvelun helppoutta, hy-

vaa hinta/laatu suhdetta, elamyksia, makunautintoja ja toimivaa palvelua, unohtamatta
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yhdessa tekemisen ja kokemisen riemua. Haluttiin persoonallisia kokemuksia, jotka saisivat

asiakkaat palamaan ja kokemaan myo0s muita konsernin tarjoamia palveluita tai tuotteita.

Pohdittaessa tekijoita, jotka huolestuttavat palvelun suhteen, esille nousi pelko siita, voiko
palvelun tuottaminen olla kannattavaa ymparivuotisesti ja voiko nain ollen yritykseen tyollis-
tya ymparivuotisesti. Milla keinoin asiakkaat saadaan tietoiseksi palveluista ja pystytaanko
olemassa olevilla resursseilla vaikuttamaan lopulliseen ostopaatokseen ja asiakaskokemukseen
positiivisella tavalla. Asiakkaille huolestuttavaa oli se, etta mikali hinta ei vastaa laatua,
tuotto jaa heikoksi tai mikali tulee jotain yllattavia lisakustannuksia, joihin ei ole varauduttu
ennakkoon. Ryhmapalvelun ollessa kyseessa huolta tuottaa myos se, miten ryhman erilaiset
jasenet kokevat palvelun. Huolta konsernintasolla aiheutti se, etta milla saadaan kayttoaste
korkeaksi ja mahdollinen alueellinen majoituskapasiteetin puute, jonka selattaminen vaatisi

palvelumuotoilua.

Sidosryhmat voisivat auttaa palvelun tuottamisessa hyvin monitahoisilla tavoilla esimerkiksi
tuottamalla laadukasta palvelua, oheistuotteita tai ohjelmanumeroita. Tiedottaminen ja kom-
munikaatio olivat avainasemassa kaikkien sidosryhmien palveluntuottamisen suhteen. Ilman
hyvia etukateistietoja ja informaation kulkua ei voitaisi taata laadukasta lopputulosta. Asiak-
kaat voisivat auttaa kommunikoimalla tarpeistaan seka odotuksistaan ajoissa ja selkeasti esi-
merkiksi erikoisruokavalioiden ja allergeenien suhteen. Asiakkaat voisivat myos jakaa tietoa
Veitsitehtaan palveluista ystavilleen ja muille verkostoilleen, minka avulla saataisiin lisaa asi-
akkaita Veitsitehtaalle. Apua palvelun tuottamisessa olisi my0s riittavista resurssoinneista, ti-
lojen toimivuudesta, tekniikan riittavyydesta seka varmistamalla henkilokunnan riittava osaa-
minen. Tukea voitaisiin antaa myos selkeilla toimeksiannoilla ja tietotaidon seka osaamisen

jakamisella.

Pohdittaessa tekijoita, jotka voisivat haitata palvelun onnistumista, loydettiin merkitysta vir-
heellisella tiedonannolla, kommunikaation puutteella ja viime hetken muutoksilla. Tarkeaa oli
myos tarjota sisaisesti riittavat resurssit, jotta voidaan tuottaa laadukasta palvelua. Konserni-
tasolla ei haluta myoskaan sekaantua liikaa Veitsitehtaan toimintoihin, vaan luotetaan henki-
lokunnan tuottavan laadukasta yrityksen strategian mukaista palvelua. Mikali palvelu epaon-
nistuisi voitaisiin asiakakkaan suuntaan kompensoida hinnassa tai tarjota muita etuja. Sisai-
sesti tulisi viestia aktiivisesti, resursoida tarpeeksi, huolehtia henkilokunnan jaksamisesta ja
osaamisesta seka johtaa palvelun tuottamisprosessia laadukkaasti. Rakentavan palautteen,
keskustelun ja realististen kasvuodotusten avulla voitaisiin vaikuttaa positiivisen palvelukoke-

muksen muodostumiseen.

Sidosryhmat voisivat osallistua palvelun tuottamiseen innokkaalla, innovatiivisella, ystavalli-
sella ja tasmallisella otteella ja halulla tuottaa elamyksia ja hyvia palvelukokemuksia kaikille.

Tuki, kannustus ja riittava etukateiskommunikaatio johdon puolelta olisivat tarpeen



30

sidosryhman osallistamisessa. Myos teknisemmassa myynnin ja kannattavuuden seurannassa
voitaisiin tarjota osallistavampaa yhteistyota. Kommunikaation kanavina tarkeimmaksi nousi-
vat sahkopostiviestit, koska sen avulla jaa muistiin kirjoitettuna mita sidosryhma on toivonut
ja toisaalta mita on luvattu. Kasvotusten tapaamiset ja Teams muistiot voisivat toimia myos
osalle sidosryhmia kommunikaation vaylina. Sidosryhmat tarvitsevat tarkkaa tietoa aikatau-
luista, ruokailuista, erikoisruokavalioista, mita kuuluu hintaan ja mitka tulevat lisamaksusta

seka Veitsitehtaan saavutettavuudesta ja kulkuyhteyksista.

Tiedottamisen suhteen kannattaa toimia saannollisesti, riittavan usein ja hyodyntaen aiem-
missa prosessin vaiheissa saatua ymmarrysta ja tietoa. Viimeisimpana sidosryhmaanalyysin
vaiheena tuleekin miettia, kuinka usein paivitetaan analyysia ja tuleeko tehda muutoksia luo-
tuihin toimintamalleihin. Onko palveluun tullut uusia sidosryhmia, joita tulisi huomioida? Tai
onko vaikutus - valta - kiinnostus suhteet muuttuneen ajan saatossa. Mika on sidosryhmien ta-
manhetkinen ymmarrys ja tieto palvelusta ja ovatko he tyytyvasisa kehitettyyn palveluun.
(Hautanen 2023.) Veitsitehtaan uusien palveluiden suhteen voitaisiin esimerkiksi miettia vuo-
tuista kasvotusten kaytavaa lapikayntia palveluiden kehittamisen ja sidosryhmien kuuntelun
osalta. Toki tarkalla korvalla kuunnellen voidaan tehda muutoksia palveluun myos heti kun

tarvetta muutokseen ilmenee.
4.3  Kohderyhman kartoittaminen kokouspalvelutuotteelle

Kokouspalveluita lahdetaan kehittamaan lahtokohtaisesti erilaisille yritys ja yksityisryhmille,
joiden avulla saadaan kerralla isompi seurue maksavia asiakkaita Veitsitehtaan palveluiden
aarelle. Erityisen tarkeaa on kehittaa kesasesongin ulkopuolista aikaa, ja isojen ryhmien
avulla voidaan tavoitella ymparivuotisen liiketoiminnan kehittymista. Kesasesongissa yksittai-
set paivakavijat kayttavat aktiivisesti Veitsitehtaan tarjoamia muita palveluita, mutta kokous-
tilojen asiakkaita he eivat silla hetkella ole. Toisaalta kesalla tehdyn yksityisen paivakavijan
henkilokohtaisella matkalla koettu hyva asiakaskokemus voi johtaa myohemmin lisakauppaan,
ja myos kaivatun kokoustilan kayttoon, esimerkiksi tyoyhteison kokouspaivan viettopaikkana.
Nain ollen jokainen asiakaskokemus Veitsitehtaalla on mahdollisuus lisakaupan muodostumi-
seen. Visit Finlandin vuoden 2021-2025 strategissa mainitaan, etta heidan tavoitteenaan on
vahvistaa ja yllapitaa suomen tunnettuutta ymparivuotisena matkakohteena (Visit Finland
2022a). Tama strateginen tavoite tukee myos Veitsitehtaan ja koko Fiskarsin ruukin palvelui-

den kehittamista.

Yrityksen toimintaymparistossa vaestoon liittyvat tekijat, eli demografiset tekijat, ovat vaes-
ton maaraa, koostumusta ja maantieteellista jakaumaa kuvaavia tekijoita. Maapallon vakiluku
kasvaa ja vaesto ikaantyy, jolloin yrityksen tulee tarvittaessa vastata myos ikaantyvien ihmis-
ten mahdollisuudesta osallistua yrityksen tarjoamien palveluiden aarelle. (Bergstrom & Lep-
panen 2021, 44.)
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Kuvio 7: Kartta Fiskarsista autolla 1,5 tunnin paahan

Raaseporin kaupungissa, Lansi-Uudellamaalla sijaitsevaan Fiskarsin ruukkiin ajaa autolla Hel-
singista 74 minuuttia, Karjaan juna-asemalta pyoramatka Fiskarsiin taittuu 40 minuutissa ja

Turusta autolla paasee perille 86 minuutissa. (Fiskars Village 2023). Puolentoista tunnin ajo-
matkan paassa Fiskarsista ovat Suomen tiuhimpaan asutut alueet ja merkittavaa on myos se,
etta Helsinki-Vantaan lentokentta lukeutuu taman lahialueen sisaan. Helsinki-Vantaan lento-
asemalle on laskeutunut vuoden aikana (04/2022-03/2023) yli 7 miljoonaa matkustajaa. (Ti-
lastokeskus 2023) Kartan osoittamalla alueella on paljon potentiaalisia yritys ja ryhmaasiak-

kuuksia, joita houkutella Veitsitehtaan palveluiden aareen.

Tarkeimpana asiakasryhmana kokouspalvelun tuotteistamiselle ovat erilaiset pienet ja keski-
suuret yritysasiakkaat, yhdistykset, jarjestot ja organisaatiot. Kokoustila Ohramaltaan kapasi-
teetti on talla hetkella 25 henkiloa ja tarpeen mukaan sinne saadaan mahtumaan viela noin
10 lisatuolia. Tilan koko on yksi merkittavimmista rajoittavista tekijoista palvelun kohderyh-
maa valitessa, seka myynnin ja markkinoinnin osalta. Erilaiset Raaseporissa, sen lahialueilla ja
runsaan tunnin ajomatkan paassa Fiskarsista sijaitsevat asiakkuudet ovat potentiaalisimpia

Fiskarsin ruukin kokouspalveluiden kayttajia.
4.4 Benchmarking-menetelma apuna hinnoittelun tasmentamisessa

Benchmarking menetelmaa, eli vertaisarviointia voidaan kayttaa hyvaksi, kun verrataan omaa
toimintaa muiden toimijoiden vastaaviin palveluihin tai tuotteisiin. Benchmarkingin avulla
voidaan analysoida omaa toimintaa, loytaa siita mahdollisia heikkouksia ja kehittaa omaa toi-
mintaa. (Laaksonen 2019.) Benchmarking menetelmaa kaytettaessa maaritellaan ensin kehi-
tyskohde mita halutaan tutkia. Toisena vaiheena valitaan yritykset, joiden toimintaan halu-
taan verrata omaa toimintaa. Kolmannessa vaiheessa opitaan, miten itse toimitaan, ja verra-

taan omaa toimintaan muiden vastaavaan toimintaan. Lopulta sovelletaan kaytantoon
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mahdollisia uusia oppeja ja toimintamalleja sen pohjalta, miten muut yritykset toimivat.
(Tuominen & Niva 2021, 60.)

Veitsitehtaan palvelukehittamisessa kaytettiin hyvaksi Benchmarking-menetelmaa hinnoitte-
lun apuna. Menetelman avulla haluttiin selvittaa muiden Lansi-Uudellamaalla sijaitsevien vas-
taavan kokoisten kokoustilojen hintoja, hinnoittelu taktiikkaa ja ydinpalveluun kuuluvia osia
seka lisamaksullisia palveluita. Palvelun kehittamisen kannalta oli ensiarvoisen tarkeaa saada
tietoa alueellisesta hintatasosta minka avulla voitiin peilata oman palvelun hinnoittelua alu-
eelliseen keskiarvohintaan. Yleisen hintatason pohjalta voitaisiin mukauttaa Veitsitehtaan ko-
koustilojen vuokrahinnat markkinoille kilpailukykyisiksi hinnoiksi. Tutkittiin myos mita muut
vastaavaa palvelua tarjoavat yritykset sisallyttavat kokouspalvelun hintaan ja mitka osat ovat
lisamaksullisia palveluita. Benchmarking tehtiin 17.3-13.4 2023 valisena aikana ja kokoustilo-
jen etsintaan kaytettiin Vennuu-sivustoa, jonka kautta saatiin laaja valikoima vastaavan ko-
koisia kokoustilavaihtoehtoja. Hakukriteereina kaytettiin fyysista sijaintia, 25 hengen kapasi-

teettia ja edellytettiin tilalta mahdollisuutta istuvan tilaisuuden jarjestamiseksi.

Haun kautta loydettiin 40 kpl kokoustiloja, joiden hinnoittelussa oli kaytetty erilaisia hinnoit-
telumenetelmia. Hinnat ilmoitettiin joko per henkilo vuokrina tai puolen paivan ja koko pai-
van kokonaisaika hinnoilla. Selkeyden vuoksi tutkittiin kokopaivahinnallisia kohteita mika oli
yleisin tapa ilmoittaa hinta. Paivavuokrahinnat vaihtelivat 100 € - 2000 € valilla ja usein kal-
liimpaan hintaan kuului jotain lisapalveluita, kuten esimerkiksi vapaa saunan kaytto. Keski-
maaraisesti tilat maksoivat 396,75 € / paiva ja 10 kohteissa viikonloppuvuokra oli hinnoiteltu

kalliimmaksi kuin arkivuokrahinta. (LIITE 3)

Kokoustilojen hintavertailu arkisin
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Kuvio 8: Lansi-Uudenmaan kokoustilojen hintavertailu arkisin
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Kuviossa kahdeksan on esitelty Benchmarking menetelman avulla loydettyjen 40 kokoustilan
hinnat arkipaivisin. Osassa kokoustiloissa oli lisamaksullisia osia kuten esimerkiksi siivous. Sii-
vous sisaltyi kokoustilan hintaan 31 tilassa ja vastaavasti 9 tilassa siivous hinnoiteltiin viela
kokoustilan vuokran paalle ylimaaraisena kustannuksena. Siivouksen kustannukset vaihtelivat
60-250 € valilla. Osaan tiloista sai tuoda omat ruoat ja juomat, mutta osassa tarjottavat tilat-
tiin suoraan kokouspalvelua tarjoavalta yritykselta ja silloin tilavuokran suhteen saattoi olla

kaytossa myos takuumyyntihinnoittelu. LIITE 3.

Tutkituista 40 kokoustilasta erilainen viikonloppuhinnoittelu oli kaytossa 10 kokoustilassa. Pai-
vavuokrahinnat viikonloppuisin vaihtelivat 200-2200 € valilla. Keskiarvo paivavuokrahinta vii-
konloppuisin oli 848 €. Monet erilaista viikonloppuhinnoittelua kayttavista kohteista olivat
tyyliltaan tiloja, joissa voitiin jarjestaa myos erilaisia juhlatilaisuuksia kuten esimerkiksi haa-

juhlia. Kuviossa 9 on esitelty Lansi-Uudellamaalla sijaitsevien kokoustilojen hinnat viikonlop-

puisin.
Kokoustilojen hintavertailu viikonloppuisin
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Kuvio 9: Lansi-Uudenmaan kokoustilojen hintavertailu viikonloppuisin

Benchmarkingin pohjalta olisi sangen perusteltua, etta Veitsitehtaan kokoustilavuokran hinta
olisi arkipaivisin 400 € / 8 h. Taman havaittiin olevan suoraan linjassa Lansi-Uudenmaan mui-
den kokoustilahintojen kanssa, joiden keskiarvohinta oli 397 €. Niin ikaan viikonloppuhintana
kokoustilan 800 € / 8 h tilavuokrahinta olisi varsin perusteltu ja kilpailukykyinen hinta Lansi-
Uudenmaan alueella keskiarvoviikonloppuhinnan ollessa 848 €. Suurimmassa osassa tiloja sii-
vous sisaltyi tilavuokraan, joten nain ollen myos Veitsitehtaan kokoustilan vuokrahintaan olisi

jarkevaa sisallyttaa myos siivouksesta aiheutuvat kustannukset.
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5  Kehittamishankeen tuotokset

Sidosryhmaanalyysin ja Benchmarkingin jalkeen palvelusta tehtiin sisainen ja ulkoinen tuote-
kortti, jossa palvelun vaiheet kuvattiin, maariteltiin ja avattiin auki vaihe vaiheelta. Tuote-
kortti on sahkoinen tai printattava esite, jossa on kirjattuna tuotteelle tarkeimmat tiedot
kohdennetulle ryhmalle. Sisainen tuotekortti on kaytossa yrityksen omaan tarpeeseen ja ul-

koinen tuotekortti on asiakkaalle meneva mainosesite. (Visit Finland 2023b.)

Tuotekorttien rakentamisessa kaytettiin avuksi tuotteistamisprosessia. Palveluiden tuotteista-
misprosessissa lahdetaan liikenteeseen yrityksen liiketoimintastrategiasta. Ensin maaritellaan
asiakas, jolle palvelua lahdetaan kehittamaan, millaisia palveluita halutaan kehittaa, miten
ne tuotetaan ja mitka ylipaataan ovat yrityksen kaytossa olevat resurssit seka osaaminen.
(Bergstrom & Leppanen2021, 199.) Tuotteistamisen avulla voidaan kiteyttaa palvelua ja sen
tarjoamaa arvoa, seka luoda yhteista ymmarrysta kehitettavasta palvelusta. Tuotteistamista
voidaan tehda kahdella eri tasolla. Ulkoisella tuotteistamisella tarkoitetaan asiakkaalle naky-
vien palveluelementtien kuvaamista ja kiteyttamista. Sisaisessa tuotteistamisessa kuvataan
palvelutuotantoa, palveluprosessia, toimintatapoja seka maaritellaan vastuualueita. Olen-
naista on miettia, miten palveluprosessi nayttaytyy asiakkaalle ja mitka ovat asiakkaan pro-

sessit. (Tuominen, Jarvi, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo 2015, 10.)

Tuotteistamisesta saatavia hyotyja ovat se, etta palvelusta tulee tasalaatuisempaa, palvelu
on helpompaa toistaa uudelleen, prosessin avulla sisainen tiedonkulku ja yhteistyo tehostu-
vat. Yhteisen ymmarryksen myota myos palveluiden myynti ja markkinointi helpottuvat seka
palvelun seuraavat kehitysaskeleet sujuvat helpommin. Tuotteistamisen avulla myos riippu-
vuuksien ja synergioiden tunnistaminen helpottuvat ja ymmarrys palvelun roolista linkittymi-
sesta yrityksen muihin palveluihin ja strategiaan selkeytyy. (Tuominen, Jarvi, Lehtonen, Val-
tanen & Martinsuo 2015, 12.) Tuotteistamalla palvelua konkreettisiksi tuotekorteiksi saatiin
kaytannonlaheista ymmarrysta palvelun eri vaiheista. Sisainen tuotekorttipohja on Raasepori-
laisen Novago yrityskehitys Oy:n kayttama pohja, jota on kaytetty jo aikaisemmissa Veitsiteh-
taan kierros ja tastingpalveluiden tuotteistamisprosesseissa. Tuotekorttipohja on hyvin ku-
vaava ja tarinallinen kokonaisuus. Pohjan avulla luotiin monipuolinen runko palvelusta, jonka
teksteja voidaan kayttaa myohemmin hyvaksi sidosryhmille viestimisessa, myyntijarjestelmaa
rakentaessa ja markkinointiteksteja luodessa. Ulkoisen tuotekortin avulla voidaan viestia suo-
raan asiakkaille palvelusta, siihen kuuluvista teknisista ominaisuuksista, palveluun kuuluvista

osista seka lisapalveluina ostettavista osista.

Kehittamishankkeen toteutus lahti liikkeelle asiakaskohderyhman valitsemisesta, jonka suh-
teen paadyttiin yritys- ja yksityisryhmaasiakkaisiin noin 1,5 tunnin ajomatkan paassa Fiskarsin
ruukista. Kun palvelun kohderyhma oli valittu, tehtiin sidosryhmaanalyysi, jonka avulla voitiin

selvittaa erilaisten palveluun vaikuttavien sidosryhmien odotuksia, toiveita ja vaikutuksia
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palveluun seka valita sidosryhmalle sopivat kommunikaatiotavat ja vaylat palvelun onnistumi-

sen takaamiseksi.

Elamyksellisyys on tarkea tekija nykypaivan palveluiden tuottamisessa ja Veitsitehtaalla on
mahdollisuus tuottaa kokousasiakkaalle sangen elamyksellisia ja ikimuistoisia kokouspalvelu-
tuotteita. Prosessin myota valikoitiin palveluun automaattisesti kuuluvat osat, analysoitiin sii-
hen liittyvia lisapalveluita ja pidettiin mielessa elamyksellisyyden merkitys palvelun tuottami-
sessa. Elamyksellisyytta vierailijalle tuottavat kaikki Fiskarsin ruukissa toimivat yritykset ja
koko ruukki miljoo. Nain ollen on syyta huomioida laaja-alaisesti mita asiakas kokee saapues-

saan Veitsitehtaan palveluiden aareen.

Palvelusta tehtiin sisainen ja ulkoinen tuotekortti, joiden avulla tarkennettiin itse sisainen
palveluprosessi seka ulkoiseen markkinointiin mahdollisesti kaytettava PDF esite. Sisaiseen
tuotekorttiin kirjattuja teksteja voitiin kayttaa myos hyvaksi palvelusta viestimisessa ja kom-
munikaatiossa eri sidosryhmille ja kanaville. Kun tuotekortti oli valmis, voitiin palvelulle las-
kea hinta, joka on kannattava niin asiakkaan kuin myos palvelun tarjoajan kannalta. Hinnan
tasmentamisessa kaytettiin avuksi Benchmarking menetelmaa ja nain olleen voitiin vertailla
Veitsitehtaan kokouspalvelutuotteen hintaa muihin vastaaviin palveluntarjoajiin ja heidan
hinnoitteluunsa. Hinnoittelussa oli kaytossa myos Excel pohja, jonka avulla kuluja, kustan-
nuksia, katteita ja ALV prosentteja muokkaamalla voitiin pohtia erilaisia hinnoitteluvaihtoeh-

toja palvelulle.
5.1 Sisainen tuotekortti kokouspalvelutuotteesta

Sisaisessa tuotekortissa (Liite 2) apukysymysten avulla saatiin tarinallinen teksti, jonka avulla
voidaan kuvata palvelua asiakkaille, erilaisissa markkinointikanavissa ja kiteyttaa myos sisai-
sesti millaista palvelua ollaan tuottamassa. Aluksi tuotteelle keksittiin kiinnostava nimi ja ta-
rinallinen tuotekuvaus. Taman jalkeen tehtiin tarkempi tuotekuvaus ja houkutteleva alaotsik-
kolause myyntipuheeksi seka kiteytetaan mita kuuluu palvelun hintaa, ja milla tavoin on mah-
dollista raataloida kokouspakettia. Konkreettisena lisana kuvatiin myos erilaiset vaiheet pal-
veluprosessissa, jotta asiakas tietaa mita on ostamassa ja kerrottiin mita asiakkaan tulisi tie-

taan ennen saapumistaan tai mahdollisesti tuoda mukanaan Veitsitehtaalle.

Sisaisen tuotekortin toisessa vaiheessa kuvattiin palvelun tekniset tiedot, kuten hinta, kesto,
ryhmakoko, palvelun kielivalikoima, mahdolliset ikarajat ja fyysisen kunnon rajoitteet. Luon-
nollisesti tarkeaa oli myos palvelun sijainti, aikatiedot, saatavuuspaivat ja palvelun varauseh-

dot. Lopulta tuotekortin kolmannessa vaiheessa pohdittiin tuotteen visuaalista ilmetta.

Otsikon, alaotsikon ja tuotteen pidemman kuvauksen suhteen paadyttiin melko tarinalliseen

kuvaukseen palvelusta. Veitsista ja teravista idoista kumpuaa mukavaa sanaleikkia, jonka
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avulla saatiin yhdistettya vierailukohteen ehka epatavallinenkin nimi ja nykyinen toiminta.

Liitteesta numero 2 loytyy tuotekortti kokonaisuutena, tassa ote kortista:
MALTAINEN KOKOUSELAMYS FISKARSIN VEITSITEHTAALLA
” Veitsenterdvid kokousideoita sekd juoma- ja ruokatuotteita Fiskarsin ruukissa”

Tule viettdmddn inspiroivaa kokouspdivdd kokoustila Ohramaltaassa Fiskarsin vanhalla Veitsi-
tehtaalla, jossa valmistetaan nykypdivdnd kaikkea muuta paitsi veitsid. Yhdistd kokouspa-
kettiisi eldmyksid, jotka saavat luovuutesi kukkimaan ja tylsimmdtkin Excelit sujumaan. Ai-
nutlaatuinen vierailukohde, Fiskarsin Veitsitehdas, tarjoaa makumatkan oluen, viinin ja alko-
holin valmistukseen. Yhdistd siis kokoukseesi ohjattuja kierroksia Fiskarsin Panimon, Suo-
menlinnan Panimon, Agrds Distilleryn ja Noita Wineryn tuotannon saloihin. Koet makunautin-
toja vailla vertaa nauttiessasi kdsityoldisjuomia ohjatun tastingin parissa sekd Gastrobar
Veitsitehtaan juomille suunniteltuja ruokia. Suomen ensimmdinen Urban Winery pittores-
kissa Fiskarsin ruukissa tutustuttaa sinut alkuviinien maailmaan. Koe sindkin kokouseldmys,

joka saa veitsenterdvidit ideasi lentoon.

Maittaisiko kokous, jonka lomassa voit tuoksutella paahteisten maltaiden tuoksua ja seurata
aitiopaikalta, kuinka pienpanimo-olutta valmistetaan? Kokoustila ohramallas Fiskarsin Veitsi-
tehtaalla tarjoaa viihtyisdn kokousmiljéon, laadukkaan ja modernin kokoustekniikan. Tilasta
on suora ndkdyhteys tuotannon puolelle ja ravintolatilan kautta avautuvien isojen ikkunoiden
kautta siintavdt ndkymdt Fiskars jokilaakson vehmaaseen maisemaan. Kokoustilassa on miel-
lyttavdt paikallisten puuseppien valmistamat kokopuiset ja muuntelukykyiset kokoustilan
huonekalut. Kokouspalveluun sisdltyy myos ammattitaitoisen henkil6kuntamme tuki ja turva

sekd tilan siivous.

Kokouksen lomaan voit tilata haluamasi maittavat ja monipuoliset ruokatarjoilut Gastroba-
ristamme, jonka ruokalistat rakentuvat kunnioittamaan talon omaa monipuolista juomatuo-
tantoa. Kokouksen lomaan tarjoamme myds suosittuja opastettuja kierros ja tasting palvelui-
tamme. Ennen Veitsitehtaalla valmistettiin veitsid ja nykyddn terdvid ovat juomakeksin-
tomme, joihin ammennamme ideoita niin ldhiluonnosta kuin myos mielikuvituksestammekin.
Haluatko tutustua yhdelld kertaa panimotoimintaan, tislaamiseen ja viinin valmistukseen?
Nyt voit kokea tdmdn kaiken saman katon alla, Fiskarsin historiallisella Veitsitehtaalla. Ma-
kumatkalla Veitsitehtaan kdsityéldisjuomatuotannossa tutustutaan 4 eri pienalkoholivalmis-
tajan Fiskarsin Panimon, Suomenlinnan Panimon, Noita Wineryn ja Agrds Distilleryn juoma-
tuotantoon. Kierroksen jdlkeen maistellaan ammattilaisen ohjaamana talon juomia ja lopuksi
nautitaan Veitsitehdas Gastrobarin juomille suunnitellut ruokatuotteet ja koetaan makunau-

tintoja vailla vertaa. Tule meille ja koe takuuvarmoja eldmyksid ja makunautintoja.

Veitsitehdas, kaikkea paitsi veitsid.
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Taman tarinallisen tekstin avulla voidaan viestia asiakkaille houkuttelevalla tavalla mita he
voivat kokea saapuessaan viettamaan elamyksellista kokouspaivaa Veitsitehtaalla. Tuotekor-
tissa (Liite 2) on monipuolisen yksityiskohtaiset kuvaukset palveluprosessista ja sen eri vai-
heista. Tuotekortin kolmannessa vaiheessa olevassa markkinointiosiossa on ideoitu kuvien
avulla, millaista ilmetta halutaan palvelusta tarjota, mutta se ei kata markkinointisuunnitel-

maa tai kanavia mihin ja missa muodossa markkinointi tulisi suorittaa.

Kuva 2: Maltaisen kokouspaketin markkinointikuvia (Kuvat: Fiskars Village, Bryan Saragosa,

Kosti Kumpulainen)

Tilojen markkinointikuvia tullaan viela uusimaan ja nain ollen saadaan viela kaupallisemmat
kuvat tiloista ja kuvien avulla ymmarrys asiakkaalle siita mita han on ostamassa. Monipuolis-
ten kuvien avulla asiakkaan on helpompaa paattaa, soveltuuko tila tarpeeseen vai onko koko-
naisuudessa jotain puutteita tarpeeseen nahden. Tunnelmallisten kuvien avulla tilan parhaat

puolet saadaan esille houkuttelevalla tavalla.

5.2  Ulkoinen tuotekortti kokouspalvelutuotteesta

Kokouspalvelutuote kehitettiin siten, etta itse palveluun kiinteana osana kuuluu tilavuokra,
tilassa oleva tekniikka, internet yhteys, tilan siivous seka henkilokunnan apu ja tuki kokous-
paivan aikana. Tama kokonaisuus vastaa asiakkaan ongelmanratkaisussa juuri perustarpee-
seen, jossa toimivan tilan avulla ratkaistaan asiakkaan tarve miellyttavan kokoustilan muo-
dossa. Kokoustila Veitsitehtaalla Fiskarsin ruukissa on uusi ja uutuusarvon seka mielenkiintoi-
sen toimintaympariston ja oheiselamysten avulla tila houkuttelee varmasti monipuolisesti pie-

nalkoholivalmistuksesta kiinnostuneita asiakkuuksia kokoustamaan juuri Veitsitehtaalla.
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Tilassa on kattava tekniikka, joka vastaa nykypaivan tarpeita esimerkiksi hybridikokousten
muodostamiseksi. Adnentoiston, lisaimikrofonien ja kamerajarjestelman avulla onnistuvat yh-
teydet myos talon ulkopuolisiin kokouksen osallistujiin. Kokoustilassa on somisteina erilaisia
alkoholituotantoon liittyvia materiaaleja ja raaka-aineita. Kokoustilan ikkunoista nakyy suo-
raan tuotantolaitoksen oluenvalmistus laitteistolle, josta toisinaan kantautuu maltaisia tuok-
suja myos kokoustilaan. Nain ollen kokoustila ohramaltaassa voi aistia monien eri tavoin toi-
mintaympariston, joka inspiroi viettamaan elamyksellista kokouspaivaa unohtamatta kuiten-
kaan perustarvetta onnistuneen kokouksen jarjestamiseksi. Ulkoisen tuotekorttiin on kuvat-
tuna ydintuotteen osalta tuotteen nimi, lyhyt esittelyteksti, tilan tekniset tiedot ja tekniikka,

hinta seka kuvat tilasta.

MALTAINEN KOKOUSPAKETTI

" Veitsenterdvié kokousideoita seké juoma- ja ruokatuotteita Fiskarsin ruukissa”
Maittaisiko kokous, jonka lomassa voit tuoksutella paahteisten maltaiden tuoksua ja
seurata aitiopaikalta, kuinka pienpanimo-olutta valmistetaan? Meill& Fiskarsin
historiallisessa Veitsitehtaassa yhdistyvat rennon viihtyisat kokoustilat, laadukkaat
tarjoilut seka ikimuistoinen miljé6. Keskity nauttimaan kokouspaivastasi, kun me
hoidamme ammattitaidolla kaiken muun!

KOKOUSTILA OHRAMALTAAN TIEDOT

» Kokoustila 60 m2

« Tilan kapasiteetti 25 hlé

« Poytajarjestys: U-malli, luokkahuone, katsomo, teatteri ja suorakaide

TEKNIIKKA

* Langaton Wi-fi yhteys
Valkokangas ja videotykki | h
Iso tv-ruutu danentoistojarjestelmineen

Jabra — mikrofoni

Kamerajarjestelma hybridikokousten jarjestamiseksi

HINTA

* Arkisinma-pe400€/8h

+ Viikonloppuisin la-su800€/8 h
+ Sis. Siivous

Rastalsimme palvelukokonaisuuden tarpeen mukaisesti. Tila on esteetén. Kokoushuone 25 hengen tilaisuuksien jarjestamiseen

Kuvio 10: Maltainen kokouspaketti ydintuote (Kuvat: Kosti Kumpulainen)

Maltainen kokouspaketti tarjoaa asiakkaille mielenkiintoisen tilan, jossa vanha tehdashalli on
muutettu modernilla tavalla nykypaivan kokouspalveluasiakkaan tarpeita vastaavaksi toimin-
nalliseksi tilaksi. Tilassa on paikallisen puusepan tekeman kokopuiset huonekalut ja moderni
tekniikka. lkkunoista avautuvat nakymat Veitsitehtaan juomatuotannon puolelle ja toisinaan
tilaan kantautuu tuoksuja paahteisista maltaista. Kokoustilan neliot ovat noin 60 m2 ja tilaan
voidaan muokata erilaisia poyta ja istumajarjestyksia. Tila on esteeton, vaikka sijaitseekin ra-
kennuksen toisessa kerroksessa. Kokouspalveluun on mahdollista tilata erilaisia Gastrobar
Veitsitehtaan tarjoamia ruokatuotteita ja muita Veitsitehtaan tarjoamia kierros ja tasting pal-
veluita. Ulkoisen tuotekortin toiseen osaan on kuvattuna palveluita, joiden avulla asiakas voi

raataloida kokopalveluaan erilaisilla Veitsitehtaan tarjoamilla elamyksilla ja ruokapalveluilla.
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RAATALOI KOKOUSPAKETTISI NAILLA VEITSITEHTAAN
LISAPALVELUILLA

ELAMYKSET
0 Opastettu Panimo-, Tislaamo ja Viinimokierros kesto 1h, hinta 25 € / hlé

0 Ohjattu 5 tuotteen olut, viini ja vakevien maistelu tasting- huoneessamme kesto
1h, hinta 20 €/ hlé

0O Opastettu Panimo-, Tislaamo- ja Viinimdkierros seké 3 tuotteen maistiaiset kesto
1h, hinta 35 €/ hlé

GASTROBAR VEITSITEHTAAN RUOKAPALVELUT

O Hedelmakori 1 € / hld

O Aamupalakahvit ja sampylat 10 € / hlo

O Kahvit ja pdivan makea 10 €/ hl6

QO Kevyt lounas 20 € / hié

Q 3 ruokalajin ryhméalounas Gastrobar Veitsitehdas 31,50 € / hlé
0 3 ruokalajin illallinen Gastrobar Veitsitehdas 55 € / hlg

Ruukin muut palvelut www. fiskarsvillage.fi
Yopyminen ruukissa www.torby.fi & www.wardshus.fi

Kuvio 11: Kokouspalveluun raataloitavat lisaosat (kuvat: Fiskars Village)

Lisapalveluina tahan peruspakettiin on ostettavissa 3 erilaista kierros ja tasting vaihtoehtoa
seka erilaisia Veitsitehdas Gastrobarin tarjoamia ruoka- ja juomatuotteita. Nailla palveluilla
voidaan tuoda elamyksellisia elementteja kokouksen lomaan ja piristaa kokouspaivaa vaihte-
levalla ohjelmalla ja tarjoiluilla. Usein asiakkaat myos tiedustelevat Fiskarsin ruukin tarjo-
amia muita elamyspalveluita tai yopymisvaihtoehtoja saapuessaan Veitsitehtaan palveluiden
aareen. Vaihtoehtoja tarjotessa voidaan tarjota monipuolisempaa palvelukokemusta, jossa
koko Fiskarsin ainutlaatuinen ruukkimiljoo tulee toimintakentaksi kokouspalveluasiakkaalle.
Fiskars Villagen sivuille on koottu kattavasti kaikki Fiskarsin ruukin tarjoamat elamykset, pal-
velut ja nahtavyydet. Fiskarsin ruukki lahtokohtaisesti tarjoaa kilpailuetua muihin Etela-Suo-
men vierailukohteisiin, koska vetovoima ja maine alueella on hyva seka palvelut houkuttele-

via.
5.3  Tuotteen hinta

Veitsitehtaan kokoustilojen hinnoittelun suhteen saatiin tietoutta yleisesta hintatasosta Lansi-
Uudellamaalla sijaitsevista vastaavan kokoisista kokoustiloista Benchmarkingin avulla. Kes-
kiarvo paivahinta arkisin oli 397 € ja viikonloppuisin 848 €. Suurimpaan osaan tiloista hintaan
sisaltyi tilan siivous, itse tila ja tekniikka. Muutamissa hintavimmista tiloista tilahintaan sisal-
tyi esimerkiksi saunan tai paljun kayttomahdollisuus ja jopa maksuton talossa olevien satojen
erilaisten soitinten kayttomahdollisuus. Lisapalveluina tarjolla oli maatilan elaintenhoidosta

aina meditaatioon saakka seka tietenkin erilaisia ruoka ja juoma palveluita.

Laskettaessa kokouspalvelutuotteen hintaa suurin kustannus tulee henkilostokustannuksista,

joita syntyy palvelun tuottamisen aikana seka ennen palvelua tilan valmisteluun kaytetysta
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ajasta seka palvelun jalkeen tilan siivoukseen kaytetysta ajasta. Neljan tunnin kokousvuokra
vaatii 6 tunnin henkiloston kayton ja 8 tunnin kokousvuokra vaatii 10 tunnin henkilosto tar-
peen. Henkilostokustannusten paalle tulevat korvaukset kaytetysta tilasta ja tekniikasta seka
kokousrekvisiitan kaytosta. Pyrittaessa kohti Lansi-Uudenmaan alueella tarjolla olevien ko-
koustilojen keskiarvoista hintatasoa havaittiin, etta tavoiteltu keskiarvohinta ei ole taloudelli-
sesti kannattava. Kaytannossa melkein koko tavoiteltu keskihinta kuluisi henkilostokustannus-

ten kattamiseen varsinkin arkihinnan suhteen.

Vaikka kokouspalveluhenkiloston ei kaytannossa tarvitse olla jatkuvasti auttamassa kokousvie-
raita henkiloston vastuulle ei voi sisallyttaa muita sitovia tyotehtavia kokouspaivan ajaksi. Ko-
kousasiakkaan talossa ollessa voidaan suorittaa jotain yksinkertaisia muita tyotehtavia, mutta
valmiustila kokousasiakkaan auttamiseksi taytyy olla jatkuvasti. Tyohon voi myos liittya erilai-
sia ruoka ja juomahuoltoon liittyvia tehtavia, seka muita tehtavia kuten kierros ja tasting pal-
veluita, joten kaytannossa yhden ihmisen tyopaiva menee aina kokousasiakkaan palvelemi-
seen. Tasta syysta koko paivan tavoitehinta 400 € arkisin ja 800 € viikonloppuisin on miltei
mahdoton. Arkisin kokopaivavuokrauksen henkilostokulut ovat 300 € ja viikonloppuisin 400 €
luokkaa, joten mikali tavoitellaan keskihintaa varsinkin arkivuokraushinnassa ei muille tilakus-

tannuksille juuri tilaa jaa.

25 HLO Henkilosts- Tilavuokra ja Vuokrahinta Yhteensa Per henkild Yhteensa | Per henkild
kustannukset tekniikka yhteensa katetuotto 30 % | iiman ALV ALV 24 % ALV 24%
Kokopaiva arkisin 306 200 506 658 26 816 33
Kokopéiva 408 200 608 790 32 980 39
viikonloppuisin
Puolipaiva arkisin 184 100 284 369 15 458 18
Puolipaiva 245 100 345 449 18 556 2
viikonloppuisin

Kuvio 12: 25 Hengen kokoustilavuokran kustannuslaskentaa

Ylla olevasta laskelmasta nahdaan selkeasti kokopaiva ja puolipaivavuokrahintojen kustannus-
erot seka se, mika merkitys ALV prosentilla ja katetuotolla on tilavuokrahintaan. Laskelmassa
on laskettu palvelulle katetuottoprosentiksi 30 % ja palvelun ALV % on 24. Usein tilavuokrahin-
nat ilmoitetaan per henkilo hinnoin, joka on kenties pienempana lukuna houkuttelevampi
hinta asiakkaalle. Laskelma on tehty tilan maksimikapasiteetin mukaisesti 25 henkilon tila-

vuokratarpeeseen.

Henkilostokustannukset laskettiin siten, etta 4 tunnin kokoukseen tyontekijalla menee 6 tun-
tia tyota ja 8 tunnin kokoukseen 10 tuntia tyota. Tyotuntihinta on luonnollisesti eri riippuen
siita, onko kyseessa viikonloppu vai arkipaiva tai minka suuruinen palkka kokoustyovuorossa
olevalla tyontekijalla on. Henkilostokustannuksissa laskettiin tyontekijoiden keskimaarainen
tuntipalkkahinta ja tahan paalle sosiaaliturvamaksukerroin, joka Novagon tarjoaman tuotteis-
tamisen hinnoittelupohjassa on maaritelty nykykustannustasolla 1,7. Henkilostokustannukset

vaihtelivat laskelmassa arki puolipaivahinnan 184 €:sta viikonlopun kokopaivahintaan 408 €:n.



41

Tilavuokra ja tekniikka on maaritelty 25 hengen mukaisesti siten, etta tilavuokra olisi kaytan-
nossa euron per tunti per henkilo, mika on sangen kohtuullinen korvaus tilasta. Nain ollen ko-
kopaivavuokrahinta tilasta olisi 25 hengen mukaan 200 € ja puolipaivahinta 100 € riippumatta

onko kyseessa viikonloppu tai arkipaiva.

Laskelmakaaviota kaytettaessa havaitaan, etta palvelun kokonaiskustannukset nousevat erit-
tain korkeiksi varsinkin arkivuokrahinnoissa, jolloin kokonaisvuokrahinta olisi jopa kaksinker-
tainen 816 € verrattuna alueen muiden vastaavan kokoisten kokoustilojen keskivuokrahintaan
400 €. Viikonloppuvuokrahinnassa ero ei ole niin suuri, kun keskiarvoinen tavoitehinta oli 800
€ / paiva ja laskelman mukaan hintaa kokoustilalle tulisi 980 €. Per henkilo hinnoittelua kay-
tettaessa saataisiin kokopaivan kokouspalvelun hinnaksi 33 € / henkilo hinta arkipaiviin ja 39

€ / henkilo hinta viikonloppuihin sisaltaen ALV prosentin.

Mikali asiakas tulisi Veitsitehtaalle pelkan kokouspaivan viettoon ilman mitaan muuta oheis-
palvelua tai ruoka ja juomakokonaisuutta, hinnat voitaisiin toteuttaa ylla olevan kaavan mu-
kaisesti. Suositeltavaa kuitenkin olisi miettia hinnoitteluun erilainen kaava, mikali asiakas ot-
taisi kokouksen yhteyteen muita palveluita tai ruoka ja juomatuotteita. Kokouspalveluiden
myyminen ei ole Veitsitehtaan ydintoimintaa ja nain ollen myos kokousvieras kehotettaisiin
lisaamaan palveluun kierros ja tasting palveluita, jolloin myos kokoustilan vuokrahinta olisi
edullisempi. Nain ollen voitaisiin laskea palvelulle kokonaisvaltaisempi hinta, joka huomioisi
monipuolisen palvelukokonaisuuden osana kokousta. Kierrospalveluita ostava kokousvieras
voisi esimerkiksi saada - 30 % alennuksen tilavuokrasta raataloidessaan kokouspalvelua moni-

puolisemmaksi palvelukokonaisuudeksi.
5.4  Arvon tuottaminen ja viestiminen sidosryhmille

Sidosryhmaanalyysin avulla saavutettiin runsaasti ymmarrysta palvelun merkityksellisyydesta
muillekin kuin vain sisaisesti itse Veitsitehtaalle ja sen henkilokunnalle. Kokouspalvelutuote ei
ole Veitsitehtaan palveluista se merkittavin ydinpalvelu, mutta sen merkitys sidosryhmille se-
songin ulkopuoliseen aikaan kasvoi huomattavasti prosessin aikana. Palvelun avulla voidaan
kehittaa ymparivuotista likketoimintaa ja nain olleen luoda ymparivuotisia tyopaikkoja alueel-
lisella tasolla. Kokouspalveluiden kehittamisen avulla saadaan kaivattuja ryhmaasiakkuuksia

kayttamaan monipuolisesti Veitsitehtaan ja ruukin muidenkin palveluntarjoajien palveluita.

Ruukin muita toimijoita palvelu hyodyttaa monipuolisesti niin ravintola, majoitus kuin myos

muita elamyspalveluita tuottavien yritysten osalta. Myos talle sidosryhmajoukolle kannattaisi
tehda syvaluotaavampi sidosryhmaanalyysi, jolloin alueen palveluita ja vetovoimaisuutta voi-
taisiin kehittaa monipuolisemmin yhdessa. Tassa kehittamishankkeessa analysoitu rajattu si-
dosryhmajoukko on sisaisesti se merkittavin, joilla palvelun tuottamiseen on suurin merkitys.
Rajatusti kasiteltiin Veitsitehtaan (Bitter-B), erilaisten asiakkaiden, Gastrobar Veitsitehtaan,

Brukett Oy:n ja Heino konsernin toiveita ja odotuksia palvelusta seka palvelusta viestimisesta.
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Ulkopuoliselle ravintoloitsijalle ulkoistettu ravintolatoiminta on palvelun onnistumisen kan-
nalta se merkittavin. Heille kyse on yritystoiminnan pyorittamisesta ja ansion saamisesta Veit-
sitehtaan toimipisteessa. Jokainen sesongin ulkopuolinen kokousasiakkuus tuo toimeentuloa
muutoin niin hiljaiseen talvisesonkiin. Veitsitehtaalla on tarkoitus pyorittaa lounaspalveluita
vain kesa-, heina- ja elokuussa, joten toimeentulon takaamiseksi ymparivuotisesti palvelun

kehittamisella on heille iso merkitys.

Viestiminen Gastrobar Veitsitehtaan henkilokunnan ja omistajien kanssa kehittyy uomiinsa tu-
levan kesasesongin 2023 aikana, jolloin henkilokunta vihdoin tulee fyysisesti tyoskentelemaan
Veitsitehtaalla. Paras tapa kommunikoida Gastrobarin henkilokunnan kanssa olisi viikoittaisilla
maanantaitapaamisilla, joiden aikana kaydaan lapi tulevan viikon tapahtumat seka palautteet
edelliselta viikolta. Toisinaan palaverit voivat olla nopeampia ”follow up” tyyppisia tapaami-
sia, mutta kerran kuukaudessa olisi hyva kayda lapi pidemman aikavalin toimet, tapahtumat
ja suunnitelmat. Ruokapalveluihin liittyen ryhmilla on usein erityistarpeita, joista on parasta
viestia sahkopostitse, jolloin jaa muistio aikatauluista, henkilomaarista seka tilatuista ruoista,

allergeeneista ja erityisruokavalioista.

Asiakkaiden osalta suositeltavaa olisi tehda tulevaisuudessa laajamittaisempi selvitys seka
asiakaspalauteanalyysi palvelun kokeneilta asiakkuuksilta. Nyt kolmen potentiaalisen asiak-
kaan vastausten pohjalta saatiin tietoa, etta merkitysta on juuri ainutlaatuisella vierailukoh-
teella, sen elamyksellisilla oheisohjelmavaihtoehdoilla seka laadukkaalla tilalla ja tekniikalla.
Veitsitehtaan uutuusarvo koettiin myos eduksi palveluiden kokemisen suhteen. Ongelma, mika
asiakkaalta poistetaan palvelua kaytettaessa, on tarve kokoontua ja mahdollistaa jopa pakol-
lisia tyohyvinvointiin ja kehittamistarpeeseen liittyvia tilatarpeita. Monipuolinen miljoo, joka
tarjoaa erilaisille ryhman jasenille mielekasta tekemista, nahtiin suurena etuna paikkavalin-

nassa.

Kommunikaatiovaylina asiakkaille sahkoposti seka tarvittaessa puhelinyhteys nahtiin jarkevim-
pina vaihtoehtoina. Sahkopostin etuina nahtiin se, etta sen avulla jaa jalki siita mita on lu-
vattu ja mista on keskusteltu. Viestinnalta kaivattiin selkeytta ja konkreettisuutta seka luon-
nollisesti nopeutta. Haluttiin tietoa melko yksityiskohtaisellakin tasolla, miten saapua kohtee-
seen, mita siella voidaan kokea ja mita kuuluu palvelun hintaan tai mika palvelun osa on lisa-
maksullista. Erityistarpeissa halutiin myos varmistusta mm. esteettomyydesta tai erityisruoka-
valioiden ja allergeenien huomioimisesta. Suositeltavaa olisi mm. lahettaa noin viikkoa ennen
asiakkaan saapumista viesti missa kootaan sovitut asiat yhteen ja jalkikateen vastavuoroisesti

asiakaspalautelomakkeen lahettaminen palveluiden kehittamiseksi.

Brukett Oy:lle kokouspalvelun kehittamisesta tuotetaan arvoa epasuorasti myos markkinoi-
malla yrityksen muita tytaryhtioita, heidan tuotteitaan, palveluitaan seka lisataan branditie-

toisuutta laajemmallakin tavalla kuin vain Veitsitehtaan tuotannon osalta. Heidan kauttaan
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Veitsitehdas saa markkinoinnillista lisaarvoa seka ainutlaatuista tietotaitoa, jota hyodynta-
malla voidaan saada apua myynnin, kannattavuuden ja palvelumuotoilun osalta. Heidan kaut-
taan saadaan myos havaintoja toimialasta, sen muutoksista seka alan yleisista suuntauksista.
Kommunikaatiovaylia Brukettin suuntaan ovat paaasiassa Teams sen eri muodoissaan seka eri-
laiset tapaamiset niin livena kuin myos etanakin. Kuukausipalaverit ovat oiva paikka tiedottaa

ja keskustella palveluista seka niiden tavoitteista ja tuloksista.

Heino konsernin sidosryhmaanalyysin pohjalta voidaan huomata, etta firman ylimmalla joh-
dolla on iso luotto siihen, etta asiat kentalla tehdaan laadukkaasti, ilolla seka persoonallisella
otteella. He eivat halua sekaantua liikoja palveluihin mita Veitsitehtaalla tuotetaan, mutta
ovat valmiina auttamaan ja tarjoamaan ammattitaitoaan, mikali sellaiselle tarvetta tulee.
Konsernin johto on ylpea tyosta mita kentalla tehdaan ja toteutetaan myos heidan visionsa

nakoista toimintaa suurella sydamella uniikissa vierailukohteessa.

Toiveissa oli rakentava, keskusteleva ja avoin kommunikaatio seka Veitsitehtaan palveluiden
tunnettuuden lisaaminen. Yhteydenpidossa sahkoposti koettiin hyvaksi tavaksi hoitaa kommu-
nikaatiota ja mikali ideoidaan jotain luovempaa voisi puhelut, Teams tapaamiset tai jopa fyy-
sisesti lasna olevat kokoukset voisivat toimia hyvin kommunikaatio tapoina. Heino jarjestaa
Veitsitehdas tiedotteet voisivat olla hyva tapa kommunikoida kaikille sisaisesti siita mita ken-
talla tapahtuu. Lopuksi toiveissa oli myos alueellisen yhteistyon lisaaminen ruukin muiden toi-
mijoiden kanssa, joten tama toive mielessa voi hyvilla mielin lahtea edistamaan ja syventa-

maan jo alkaneita yhteistyohankkeita alueellisesti.

Bitter-B Oy:n henkilokunta, eli Veitsitehdas on avainroolissa palvelun kehittamisessa, myyn-
nissa ja itse palvelun tuottamisessa. Vastuu koko kokonaisuudesta on paaasiassa Veitsitehtaan
henkilokunnalla. Palvelun avulla tyollistytaan yritykseen, kehitetaan imagoa, lisataan tunnet-
tuutta, luodaan mielikuvia koko yrityksesta ja sen tavoista toteuttaa yrityksen strategiaa. Ko-
kouspalvelua kehittamalla mahdollistetaan useamman ihmisen tyollistymista ymparivuotisesti
ja kehitetaan alueellista vetovoimaisuutta. Tyontekijat haluavat olla toissa yrityksessa, joka
vastaa omaa arvomaailmaa, on mielekasta, monipuolista seka sellaista minka parissa voi hyo-
dyntaa omia vahvuuksiaan seka kehittaa osaamistaan. Toihin tulemisen pitaisi olla miele-
kasta, siita tulisi saada riittava korvaus seka tyon ja vapaa-ajan tulisi olla tasapainoisessa suh-

teessa.

Kommunikaatiotapoja Veitsitehtaan sisaisesti on useita kuten Teams, WhatsApp, sahkoposti

seka muut enemman henkilokohtaisemmalla tasolla olevat kohtaamiset ja puhelut. Paljon asi-
oista voidaan kayda lapi kasvotusten, kun ollaan fyysisesti samassa tyopisteessa. Osa tyonteki-
joista tekee sesongin ulkopuolisena aikana vain viikonloppuisin tyota, joten silloin tiedonkulun

taytyy toimia myos naille harvemmin toissa kayville ja toisinaan sisaisten sahkoisten
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jarjestelmien ulkopuolella olevien henkiloiden valilla. Talloin avuksi voivat tulla kirjoitetut
tiedotteet tai puhelinviestit tyontekijoiden valilla. Merkitysta on juuri sovituilla ryhmamyyn-
neilla, seka niiden tuottamisen organisoimisella. Kuka maksaa? Mita maksaa? Miten maksaa?
Kuka hoitaa ruoka ja juomatarjoilun? Moneltako asiakkaat saapuvat? Mita lisapalveluita tuote-
taan ja onhan erityistoiveet huomioitu? Kommunikaation tulisi olla viikoittaista ja tarpeen
mukaan jopa useammin toteutettavaa. Myos tavoitteet ja toimintasuunnitelmat tulisi kayda
saannollisesti lapi kaikkien tyontekijoiden kanssa, jotta jokainen tyontekija tietaisi miten toi-
mitaan yritysten tavoitteiden mukaisesti. Koko talon sisaisissa viikkopalavereissa on hyva
kayda lapi tulevan viikon tapahtumat ja kokouspalvelut, jotta koko talo tietaa mita tulevan

pitaa.

6  Yhteenveto

Tama opinnaytetyo aloitettiin valitsemalla merkityksellinen kehityshanke Veitsitehtaan palve-
lupaallikon tyokentalta. Kokouspalvelut olivat viela taysin kehittamatta jaanyt osa-alue uudis-
tetun Veitsitehtaan vierailukeskuksen yritystoiminnan aloittamisen suhteen. Tavoitteena oli
kehittaa kaupallinen kokouspalvelutuote, joka tuottaisi arvoa myos sidosryhmille ja olisi hin-
noiteltu kilpailukykyisella mutta kannattavalla tavalla. Menetelmina kaytettiin sidosryhma-
analyysia, sahkopostihaastattelua seka Benchmarkingia osana tuotteistamisprosessia. Sidos-
ryhmaanalyysin avulla saatiin kattava ymmarrys palvelun tuottamiseen liittyvista erilaisista
sidosryhmista. Sahkopostihaastattelun avulla saatiin todellista tietoa siita, mita kyseinen si-
dosryhma toivoo ja odottaa palvelun kehittamiselta, miten he voivat vaikuttaa palveluun ja

mita kommunikaatiotapoja ja tietoa sidosryhma kaipaa palvelulta.

Taustatietoa haettiin erilaisista kirjallisista lahteista, verkkosivuilta, alan julkaisuista, Visit-
organisaatioiden tavoitteista seka yrityksen sisaisesta visiosta. Tietoperustan avulla luotiin
ymmarrysta kokouspalvelutuotteesta, sen kerroksellisuudesta, palvelun laadusta ja asiakasko-
kemuksen muodostumisesta seka elamyksellisista kilpailukeinoista. Tietoperusta loi vankan
pohjan kehittamishankkeen onnistumiselle ja valitut menetelmat tukivat onnistunutta loppu-

tulosta.

Ensin maariteltiin toiminnan kannalta kaikki palvelun tuottamiseen liittyvat sidosryhmat ja
niiden merkitys sidosryhmaanalyysin nelikentassa sen mukaisesti kenella on suurin vaikutus-
valta ja kiinnostus palvelua kohtaan. Kuudelle merkittavimmalle sidosryhman edustajalle la-
hetettiin sahkopostihaastattelu palvelun odotuksista, vaikutuksista ja osallisuudesta proses-
sissa. Sidosryhmaanalyysin avulla selvisi, miten merkityksellinen asia palvelun kehittaminen
on ei yksin Veitsitehtaalle ja sen henkilokunnalle, vaan koko ympardivan ruukin ihmisille ja
yrityksille seka alueen yleiselle vetovoimaisuudelle. Benchmarking menetelmaa kaytettiin

avuksi Lansi-Uudenmaan kokoustilojen keskimaaraisen hintatason selvittamisessa.
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Keskimaaraisen hinnan havaittiin olevan erittain alhainen ja siten yrityksen kulurakenteen
huomioiden hinnoitteluprosessista tuli monipuolisempi seka syvallisempi tutkimus, ja palvelun

lopullinen hinnoittelutapa muodostuu tulevaisuudessa yhteistyossa yritysjohdon kanssa.

Tuotteistamisprosessissa luotiin sisainen tuotekortti, jonka avulla palvelun vaiheet kuvattiin
sisaiseen kayttoon tarinallisesti, konkreettisesti ja yksityiskohtaisesti vaihe vaiheelta. Sisaisen
tuotekortin lisaksi tehtiin asiakkaille lahetettava ulkoinen tuotekortti, jonka ensimmainen
sivu kuvaa ydintuotetta ja sen osia seka tilan teknisia ominaisuuksia. Ulkoisen tuotekortin toi-
sella sivulla on lisapalveluina saatavilla olevat elamys- ja ruokapalvelut. Tuotteistamisproses-
sin lopussa pohditaan monipuolisesti hintaa ja sen merkitysta seka lopulta keinoja viestia si-

dosryhmille palvelusta seka palvelun merkityksellisyydesta ja arvon tuottamisesta.

Tavoitteet kehittamishankkeelle saavutettiin ja hankkeen myota on sen lisaksi kaynnistynyt
prosessi, jolla on isompikin vaikutus kuin vain taman opinnaytetyon tavoite. Kaupallinen ko-
kouspalvelutuote on moniulotteinen kasite, jonka alku on tassa kehittamishankkeessa kaynnis-
tynyt. Palvelu ei ole viela valmis ja jatkokehitysehdotusten avulla tuote saadaan lopulta kon-
septoitua kaupalliseksi ja ostettavaksi tuotteeksi, jonka elamykselliset lisaosat tuovat palve-
lun kayttajalle kaymisen arvoisia kokemuksia yrityksen strategian mukaisesti. Kehittamishank-
keen avulla on luotu tarkea ja vankka pohja, jonka paalle voidaan rakentaa monipuolinen ja

hiottu kokonaisuus, joka tuottaa arvoa monille.
6.1 Jatkokehitysehdotukset

Kokouspalveluiden jatkokehittamisen suhteen toimenpide-ehdotuksena on ottaa kokouspalve-
lutuotteelle testiryhma, joka arvioi palvelun kokonaisuutena ja antaa asiakaspalautetta mah-
dollisista kehitysehdotuksista. Tata varten olisi jarkevaa tehda strukturoitu palautelomake,
joka ottaisi kokonaisvaltaisesti huomioon palvelun eri vaiheet ja palvelun kokonaislaadun.
Erittain tarkeaa on myos luoda Johku myyntijarjestelmaan kokouspalvelutuote ostettavaksi ja
tehda selkea kuvaus mita palvelu pitaa automaattisesti sisallaan, ja milla palveluilla asiakas
voi raataloida palvelutuotetta. Tulevaisuudessa valmis jarjestelma auttaa ostavaa asiakasta
valikoimaan haluamansa palvelun suoraan verkosta ja taman avulla myos Veitsitehtaan ko-
kousasiakaspalvelu automatisoituu. Myyntijarjestelma tuskin poistaa tarvetta kommunikoida
sahkopostitse tai puhelimitse asiakkaiden kanssa, mutta toisaalta se mahdollistaa vaihtoehtoi-
sen myyntikanavan kayton. Jotta myyntijarjestelmaan ja muihin markkinointikanaviin saadaan
houkuttelevuutta, tulisi tiloista ottaa kunnon kuvat seka luoda mahdolliset pohjapiirustukset,

joiden asiakas saisi selkean kuvan mita on ostamassa.

Palveluiden markkinoinnissa on paljon kehitettavaa ja Veitsitehtaan internetsivustoja tulisikin
kehittaa selkeammiksi ja monipuolisemmiksi. Talla hetkella Veitsitehdas on Brukettin alla yh-
tena alasivuna ja selkeytta loisi, jos Veitsitehdas saisi omat internetsivunsa. Laajempien sivu-

jen avulla asiakas voisi selkeammin navigoida eri palveluiden valilla ja monipuolisen brandin
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mukaisen kuvamaailman avulla seka ostamiseen kehottavien painikkeiden avulla sivustoista
saisi kaupallisemmat ja houkuttelevammat. Palveluiden osalta tavoitteellinen markkinointi
strategia seka aktiivisempi osallisuus sosiaalisessa mediassa toisi nakyvyytta monipuolisille

palvelutarjonnalle ja tunnettuutta Veitsitehtaan tarjoamille erilaisille palveluille.

Sidosryhmaanalyysista saatujen vastausten pohjalta tulee miettia monialaisesti mita infor-
maatiota ja materiaalia on nakyvilla kokoushuoneessa seka sinne johtavalla kaytavalla. Seinat
ovat mainio paikka viestia konsernin muista tytaryhtioista, niiden tarjoamista palveluista seka
tuotteista kokoustiloja kayttaville asiakkaille. Brukettin alla on useita alkoholin verkkomyyn-
tialustoja, joille voitaisiin tehda mainostaulut, joiden QR koodia skannaamalla asiakas paasisi
suoraan tutkimaan verkkokaupan valikoimaa. Haastavaa on myos yli 5,5 % alkoholijuomien va-
hittaismyynti, joten erilaiset koodilliset mainokset viinien ostomahdollisuuksista tai vaikkapa

talon omien tuotteiden Alkon valikoimista voisivat olla tarjolla kokousasiakkaille.

Kaksi merkittavaa sidosryhmaa kokouspalveluiden osalta Veitsitehtaalle ovat ruukin muut ko-
koustilojen tarjoajat The Torby hotelli ja Fiskars Village. Yhteistyo naiden tahojen kanssa on
aloitettu vuoden 2023 alussa ja jatkossa yhteistyota naiden sidosryhmien kanssa kannattaa sy-
ventaa entisestaan. Esimerkiksi yhdessa messuille osallistumalla saamme selkeaa kilpailuetua
alueellisella tasolla, messukustannusten kuin myos yleisen vetovoimaisuuden osalta. Yhdessa
saamme houkuteltua ruukin palveluiden ja kokoustilojen aareen monipuolisesti erilaisia ryh-
mia seka Veitsitehtaan tarjoamat kierros ja tasting palvelut toimivat lisapalveluina myos Tor-

byn ja Fiskars Villagen kokousasiakkaille.
6.2 Toimeksiantajan palaute

Bitter-B Oy:n esihenkilon 28.5.2023 antaman toimeksiantajan palautteen pohjalta opinnayte-
tyosta mainitaan, kuinka tyon avulla saatu taustatieto tulee muodostumaan konkreettisiksi
tyokaluiksi tyopaikalle kokouspalveluiden myynnin tueksi. Opinnaytetyon avulla voidaan hyo-
dyntaa laaja-alaisesti tietoa myyntipalvelun kehittamiseksi, hinnoittelun tueksi seka Johku-
varausjarjestelman rakentamiseksi. Hinnoittelun syvallista lapikaymista seka alueellisen hin-
nan vertailua kehuttiin seka tuotteen paketoimista kattavalla tavalla. Myos alueellisen yhteis-
tyon Fiskars Villagen, Novagon seka Visit Raaseporin kanssa kehuttiin tuovan liiketoimintaan
selkeaa kehitysta. Kevaalla 2023 yhteistyossa Fiskars Villagen seka The Torby Hotellin kanssa
kaydyilla Kokous- ja Kongressimessuilla saavutettiin hyvaa nakyvyytta Veitsitehtaan kokous-
palveluille seka tasta syntyneen yhteistyon avulla tullaan saavuttamaan tulevaisuudessa pal-

jon liiketoiminnallista hyotya seka uusia asiakkuuksia.

Veitsitehtaan pitkittyneen remontin myota kokoustilojen hidas valmistuminen ja kokousteknii-
kan puutteet ovat viivastyttaneet tilojen aktiivista myynnin aloittamista. Palveluista ja tila-
ratkaisuista ei ole viela saatu asiakaspalautetta ja kokouspalveluliiketoiminta on vasta alkute-

kijoissaan. Toisaalta toimeksiantaja summaa, etta kokouspalvelu ei sinansa ole Veitsitehtaan



47

kokonaisuudessa ydintoimintaa, mista syysta opinnaytetyosta saatu hyoty onkin arvokasta. Il-
man tehtya opinnaytetyota tata osa-aluetta liiketoiminnassa olisi tuskin analysoitu ja pohjus-

tettu nain kattavalla tavalla.

Opinnaytetyon tyoskentelyprosessin osalta saatu positiivinen palaute toimeksiantajalta on ar-
vioitu omatoimiseksi, aktiiviseksi seka tiiviilla tavalla eri sidosryhmien kanssa toteutetuksi
hankkeeksi. Tyosta nakyy opiskelijan innostuneisuus omaan tyohon ja aihealueeseen seka toi-
meksiantaja antaa kiitosta joustavuudesta usein muuttuvissa arjen tyotilanteissa. Toimeksian-
tajan mielesta opiskelija on hoitanut opinnot upealla tavalla koronavuosien, remontin ja
naista aiheutuneiden sekaannuksien keskella. Loppusanoina toimeksiantaja kiittaa: ”Emma on

minun oikea ja vasen kateni tyopaikalla. Yksin ei tata sirkusta pyoritettaisi. Kiitos. <3”

6.3  Arviointi

Opinnaytetyon toteutus onnistui lopulta erittain hyvin ja jopa laadukkain lopputuloksin. Tu-
lokset ovat hyodynnettavissa ja jatkokehitettavissa monipuolisella tavalla myos muiden Veitsi-
tehtaan palveluiden kehittamisen osalta. Prosessin alkuvaiheessa ei oikeastaan tieda mika
lopputulema hankkeella ylipaataan on, mutta vaihe vaiheelta edetessa voidaan havaita, etta
ymmarryksen myota myos uutta alkaa syntymaan. Tama uuden luominen ja ymmarryksen kar-
tuttaminen tuo oppimisen riemua, joka kantaa pitkalle ja kasvattaa myos omaa ammatillista
osaamista. Erityisesti hinnan maarittelemisen prosessi seka sen vaiheista saatu oppi seka ym-
marrys sidosryhmien merkityksesta palvelun tuottamisen prosessissa olivat merkityksellisia te-
kijoita hankkeessa. Hinnalla operoitaessa tullaan saavuttamaan myos taloudellista hyotya,
joka kantaa ei yksi kokouspalvelutuotteen osalta, vaan myos muiden palveluiden hinnoittelun

tukena.

Oppimisprosessina tama opinnaytetyo on ollut erittain mielenkiintoinen, moniulotteinen ja
silmia avaava. Kaytannonlaheisena ihmisena yhteystyo ja kehityshankeen tekeminen oikean
yrityksen palveluiden suhteen on ollut mieluisaa ja palkitsevaa. Useita kirjallisia lahteita se-
laamalla, aiheen verkkosivustoilla seikkailemalla, alan uutisten parissa vietetyn ajan avulla ja
aiheeseen syventymisella on ollut erittain opettavainen vaikutus. Taustatietoja keratessa saa-
vutettiin ymmarrysta palvelun moniulotteisuudesta, kerroksellisuudesta ja itse palvelun tuot-
tamisen ainutlaatuisuudesta. Sidosryhmaanalyysia tehdessa ymmarrys palvelun merkityksesta
eri sidosryhmille kasvoi huomattavasti ja tunne vastuullisen tyon tekemisesta kasvoi. Kokous-
palvelun kehittaminen ei tuo vain palvelupaallikolle leipaa poytaan, vaan monelle muullekin
toimijalle toimentuloa ja luo ylipaataan alueellista vetovoimaisuutta. Normaalissa tyoarjessa
nain syvaluotaavia tutkimuksia ja pohdintoja tuotetun palvelun merkityksesta ei oikeastaan
ehdi pohtia. Tama prosessi auttaa ymmartamaan oman tyon merkitysta Veitsitehtaan palvelu-
paallikkona ja kasvattaa oppimishalua myos tulevien palvelutuotteiden kehittamisen merki-

tyksesta ja tavoitteista.



48

Veitsitehtaan palveluiden kehittaminen on vasta alkutaipaleella, mutta potentiaalisten asiak-
kuuksien kartoittaminen, asiakkuuksien analysoiminen, oikeanlainen markkinointi, aktiivinen
palautteen keraaminen ja palveluiden jatkuva kehittaminen tulee olla lahtokohtana toimin-
nan alusta asti. Asiakkaiden tarpeita tulee kuunnella aktiivisesti ja alkutaipaleella luodut hy-
vat asiakaskontaktit ja kokemukset voivat kantaa pitkallekin luoden hyvia kehittavia kanta-
asiakkuuksia. Naiden avulla voidaan saada toimiva palvelukonsepti milla tuotetaan arvoa niin

itse yritykselle, ostavalle asiakkaalle kuin myos muille sidosryhmille.

Toteutuksen ongelmina prosessissa olivat ensisijaisesti ajanpuute. Normaali paivatyon ohessa,
kun tyostaa nain massiivista kokonaisuutta ei muulle elamalle oikein jaa aikaa. Jarkevaa olisi
ollut se, etta osa tyosta olisi voitu toteuttaa tyoajalla, jolloin oma jaksaminen ja prosessin
laadullinen lopputulema olisi voinut olla parempi. Ajanpuute vaivasi myos kyselyyn osallistu-
via sidosryhman edustajia ja eraan tarkean sidosryhman edustajan sahkopostihaastattelun
vastaus jai puuttumaan tasta opinnaytetyosta. Tama ei onneksi tarkoita sita, etteiko keskus-
telua voitaisi kayda heidan kanssaan taman opinnaytetyoprosessin ulkopuolella, kunhan kesa-
kiireet hellittavat. Prosessin alussa myos menetelmien valitseminen seka prosessin kokonais-

valtainen ymmarrys tuottivat haasteita.

Aikuisialla opiskeleminen on mielenkiintoinen kokemus, koska yleensa opiskelutahto on kova
ja kumpuaa kiinnostuksesta alaa kohtaan seka halusta kehittya ja oppia uutta. Aikuisopiskelija
tuskin kokee opiskelevansa pakosta vaan silkasta intohimosta opittavaa aihetta kohtaan. Siita
syysta opinnot Laurea Ammattikorkeakoulussa keski-ikaisena opiskelijana ovat olleet erittain
mielenkiintoista ja antoisaa aikaa. Omat opintoni ajoittuivat pahimpaan korona-aikaan ja oli-
vat varmasti hyvin erilaista aikaa kuin ammattikorkeakouluopinnot yleensa ovat, jolloin opin-
tojen sosiaalinen puolin korostuu. Loppurutistus, eli opinnaytetyo toteutui lopulta tyon ohessa
ja se toi taman prosessin toteutumiselle erittain haastavan ajankaytollisen haasteen. Olen kii-
tollinen aviomiehelleni, joka kannusti kirjoittamiseen, vaikka itselta alkoi jo usko loppua.
Olen my0s noyrasti kiitollinen tyttarelleni Helmille, jota olen joutunut tahtomattani laimin-

lyoda taman prosessin aikana. Kiitos.
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Liite 1: Sidosryhmaanalyysin sahkopostihaastattelussa kaytetyt kysymykset

Sidosryhmaanalyysin haastattelun kysymykset

1. Mikd palvelussa kiinnostaa kyseista sidosryhmaa?

2. Mitd kyseinen taho odottaa palvelulta?

3. Mista asioista kyseinen taho on huolestunut palvelun suhteen?

4 Milla tavalla kyseinen taho voi auttaa palvelun onnistumista?

5. Milla tavalla kyseinen taho voi haitata palvelun onnistumista?

s. Jos he eivat suhtaudu positiivisesti palveluun, mita voitte tehda sen muuttamiseksi?

7. Milla tavalla haluatte, etta kyseinen taho osallistuu ja / tai vaikuttaa palveluun?

s.  Mita tietoa he haluavat ja mika olisi paras tapa kommunikoida heidan kanssaan?
(Jutta Hautanen 2023.)
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Liite 2: Sisainen tuotekortti

NOVAGO TUOTTEISTAMISEN TUOTEKORTTI
05A1
KIINNOSTAVA NIMI JA KUVAUS

1) Keksituottesllesi MYYVA ja tuotetta kuvazva nimi:
MALTAINEN KOKOUSELAMYS FISKARSIN VETSITEHTAALLA

2] Kuvaa se kiinnostavasti tarinalla
Maittaisiko kokous, jonka lomassa voit tucksutella paahteisten maltaiden tuoksua ja seurata aitiopaikalta, kuinka pienpanimo-

olutta valmistetaan? i Fiskarsin Veitsi lla tarjoaa viihtyisan kokousmiljddn, laadukkaan ja modernin

kokoustekniikan. Tilasta on suora nakdyhteys tuotannon puolelle ja ravintolatilan kautta avautuvien isojen ikkunoiden kautta

siintdvat nakymat Fiskars jokil i on migllyttdvat paikallisten puuseppien

kokoustilan huonekalut. Kokouspalveluun sisdityy myds ammattitaitoisen

Imi puiset ja

henkilikuntamme tuki ja turva seka tilan siivous. Kokouksen lomaan voit tilata haluamasi maittavat ja monipuoliset

il baristamme, jonkar i rakentuvat oi an talon emaa monipuclista jusmatuotantoa.

Kokouksen lomaan tarjpamme myds suosittuja opastettuja kierros ja tasting palveluitamme. Ennen Veitsitehtaalla valmistettiin

weitsia ja nyky3an terdvid ovat j intdmme, joihin amm idenita niin 15hi kuin myds

ielikui mekin. Haluatko tutustua yhdelld kertaa panimotoimintaan, tislaamiseen ja viinin valmistuksesn? Nyt voit
kokea t3man kaiken saman katon alla, Fiskarsin historiallisella k kalla veitsi
kasitydlaisjuomatuotannossa tutustutazn 4 ari pi i istajan Fiskarsin Pani , SUC innan Paniman, Moita

wineryn ja Agris Distilleryn juomatuotantoon. Kierroksen jalkeen maistellaan ammattilzisen ohjaamana talon juomia ja lopuksi
nautitzan veitsitehdas Gastrobarin jusmille suunnitellut ruokatuotteet ja koetaan makunautintoja wailla vertaa. Tule meille ja

koe takuuvarmoja elamyksia ja makunautintoja.

Veitsitehdas, kaikkea paitsi veitsid.

KERRO TUOTTEESE SISALTO JA KUVAA SE
1) Yksi houkuttelava lause, ALA OTSIKKD

Veitsenterdvid kokousideoita sekd juoma- ja ruokatuotteita Fiskarsin ruukissa

3] Pidempi kuvaus
Tule viettamadn inspiroivaa kokouspdivad kokoustila Ohramaltaassa Fiskarsin vanhalla Veitsitehtaalla, jossa

valmistetaan nykypdivand kaikkea muuta paitsi veitsid. Yhdistd kokouspakettiisi el@myksid, jotka saavat luovuutesi

kukkimaan ja tylsi atkin Excelit suj 1. Al i vierailukohde, Fiskarsin Veitsitehdas, tarjoaa
makumatkan cluen, viinin ja alkoholin valmistukseen. Yhdistd siis kokoukseesi ohjattuja kierroksia Fiskarsin Panimon,
Suomenlinnan Panimon, Agris Distilleryn ja Noita Wineryn tuotannon saloihin. Koet makunautintoja vailla vertaa
nauttiessasi kdsitydldisjuomia chjatun tastingin parissa sekd Gastrobar Veitsitehtaan juomille suunniteltuja ruckia.
Suomen ensimmainen Urban Winery pittoreskissa Fiskarsin ruukissa tutustuttaa sinut alkuviinien maailmaan. Koe

it ideasi lentoon.

sindkin kok |Emys, joka saz



3} Kerro, mitd kuuluw hintaan

Vanha tecllinen tila, joka remontoitu vuenna 2022-2023 meodernilla tavalla nykytarpeita vastaavaksi kokoustilaksi.

Tilan koko 60m 2, josta ikkunoiden kautta nak at won puclelle ja Gastrobarin ravintolatilaan seka
isojen ikkunoiden kautta Fiskars jokilaakson vehmaaseen luontoon. Tilassa valtava nayttdruutu, johon voi littas
tietokonesn joko HDM pivhalla tai langattomasti. Laadukas d3nentoistojdrjestelmd mikrofonsinesn ja kamera
hybridikokousten mahdellistamiseksi. Kokopuinen paikallisten puuseppien valmistama kalustus, jota voidaan
muckata luokkahuone, katsomo tai U-mallin muotoon. Tilan ideaali kapasiteetti 25 henkildd, mutta tarpeen mukazan
voidaan tdydentid muutamilla lisdpaikoilla aina 35 paikkaan saakka. Kaytettdvissa valkotaulu ja flappitaulu kynineen
sekd muita muistiinpanovdlineits ja tarvikkeita sekd ammattitaitoinen ja ystdvdllinen kekousapuhenkildkunta sekd
tilan siivous kuuluvat hintaan.

4] Kerro miten asiakas voi id3 kokonaisuutta

Tunnin mittai ‘opastettu pani -, sl ja viinimdkierros, jonka aikana ka kuulevat kishtovia tarinoita
kdsitybldisj Tunnin mittai chjattu 5 juoma: tasting viehdttdvdssd historiikki ja tasting
h Jossa on paikalli: kasitydldisten valmistamat kokopuiset cocktail poydat ja tuolit. Tilasta on
estesttdmat ndkdalat ulos Fiskars jokilazk: I toon ja sisdikkunoistanikymat tuotannon sekd

ravintolan puclelle. Kiireiselle kekoustajalle on tarjolla myds runsaan tunnin mittainen yhdistelmdtucte, jossa

ohjatun kierroksen aikana nautimme 3 juomatuotteen maistiziset. Kokouspalveluun voidaan tilata kattavat

kokoustarjoilut Gastrobar Veitsi moni liselta ru i Tarjolla on Ik 3 kal

kattavat palvelut saatavilla osoitteesta: https:/ [fiskarsvillage fi/nae-ja-koe/ ja hotelliyGpymistd ruukissa tarjoavat

wwwe thetorby fi sekd www. wardshus fi

5) Listaa eri stepit palvelussa, jotta asiakas saa paremman kasityksen siitd, mitd on ostamassa?

1. Asiakkaan vastaanotto, henkildkunnan ja tilojen esittely seksd kokoustilan tekniikan ldpikdyminen

2. Tarjoilujen ja niiden aikataulun varmentaminen (aamiainzn, lounas, illallinen, pdivikahvit)

3. Kokousjuomat?

4. Lisdpalveluiden aikataulun sekd toiveiden varmentaminen

5. Lisdmaksusta opastettu kierros Fiskarsin Panimon, Noita Wineryn, Agrés Distilleryn ja
ESuomenlinnzn Panimon tuotantoon

6. Lisd@maksusta ohjattu 5 juomatuotteen tasting (2 olutta, 1 viini, 1 lonkero sekd 1 vakevd
zlkoholimaistiainen)

7. Lisdmaksusta Fiskarsin ruukin muut palvelut sekd majoitus

&) Mitd asizkkaan tulisi tietd s etukiteen? Mitd asiakkaan tulisi tuoda mukanaan?
Fiskarsin ruukkiin on rajallinen julkinen lilkenne, joten saattaa olla, ettd tarvitaan oma ajokuntoinen kuski tai

etukdtesn tilattu kuljetus. Mik3l halutazan palveluita muilla kiglilld kuin Suomi ja Englanti tulees t3mé informoida
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etukiteen. Ruokatuotteiden osalta tarvitaan vahintdan viikkoa ennen saapumista tieto erikoisruokavalioista ja
allergioista. Lopullinen osallistujam3ara viilkkoa ennen saapumista Veitsitehtaan palveluiden ddreen. Muut asiakkailla

mahdollisesti olevat erityistarpeet tistoon ajoissa, jotta voidaan varmentaa sujuva asiakaskokemus.

O5A 1

TEKNISET TIEDOT
7) Hinta
Hinneittelu joko 4 tunnin vuckran tai kokopdivan mukaisesti.
Arkisin 200 € / 400 €

Viikonloppuisin 400 € [ 800 €

8] Kesto

toivomat lisap - ohjattu kierros juomatuotantoon 1 h, chjattu 5 tuotteen tasting 1 h, yhdistelma

kierros ja maistiaiset 1 h 15 min.

3] Ryhmakoko

25 (max 35)

10) Mill3 kielell3 tarjolla

Kierrokset suomi ja englanti ja etuk3teisiimoituksella ruotsi, saksa, hollanti.

11) Mahdolliset ikirajat tai fyysisen kunnon asettamat rajoitteet
Veitsitehtaan tilat ovat esteettdmadt, mutta kierroksella seistdEn noin tunnin ajan. Visyneille jaloille tarjolla

ia voi huimata.

muutama tuoli. Kierros tapahtuu korkezlla parvellz lasikaiteiden takana, joten heikkohermo!

Tasting istuvana. Ruokailu luonnollisesti istuvana. Veitsitehtaalla noudatetaan Suomen alkoholilakeja ja s33ntoja.

12] Sijainti {miss3 tapahtuu)
Fiskarsin historiallinen Veitsitehdas
Peltorivi 7, 10470 Fiskars

Oop mm torin parkkipail Veitsitehtaalle

13) Mahdolliset aloitus- ja lopetustiedot

Palvelut tarjolla ryhmille tarpeen mukaan ympari vuoden 08-21 vilisend zikana.

14) Saatawvuuspdivit

Ma-La. Erityistilauksesta myds sunnuntaisin.



15) Varausehdot

Al t tiloista ja oheisp ista tolvotaan mieluiten 3 viikkoa ennen tapahtumaa. Ryhmatilausten
muutokset henkilém3airissd 1 viikkoa aikaisemmin. Erityisruckavaliot ja allergeenit tistoon 1 vilkkoa aikaisemmin.
Maksuehdot ryhmille paikan p3illd kertilla tai kiteiselld, laskutuksesta sovittava 3 viikkoa ennakkoon (7 pvi netto).
Fik3li haluat palvelua muulla kuin suomen kislelld iimoita tarpeestasi ennakkoon mieluiten 3 vitkkoa ennen
tapahtumaa. Kansainvaliset ryhmat laskutetaan ennakkoon viikkoa ennen tapahtumaa ja lasku pitd3 olla maksettuna
ennen saapumista Veitsitehtaan palveluiden dareen.

Voidaan tilata Johku myyntijdrjestelman kautta, tai suoraan sihkopostitse Veitsitehtaalta osoitteesta

info @veitsitehdas.fi.

osAI
VISUAALISUUS MARKKINOINTI ILME
16) Mieti, millaisia kuvia ja/tai videoita haluaisit asiakkziden nikevdn tuctteastasi
Uudet kuvaukset Veitsitehtaalle, jotta saadaan monipuolinen valikoima kuvia tiloista ja tilojen kapasiteetista.

Teknisten kuvien lisdksi tunnelmallisia kuvia, joissa ndkyy palvelua kdyttavid iloisia ihmisid ympdri taloa. Kuvia eri

vuodenaikojen tu il zalisza. Mahdolliset pohjapiirroskuvat, joihin havainnollistetaan tilan

eri kdyttdmuodot ja mahdollisuudet. Jatkossa myds eri tapahtumista, eri vuodenajoista kuvia.

— Ensimm3inen kansikuva, joka pysdyttas ja myy

—  MielelldEn eri vuodenaika 14 IHMISIA

—  Yhteensi 4-5 kuvaa (suositeltava minimi)
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Liite 3: Benchmarking Lansi-Uudenmaan kokoustilat

Benchmarking kokoustilahinta

Paikka Hinta  Viikonloppu Paxistuen Erityista
Kokoustila Sovinto 100 30

Willage works Q30 1240 28

Villa tammikko 190 1100 30 Siivousmaksu 140 €
Wainala 450 40

Kuralan kylamakifvanha kanala 400 30

Brinkkala Kulmasali 200 30

Kultturikellari 100 200 30

Airiston lumous 2000 30

Ajristo spa 850 30 Sis. Sauna & poreallas
Gillesgarden 300 40

Karkkilan ty&vaentalo 150 36

Tannsistudio Flama 350 50 Siivousmaksu 70 €
Hyrsylan koulu 500 50 Siivousmaksu 200 £
Brinkkala vihred Sali 200 40

Luomuspaja 150 350 30 Siivousmaksu 60 €
Regatta spa 400 60

Marttila juhlatila 250 500 35 Siivousmaksu 60 €
Folkia Center 280 50

Hub Fenix - lotus 200 30

Hub Fenix- earth 150 25

Hub fenix - mandala 450 60

Granalundsgatan 100 25

Smdrmagazinet 200 45

Hali - hideaway 500 50 Maatila, eldintenhoitc
Hali - tallin vintti 500 50 Siivousmaksu 150 €
Festhuset 250 250 35 Talo taynna soittimia
Villa stenberg 600 2200 40 Siivousmaksu 250 €
Hyrsylan koulun musiikkisali 100 30

Hyrsylan koulu 500 50 Siivousmaksu 200 €
Karkkilan tyévaentalo 150 36

Juhlakellari 300 950 30

Aplico 150 25

Breikki 330 37

Lounascenter 400 30 Siivousmaksu 200 €
Tehdas teatteri lampid 480 40

Myyntimiesten sauna 690 B0DO 40

Hyvinvointikeskus - [dhde 160 30

Cafe quensel 420 25

Liedon vanhalinna 590 890 50

Willa wolax 730 60

yht. 15870 1512

ka. 396,75 37,8
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