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misesta ja kehittamistarpeesta. Tyopajassa kehitettiin tuotepakettien nimia ja tuo-
tevalikoimaa Sarkanniemen henkildston kanssa. Benchmarkingia ja havainnoin-
tia hyodynnettiin I0ydettavyyssuunnitelman laatimisessa. Teoriaviitekehys kasit-
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The thesis was commissioned by Tampere Sarkanniemi Ltd. It is Finland's largest
leisure center that consist of experience sites, restaurant services and confe-
rence facilities for business meetings. The company needed help with developing
catering products and a marketing plan to boost publicity of their conference ser-
vices.

This study was conducted as a service design project. The selected methods
were surveys, observations, a workshop and benchmarking to evaluate the de-
mand. The theoretical framework dealt with service design and its double dia-
mond model, the development of customer needs, product development and
menu design; as well as developing more effective means of marketing to reach
a greater audience.

The goal was to create four new product packages and compose a marketing
plan to boost. The new products were scalable to the number of customers tar-
geted and support Sarkanniemi's core values. A prime example of this was that
the products could be easily made to suit different dietary requirements. The pur-
pose of the availability plan was to give ideas for developing the marketing prac-
tices of various services offered by the company. The recipes and the finished
discoverability plan for publicity were not presented in the thesis. They were de-
signed for internal company use.

Key words: product development, service design, marketing
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd tehdaan Tampereen Sarkanniemi Oy:lle. Sarkanniemi on
paatoimisesti huvipuistotoimialan yritys, jonka ydinkohderyhma on lapsiperheet.
Yritys kuitenkin tarjoaa my0Os ravintola- ja kokouspalveluita yksityishenkilGille
seka yrityksille. Opinnaytetyon tekija on tdissa Sarkanniemen Koiramaella esi-
henkilona. Hanen tydnkuvaansa kuuluu alueen kahvila-, myymala-, ja kioskihen-
kiloston johtaminen seka kahvilan tuotevalikoiman ideointi ja kehittdminen. Tyo-
paikalla ilmeni tarve kehittaa kokous- ja asiakastilaisuuksien tuotevalikoimaa vas-
taamaan nykypaivan vaatimuksia. Lisaksi oli tarve parantaa kokouspalveluiden
asiakasloydettavyytta. Opinnaytetyon tekija halusi haastaa itsedan ammatillisesti
seka oppia lisda tuotekehityksesta ja markkinoinnista. Tama projekti paatettiin

toteuttaa opiskelijalahtdisesti.

Tyon tarkoituksena on kehittaa tuotteita ja tapoja, jotka helpottavat henkildston
tyota ja asiakkaiden suuntaan kokouspalveluiden ldydettavyytta. Ongelmiksi
maaritettiin tuotevalikoiman paivittamisen vahaisyys ja asiakkaiden loydettavyys
kokous- ja asiakastilaisuuksien aarelle Sarkanniemeen. Kehittamistyd tehtiin pal-
velumuotoilun keinoin suhteutettuna tuplatimanttimallin. Tuotteet, jotka kehitettiin
ovat skaalautuvia asiakasmaariin ja ne tukevat Sarkanniemen arvolupauksia.
Sarkanniemelle myonnettiin Sustainable Travel Finland -merkin vuonna 2021,
joka koostuu viidesta vastuuosasta. Sarkanniemi on sitoutunut tukemaan kesta-
vampia ruokailumuotoja, kuten kasvis- ja vegaaniruokavaihtoehtoja osana ympa-
ristdvastuun toteutumista. Loydettavyyssuunnitelman keskidssa oli kokouspalve-
lujen ja tuotteiden markkinointi asiakkaille. Se muodostettiin markkinoinnin kilpai-

lukeinojen avulla.

Tyon teoriaviitekehys koostuu palvelumuotoilusta, asiakasymmarryksen hankin-
nasta, tuotekehityksesta ja menusuunnittelusta seka markkinoinnin kilpailukei-
noista. Prosessi eteni palvelumuotoilun tuplatimanttimallinnuksen mukaisesti;
lI0yda, maarita, kehita ja tuota. Toimeksiantajan kanssa kaytyjen alkuhaastattelu-
jen jalkeen asiakasymmarrysta hankittiin kyselyn ja havainnoinnin avulla. Tuote-

kehitys aloitettiin hankitun asiakasymmarryksen pohjalta ideointitydpajassa. Sen
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jalkeen tuotettiin reseptit ja testattiin tuotteet. Asiakkaiden I0ydettavyytta palvelu-
jen ja tuotteiden aarelle kehitettiin benchmarking -menetelmalla seka havainnoi-
malla. Esiteltyjen keinojen avulla opinnaytteen tavoitteena on luoda yksi valmis
tuotepaketti sisaltden tuotteet ja hinnat, kehittda kolme tuotepakettiehdotelmaa ja

valmistella 16ydettavyyssuunnitelma asiakkaille.



2 SARKANNIEMEN KOKOUS- JA TILAUSPALVELUT

2.1 Tampereen Sarkanniemi Oy ennen ja nyt

Sarkanniemi on Tampereen kaupungin omistama matkailuyhtio ja tana paivana
se on Tampereen matkailun vetovoimaisin tekija. Sarkanniemen kokonaisuuteen
kuuluu huvipuisto, Koiramaen elainpuisto, Akvaario ja Ravintola Nasinneula. Alu-
eella sijaitsee myds Tampereen kaupungin omistama Sara Hildénin taidemuseo.
(Sarkanniemi 2023.)

Lasten Paivan Saatio ehdotti huvipuiston perustamista Tampereen Kaupungin
hallitukselle vuonna 1959. Ehdotuksen taustalla oli halu laajentaa huvipuistotoi-
mintaa Helsingin Linnanmaen huvipuiston ulkopuolelle. Saman vuoden syys-
kuussa Tampereen kaupunginhallitus perusti toimikunnan, joka selvitti huvipuis-
ton mahdollisuuksia Tampereella toimimiseen. Tampereen Sarkanniemi Oy pe-
rustettiin seitseman vuotta mydhemmin toimikunnan perustamisen jalkeen
vuonna 1966. (Eskelinen 2009, 5.)

Vuonna 2022 Sarkanniemen liikevaihto oli 18,8 miljoonaa euroa ja se tyollisti kau-
sityontekijoiden lisaksi 278 henkilda. Liiketoiminnan voitto oli 2,9 miljoonaa euroa.
Yhtién omavaraisuusaste oli puolestaan 49 prosenttia. (Asiakastieto 2023.) Sar-
kanniemen toiminta on laajenemassa tulevien vuosien aikana. Tampereen veto-
voimaisimpaan matkailukohteeseen halutaan ihmisia ja elamaa myods kesakuu-
kausien ulkopuolella. Sarkanniemen alueelle on suunnitteilla hotelli ja kylpyla,
jonka lisaksi alueen vetovoimaa halutaan kehittad muun muassa ravintolaka-
dulla. (Ketonen 2023.)

2.2 Sarkanniemen arvot

Sarkanniemen toimintaa ohjaavia arvoja ovat ilo, rohkeus, vastuu ja yhdessa.
Henkilokunnan tydturvallisuus seka asiakkaille turvallisen tuotteen takaaminen
ovat peruslahtokohtia turvallisuusajattelussa. Paamaaria ja tavoitteita arvioidaan

saanndllisesti ja systemaattisesti. Kehittdminen on oleellinen osa Sarkanniemen
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liketoimintajohtamista. Helmikuussa 2021 Visit Finland myonsi Sarkanniemelle
Sustainable Travel Finland -merkin ensimmaisena pirkanmaalaisena yrityksena.
Merkin ansainneet yritykset huomioivat toiminnassaan ekologisen, sosiaalisen,

kulttuurillisen ja taloudellisen kestavyyden. (Sarkanniemi 2023.)

Taloudellinen vastuu Sarkanniemessa tarkoittaa kannattavaa toimintaa omista-
jalleen eli Tampereen kaupungille ja samalla Sarkanniemi moninkertaistaa Tam-
pereen matkailutuloa. Kulttuurillinen vastuu on vaalia tamperelaista ilonpitoa el
saattaa ihmisia toistensa pariin ja mahdollistaa iloiset elamykset tulevaisuudes-
sakin. Ymparistovastuun keskiossa on vahahiilisten ratkaisujen edistaminen liit-
tyen muun muassa asiakkaiden ruokailuun ja energiatehokkaaseen rakentami-
seen. Sarkanniemen verkkosivuilla on kannustettu asiakkaita valitsemaan kas-
visruokaa. Asiakaslupaus on, etta jokaisesta Sarkanniemen ruokapisteessa on
tarjolla vegaaninen vaihtoehto ensimmaisena huvipuistona maailmassa. Sosiaa-
linen vastuu Sarkanniemessa nakyy merkittdvana nuorten tyollistamisvaikutuk-
sena ja hyvantekevaisyystyona. Sarkanniemessa turvallisuusvastuu on osa sar-
kanniemelaista identiteettia. Turvallisuuden piiriin kuuluvat asiakkaat, henkilosto

ja elaimet. (Sarkanniemi 2023.)

2.3 Koiramaen eldinpuisto ja Nasinneulan ravintolat

Koiramaen elainpuisto on toiminut Sarkanniemessa vuodesta 2013 lahtien. Tata
ennen Koiramaen tilalla oli Lasten Eldintarha, joka avasi ovensa asiakkaille en-
simmaisen kerran 4.7.1970. (Eskelinen 2009, 16.) Kevaalla 2022 Sarkanniemen
organisaatiossa tehtiin muutos Koiramaen elainpuiston toimintaan. Koiramaen
kahvila- ja kioskitoiminta seka myymala- ja pelitoiminta eriytettiin yhdeksi koko-
naisuudeksi. Maaliskuussa 2022 opinnaytetyon tekija aloitti tyot esihenkilona Koi-
ramaessa. Ennen muutosta Sarkanniemen sesonkiravintoloiden osasto vastasi
kahvila- ja kioskitoiminnasta Koiramaella. Vastaavasti peli- ja myymalaosasto
vastasi Koiramaen myymala- ja pelitoiminnasta. Toimintamuutos Koiramaella loi
tarpeen Koiramaen kassapisteista vastaavalle henkilokunnalle, jolloin rekrytoitiin
kaksi kassavastaavaa. Muutoksen yhteydessa kokous- ja tilaustarjoiluiden toteu-
tus seka laskuttaminen keskitettiin Kahvila von Guggelbd6hén kesasesonkien
ajaksi. Kahvila von Guggelbddn sisatiloissa on 40 asiakaspaikkaa ja Koiramaen
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Raatihuoneen kokoustilassa on 15 asiakaspaikkaa. Kahvilassa on myos annis-
keluoikeudet. Molemmista tiloista on saatavilla IT-valineet erilaisiin tilaisuuksiin.

Tiedot perustuvat opinnaytetyon tekijan tietamykseen tyopaikastaan.

Koiramaen kokousasiakkaiden tilausvalikoima oli Kahvila von Guggelb6on tuote-
tarjooma kesalla 2022 ja 2023. Lounaan sai jarjestettya asiakkaan tarpeen mu-
kaan Guggelbddn kahvilassa, Ravintola llossa tai Nasinneulassa. Ravintola llo
sijaitsee Nasinneulan juurella ja se tunnetaan myos entiselld nimellaan Maise-
maravintola Valke. Neulan kesaravintoloiden paallikké vastaa ravintola llon, ra-
vintola Neulasen, Neula Sky Cafen ja Koskigrillin toiminnasta. Koskigrilli siirtyi
Neulan kesaravintoloiden alle kevaalla 2023. Tata ennen Koskigrillin toiminnasta
vastasi sesonkiravintoloiden osasto. Kesakauden ulkopuolella Neula Sky Cafen
ja Ravintola llon henkildkunta vastaa kokouksien ja asiakastilaisuuksien jarjesta-

misesta myds Koiramaen elainpuiston kokoustiloissa. (Siltanen 2023.)

2.4 Kokous- ja tilaustarjoilupalvelut

Sarkanniemen kokous- ja asiakastilaisuuksien myynnista vastaa Sarkanniemen
yritysmyynti. Verkkosivuilla kerrotaan mahdollisuudesta jarjestad esimerkiksi
workshop-tilaisuuksia, mutta tarjoiluista tieto jaa vajaaksi. Asiakasta kehotetaan
ottamaan yhteytta yritysmyyntiin tarjoiluiden seka tilavuokrausten osalta. Verkko-
sivuilla on ryhmille huvitteluun liittyvda mainontaa ryhmaeduista. (Sarkanniemi
2023.)

Neulan ravintoloiden paallikko tarkistaa kokous- ja asiakastilaisuustuotteiden hin-
nat kerran vuodessa. Kaikki tuotevalikoimat ja hinnat ovat saatavilla vain erikseen
pyytamalla sahkopostitse. Tuotteet ja hinnat ovat koottuna Excel -tiedostoihin,
joista ne eritellaan sahkopostikeskusteluun tarpeen mukaan. Tuotevalikoimaa ei
ole uudistettu usein, vaikka valilla tuotetarjoamassa on erilaisia kokeiluita. (Silta-
nen; Jokiniva 2023.) Seuraavan sivun SWOT-analyysikuvio 1 esittelee Sarkan-
niemen kokous- ja asiakastilaisuuksien vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet

seka uhat.



VAHVUUDET

« RAATALGINTI ASIAKKAAN TOIVEIDEN
MUKAISESTI

« TUOTTEET HELPOSTI VALMISTETTAVIA

+ UPEAT MILIOOT

« HYVAT TILAT JARJESTAA MM. SEMINAAREJA

« OSAAVA HENKILOSTO MYYMAAN TILAISUUKSIA
JATARIOILUITA

* KOKOUSPALVELUIDEN MAINONTAA JA MARKKINOINTIA
ENEMMAN SOMESSA

* TIEDOT KOKOUSPAKETEISTA VERKKOSIVUILLA

* TUOTTEIDEN TARINALLISTAMINEN

* TUOTEPAKETTIKOKONAISUUDET HELPOTTAMAAN
ASIAKKAIDEN VALINTOJA

« KOHDENNETTUA MAINONTAA YRITYKSILLE
KOKOUSTILOISTA

MAHDOLLISUUDET

SWOT
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HEIKKOUDET

+ KOKOUSTUOTTEET EIVAT NAY VERKKOSIVUILLA

» TARJOUKSET SAATAVILLA VAIN KYSYMALLA
AIHEESTA YRITYSMYYNNILTA

» PIENET KOKOUSTILAT

« TUOTTEET YKSINKERTAISIA, EIKA TUOTTEET OLE
SIDOKSISSA SARKANNIEMEN MILIOGSEEN

+ KILAPILEVAT YRITYKSET

+ KOKOUSPALVELUIDEN VANHENTUNUT
TEKNIIKKA

« TUOTETIETOJA El LISATA VERKKOSIVUILLE

* UUSIA TUOTEPAKETTEJA EI OTETA MYYNTIIN

« MARKKINOINNIN JA MAINONNAN VAHYYS

UHAT

KUVIO 1. SWOT -analyysi Sarkanniemen kokous- ja asiakastilaisuuksien jar-

jestamisesta.

SWOT-analyysi on rakennettu toimeksiantajan edustajien kanssa kaytyjen aloi-

tushaastattelujen perusteella. Toimeksiantajan toiveena on, etta tuotetarjoomaa

kehitetaan asiakaslahtdisesti, Sarkanniemen arvoihin ja asiakaslupauksiin perus-

tuen. Kokous- ja asiakastilaisuuksien l0ydettavyyttd halutaan myds parantaa.

Toiveena on, etta kehitetaan valmiita ratkaisuja tai suuntaa antavia suunnitelmia

siita, kuinka loydettavyyshaastetta voidaan helpottaa. Rakennetaan tuotepaket-

teja, jotka tarinallistetaan tukemaan Sarkanniemen miljoita ja elamyksellisyytta.

Asiakasloydettavyyden kehittamisessa huomioidaan kilpailevien yritysten tar-

joomat, markkinointi ja mainonta.
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3 TUOTEKEHITYS PALVELUMUOTOILUN KEINOILLA

3.1 Palvelumuotoilu

Systemaattinen tapa lahestya palveluliiketoiminnan kehittdmista on palvelumuo-
toilu. Se auttaa havaitsemaan uusia liikketoimintamahdollisuuksia seka kehitta-
maan sellaisia palveluita, jotka tuottavat arvoa asiakkaille ja ovat strategisesti jar-
kevia. Palvelumuotoilu on prosessi. Sen avulla voi havainnoida, missa, milloin ja
miten organisaatio voi parantaa palveluaan niin, etta se on asiakkaalle ja itselleen
arvokkaampi. (Tuulaniemi 2016, 96.) Kuvio kaksi auttaa lukijaa hahmottamaan

taman opinnaytetyon palvelumuotoiluprosessin.

Systemaattinen suunnittelu

UL TUTKIMUS IDEOINTIJA ARVIOINTI
MAARITTELY o SUUNNITTELU ’ i
e . cess = ae Tuplatimantti sy
Loydid  Mairiti Kehiti ~ Tuota
LT Hinla
Markkinoinnin kilpailukeinot LO)dcua"Y)s

KUVIO 2. Palvelumuotoilun, tuplatimantin ja markkinoinnin kilpailukeinojen
yhdistaminen.

Projektin ensimmainen vaihe on kehittamiskohteiden I6ytaminen. Ne maaritel-
laan aloitushaastattelujen avulla. Maarita-vaiheessa tutkitaan kehitettavia koh-
teita asiakaskyselyn perustella ja jarjestetdan tuoteideointia tukeva tyopaja. Ke-
hita-vaiheessa ideoidaan seka suunnitellaan tuotteita. Benchmarkkaamalla kil-
pailevia yrityksia ja havainnoimalla toimeksiantajan toimintaa muodostetaan I0y-
dettavyyssuunnitelma. Tuota -vaiheessa tuotteet hinnoitellaan. Ne esitellaan yh-

dessa loydettavyyssuunnitelman kanssa toimeksiantajan henkilostolle.
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Palvelumuotoilu on palvelujen ja liiketoiminnan kehittamista ihmislaheisesti. Se
on keino, joka antaa kehitystyodlle kokonaisvaltaisen lahestymistavan, prosessin
ja menetelmat. Palvelumuotoilu on yhteiskehittamista osallistaen sidosryhmia,
jotka tuovat prosessiin uusia nakokulmia. Luovuus on tarkeaa palvelumuotoi-
lussa antaen uudenlaisia oivalluksia ja ideoita. (Palo n.d.) Opinnaytetyon tekijan
tutkittua palvelumuotoiluprosessissa, selvisi, etta sidosryhmat voivat olla sisaisia
tai ulkoisia asiakkaita. Sisaisilla asiakkailla tarkoitetaan yrityksen tyontekijoita ja
ulkoisilla asiakkailla tarkoitetaan yrityksen tuotteita tai palveluita ostavia henki-

16ita.

Elintason noustua palvelut ovat monille asiakkaille yna vahvempi keino toteuttaa
itseaan. Asiakkaat etsivat yha enemman uusia kokemuksia, jotka tarjoavat ela-
myksia sekd merkitysta elamaan. Elamme talla hetkella niin sanotussa elamys-
taloudessa. Tuotteet ja palvelut eivat ole asian ytimessa, vaan yrityksen tuotta-
mat elamykset ja kokemukset, jotka syntyvat vuorovaikutuksesta asiakkaan ja
yrityksen valilla. Massakulttuurista on siirrytty yksilokeskeisyyteen, jonka seu-
rauksena yksilOllisten tarpeiden ymmartaminen on korostunut. Asiakkaat halua-
vat asioida yrityksessa, joka vastaa arvoiltaan asiakkaan omaa arvomaailmaa.
(Koivisto, Saynajakangas & Forsberg 2019, 23-24.)

Asiakaskokemukseen keskittymalla paastaan tutkitusti parempiin taloudellisiin
tuloksiin. Liiketoiminnassa tarjottujen ratkaisujen pitaa tuottaa ylivertaista arvoa
ja helppoa seka sujuvaa asiointia. Nailla keinoilla asiakaskokemukset koetaan
usein positiivisiksi. Parhaimmillaan positiiviset asiakaskokemukset lisaavat yrityk-
sen tuottoa ja lisda kustannussaastoja. (Koivisto ym. 2019, 24—-26). Palvelumuo-
toilu ei siis itsessaan ole uusi innovaatio, vaan tapa, jonka avulla yhdistetaan van-
hoja asioita uudella tavalla. Palvelumuotoilun voidaan katsoa olevan jatkuvassa

kehittdmisen tilassa sen oppien mukaisesti. (Tuulaniemi 2016, 24.)



13

3.2 Asiakasymmarryksen hankinta

Asiakasymmarryksen keraaminen on tarkeaa, koska se auttaa asiakkaiden ja
kayttajien tarpeiden ymmartamista. Kehittdmisen eri vaiheissa on tehokasta kayt-
taa palvelumuotoilun menetelmia, koska palvelumuotoilussa asiakas on keski-
Ossa. Palveluita ei olisi, jos asiakas ei olisi niissa lasna. Palvelua tai tuotetta on
turhaa luoda, jos asiakkaat eivat niita halua tai osaa kayttaa. Erityisesti kehitys-
prosessin alkuvaiheessa asiakkaan kuunteleminen on tarkeaa, koska on ymmar-

rettava asiakkaan tarpeet seka kehittamisen tarve. (Karpanen 2019, 2.)

Palvelumuotoilun nakdkulmasta asiakasymmarryksen kasvattaminen eli tutki-
muksen tekeminen kohderyhman odotuksista, tarpeista seka tavoitteista on yksi
kriittisimpia vaiheita palvelumuotoilun prosessissa. Tarkeaa on, etta tunnistetaan
loppukayttajan eli asiakkaan tarpeet ja motiivit. Asiakasymmarrysta voidaan kar-
toittaa muun muassa asiakastutkimuksilla, joka ovat tarkoituksenmukaista tie-
donhankintaa. Hyvin analysoitu ja jasennelty tieto asiakkaiden kayttaytymisesta
mahdollistaa palvelukonseptien kehittamisen. Tieto auttaa myos ymmartamaan,

mista asiakkaat ovat valmiita maksamaan. (Tuulaniemi 2016, 142-143.)

3.3 Tuotekehitys ja menusuunnittelu

Tuotekehittdmiselld voi hioa ideaa, tuotetta tai palvelua kilpailukykyiseksi loppu-
tuotteeksi. Hyvaksi tuotteeksi voidaan maaritella tuote, jolla on kysyntaa. Tuot-
teen ominaisuuksia voivat olla esimerkiksi laatu, toimivuus ja ajanmukaisuus.
Ominaisuudet muodostuvat kokonaisuudeksi asiakkaan paassa ja luovat asiak-
kaalle kuvan tuotteen laadusta. Tuotekehityksen alussa tehtavat toteutussuunni-
telmat voivat olla kaupallisia, tuotannollisia tai teknisia. Tarvittaessa tuotteesta
luodaan mallikappale, jota pitaa testata ennen varsinaista tuotantoa. Tuotekehit-
telylla luodaan tuotepaketti, joka on uuden tuotteen kokonaisuus. Siihen sisaltyy
tuotteen ulkoasu seka brandi. Tuotepaketissa voi yhdistya esimerkiksi tavara ja

palvelu. Viimeistelty tuotepaketti on valmis kaupallistamiseen. (Suomi n.d.)
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Yrityksessa tuotekehitysta tehdessa maaritellaan tarve uudistaa esillepanoa ja
tuotteen ominaisuuksia. Asiakkaat voivat verrata uusia tuotteita vanhoihin, joten
tuotekehityksessa tulee yhteensovittaa vanha ja uusi. Tuotestrategia ja kehitys-
suunnitelma on tarkeaa upottaa myos yritysstrategiaan. (Earle M., Earle R., &
Anderson 2001, 4;9.) Kehitettavan ruokalistan on sovittava yrityksen liikeideaan.
Annokset suunnitellaan Iahtokohtaisesti asiakkaille. Menusuunnittelua tehdessa
vuodenaika ja sesonki on hyva huomioida, jotta lista tuntuu ajankohtaiselta.
Raaka-aineet ovat tarkeita. Mikali tiloja tai tarvittavaa henkilokuntaa ei ole, on

annoksien komponentit ostettavana valmiina. (Lampén 2018.)

Ruokalista on myynnin valine. Tuotteelle on maariteltava sopiva hinta-laatu-
suhde, ettei laatua myyda liian edullisesti. Nain kokonaismyynti ei vahene. Hin-
noittelulla ja listan ulkoasulla voidaan ohjata myyntia seka menekkia. Ruokalajin
ollessa tehokkaasti valmistettava hyddyntaen edullisia raaka-aineita, se voidaan
myyda matalammalla katteella. Yksittain tehtavat, tydlaammat annokset vaativat
korkeamman katteen. Myyva ruokalista on sellainen, jossa kieliasu on kunnossa.
Gastronomiset ilmaukset ovat vakiintuneita tarkoittamaan tiettyja raaka-aineita tai
valmistusmenetelmia. Kieliasun tarkastuttaminen gastronomian sanastoa osaa-
valla on merkityksellista etenkin, jos ruokalista painetaan johonkin. (Lampén
2018.)

3.4 Tuplatimantti

Palvelumuotoiluprosessi noudattaa luovan ongelmanratkaisun periaatteita. Pro-
sessilla tarkoitetaan sarjaa, jossa toiminnot etenevat ja toistuvat loogisesti. Ta-
pahtumaketjua ei nain ollen tarvitse kehittaa aina uudelleen, kun tapahtumat ku-
vataan prosesseina. (Tuulaniemi 2016, 126.) Palvelumuotoilua voidaan havain-
noida esimerkiksi tuplatimanttimallin avulla, joka on eraanlainen visuaalinen tapa
|lahestya palvelumuotoilua. "The Double Diamond” on brittildisen Design Concilin
vuonna 2005 esittdma mallinnus palvelumuotoilusta (Kuvio 3). Tuplatimantin tar-
koituksena on mallintaa prosessin vaiheita neljan paavaiheen kautta: Loyda ja
maarita-vaiheessa ongelma tunnistetaan. Kehita ja tuota -vaiheessa ongelma rat-
kaistaan. (Koivisto ym. 2019, 43.)
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KUVIO 3. The Double Diamond, Design Concil (Palvelumuotoilun Business-kirja
2019, 43, muokattu).

Prosessin eri vaiheisiin kuuluu ihmisten vahva sitoutuminen seka prosessin oh-
jaaminen kohti tavoitteita. Loyda -vaiheen aikana kerataan ideoita ja tietoa kehi-
tystydn pohjaksi henkililta, joilla on ymmarrys aiheesta. Maarita -vaiheessa
puolestaan jasennetaan alkuperainen ongelma keratyn tiedon pohjalta, mita
aiotaan kehittaa. Kehita -vaiheen tarkoituksena on ideoida ratkaisuja seka ha-
kea inspiraatiota ja vaihtoehtoja ratkaisun tuottamiseen. Tuota -vaiheessa puo-
lestaan tehdaan iteroiden eli toistaen kehitysvaiheita niin pitkalle, jotta saavute-

taan haluttu lopputulos ja ratkaisun prototyyppi. (Drake 2020.)

Palvelumuotoilu on samanaikaisesti luovaa ja analyyttista tyota. Se yhdistaa sa-
man prosessin sisaan asiakas- ja kayttajatarpeiden tutkimisen seka ratkaisujen
kehittamisen. Prosessissa vuorottelee divergentti eli luova ajattelutapa ja konver-
gentti eli vaihtoehtoja rajaava ajattelutapa, joka perustuu usein analyyttiseen tie-
toon. Tarkoituksena on tunnistaa arvonluontimahdollisuuksia tutustuen asiakas-
ja kayttajatarpeisiin. Kehittamalla ratkaisuja asiakaslahtoisesti luodaan arvolu-
pauksia parantaen palvelun laatua, joka perustuu palveluntarjoajan reunaehtoi-
hin. (Koivisto ym. 2019, 43.)
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3.5 Markkinoinnin kilpailukeinot

Markkinointimix on kokonaisuus kilpailukeinoja, ja perinteikds markkinointiteoria.
Kilpailukeinoja voidaan kuvata usean erilaisen mallinnuksella, kuten 4P-mallin
avulla. James Cullnitonia pidetaan alkuperaisen markkinointi mixin kehittajana.
Cullniton kirjoitti aiheesta ensimmaisen kerran vuonna 1948, jolloin mallinnukset
eivat viela olleet pysyvia. Talloin mallinnukset vaihtelivat esittdjan mukaan. Pro-
fessori Jerome E. McCarthy on luonut 4P-mallin 1960-luvulla. Nelja P:ta ovat pro-
duct, price, place and promotion eli tuote, hinta, saatavuus ja markkinointivies-
tinta. (Huttunen 2021.)

Tuote on palvelua tai tavaraa, jota tarjotaan vastamaan kuluttajan kiinnostusta ja
kysyntaa. Se on riippuvainen markkinoiden sen hetkisesta tarpeesta tai kiinnos-
tuvuudesta. Hinnan pitaa olla sellainen, jonka kuluttajat ovat valmiita maksa-
maan. Se sisaltdd muun muassa materiaali- ja valmistuskustannukset. Hinnan
tulee seurata kilpailijoita. Jarkevassa, tulostavoitteellisessa yrityksessa seura-
taan, mita asiakkaat ovat oikeasti valmiita maksamaan tuotteesta tai palvelusta.
(Angle180 n.d.) Saatavuus (eng. place) viittaa siihen reittiin, jonka tuote kulkee
asiakkaan kasiin asti. Tuotteen tai palvelun on oltava asiakkaan saatavilla mah-
dollisimman helposti. Markkinointiviestinta (eng. promotion) on tuotteiden esitte-
lya ja mainontaa yrityksen ulkopuolelle. Se voi olla esimerkiksi digitaalista mark-
kinointia, mikali se vaikuttaa positiivisella tavalla yrityksen myyntiin rakentamalla

esimerkiksi luottamusta asiakkaisiin. (Huttunen 2021.)

Perinteista 4P-mallia on kritisoitu vuosien aikana paljon, koska se on tuotelahtoi-
nen ja edistaisi sen takia vanhentunutta ajattelutapaa. Siita on kuitenkin kehitetty
erilaisia uusia malleja, laajennuksia ja yhdistelmia. Uusiin malleihin on lisatty Kil-
pailukeinoina muun muassa henkilostd, asiakkaat, palveluymparisto ja yrityspoli-
tilkkka. Palveluliiketoiminnassa ihmisten rooli on esilla tarkeassa asemassa. Hen-
kiloston maara, laatu ja kayttaytyminen vaikuttavat onnistuneeseen palveluun.
Usein asiakkaat osallistuvat palvelun toteuttamiseen eli palveluprosessiin ja siten
vaikuttavat muiden asiakkaiden valintoihin. Palveluyritykset suunnittelevat palve-

lutapahtumat asiakaslahtdisesti. (Bergstrom & Leppanen 2021.)
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Tuotetarjoomaa voidaan pitaa menestyksen peruslahtokohtana. Tuotteita kehite-
taan seka hankitaan myytavaksi asiakkaiden tarpeisiin, arvoihin ja mieltymyksiin
perustuen. Pitaa myOs tiedostaa, kenelle tuotteita tai palvelua markkinoidaan.
Tuotteen ei valttamatta tarvitse olla markkinoiden uusin, hienoin tai paras. Sen
pitda vastata hinta-laatusuhteeltaan ja ominaisuuksiltaan odotuksia seka miellyt-
taa asiakaskuntaa. Kilpailukeinona tuote ei tarkoita vain yksittaista markkinoita-
vaa tuotetta, vaan asiakasryhmittain suunniteltua kokonaisuutta. Tuotteen lisaksi
tulee puhua siis my0s tarjoomasta. Silla tarkoitetaan eri asiakaskunnille markki-
noitavien tuotteiden ja palveluisen kokonaisuutta. Kokonaisuuden on oltava kil-

pailijoitaan houkuttelevampi. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Ostajille hinta on usein merkittava tekija, mutta ei ainut kilpailukeino. Hinnalla on
osattava operoida eri tilanteissa. Sita kaytettaessa kilpailukeinona, on paatettava
sopiva hintataso suhteessa kilpailijoihin seka asiakkaiden odotuksiin. Hinta on
osattava suhteuttaa eri aikoihin seka erilaisille asiakkaille. Yrityksen on tarkeaa
osata selvittaa hintataustoja eli reagoida hintojen muutoksiin. Tarjooman laadinta
erilaiseksi kuin kilpailijoilla voi tehda asiakkaiden arvokokemuksesta sellaisen,

ettei hintakilpailuun jouduta. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Saavutettavuus kilpailukeinona sisaltaa jakelukanavien valinnan ja sen, etta os-
taminen on mahdollisimman helppoa. Tama ei kuitenkaan tarkoita, etta tuotteita
pitaa olla kaikkialla myynnissa. Palveluiden seka tuotteiden jakelutie valitaan sen
mukaan, mika kanava tavoittaa kohderyhman ja mika ostopaikka tavoittaa asiak-
kaat parhaiten. Ostaminen tehdaan asiakkaalle mahdollisimman helpoksi. Tuot-
teen tulee olla tarjolla siella, mista asiakas haluaa ostaa seka silloin, kun asiakas
on ostamassa. Myyntikanavat seka paikat valitaan suhteessa tavoiteltuun ima-
goon, eika esimerkiksi timanttisormuksia myyda huoltoasemilla. (Bergstrom &

Leppanen 2021.)

Kilpailukeinoista markkinointiviestinta on yrityksesta eniten ulospain nakyvaa.
Markkinointiviestinnalla luodaan mielikuvia tuotteista ja asemasta markkinoilla.
Sen avulla heratetaan asiakkaiden kiinnostusta ja ostohalua. Markkinointiviestin-
nan muodot ovat mainonta (advertising), henkildkohtainen myyntityé (personal
selling), myynninedistaminen eli SP (sales promotion) seka tiedotus- ja suhdetoi-
minta PR (public relations). Viestinnan kaytdssa vaikuttavat kohdemarkkinat ja
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yrityksen resurssit. Erilaisille asiakasryhmille viestitaan eri tavoin ja eri viestinta-
kanavia kayttaen. Mainosvalineet valitaan siten, mika tavoittaa kohderyhman ja

tuottaa vahiten kustannuksia. (Bergstrom & Leppanen 2021.)
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4 CASE: SARKANNIEMEN KOKOUS- JA TILAUSTARJOILUJEN KEHITTA-
MINEN

4.1 Prosessikuvaus

Tuotevalikoimien uudistaminen ja |0ydettavyyssuunnitelma toteutettiin toiminnal-

lisena kehittamistyona palvelumuotoilun keinoin. Tyon prosessi on kuvattu kuvi-

ossa nelja. Siina havainnoidaan prosessin vaiheet ja sen mukautuminen palvelu-

muotoiluun.
KEHITTAMISTYON PROSESSI
Tuotekehitys ja loydettavyyssuunnitelma
Aihe valikoitui > Tilaisustarjoilupalveluiden kehittaminen > Aloituskeskustelut . 1 - ONGELMA

Asiakaskysely >Tyopajan suunnittelu > Tyopajan jarjestaminen (Lego -
tyoskentely ja lapputalkoot) > Tuotekehitys

2 - MAARITTELY

Reseptien muodostaminen >
Loydettavyyssuunnitelman hahmottelu > Benchmarking, havainnointi > . 3 - KEHITA: TUOTEKEHITTELY JA

Ensimmainen malstelutilaisuus > Kehitysehdotukset reseptellle > Lanseeraustilalsuuden LOYDETTAVYYSSUUNNITELMA
suunnittelu

Valmis léydettavyyssuunnitelma 4 - TUOTA: TUOTEPAKETTIEHDOTELMAT
Yksi valmis tuotepaketti ja kolme ehdotelmaa JA LOYDETTAVYYSSUUNNITEIMA

KUVIO 4. Tuotekehityksen ja Idydettavyyden kehittamisprosessi.

Kehittamistyon ensimmaisessa vaiheessa maariteltiin ongelma toimeksiantajan
kanssa ja kartoitettiin haasteita, joita aiotaan ratkoa. Aloitushaastattelut toimek-
siantajan edustajien kanssa kaytiin huhtikuussa 2023. Ongelmallisena koettiin
tarjoiltavien tuotteiden paivittamisen vahaisyys seka kokous- ja asiakastilaisuuk-
sien jarjestamismahdollisuuden ldydettavyys. Seuravaksi ratkottiin keinoja, joilla
kehittaa tuotteita ja tapoja. Ensimmaisena toteutettiin asiakaskysely, jolla kartoi-
tettiin asiakkaiden nakdkulmaa tuotevalikoimasta ja |0ydettavyydesta. Kyselylla
kerattin myos asiakkaiden mieltymyksia nykyisesta ja mahdollisesti tulevista

tuotteista.
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Kolmannessa vaiheessa kehitettiin tuotevalikoima ja tuotteita hyddyntaen asia-
kaskyselyn vastauksia seka toimeksiantajan nakokulmia. Loydettavyytta kartoi-
tettiin benchmarkkaamalla eri yrityksia ja havainnoimalla Sarkanniemen toimin-
tamallia. Tuotekehityksen alussa jarjestettiin tydpaja, jossa erilaisia tehtavia hyo-
dyntaen kehitettiin pienryhmassa tuotepaketeille nimiehdotuksia ja tuotteita nii-
den alle. Ehdotelmista koostettiin ensimmaiset versiot tulevista tuotepaketeista
seka tuotteista. Tuotteille valmistettiin reseptit, jotka viimeisteltiin ravintolapaalli-

kon johdolla ennen maistatusta.

Maistelutilaisuudesta kerattiin palaute tilaisuuteen osallistuneilta. Palautteen mu-
kaan resepteja jatkokehitettiin. Yhden reseptin avulla mallinnettiin katetuottolas-
kelma tukemaan markkinoinnin kilpailukeinoa eli hinnoittelua. Neljannessa vai-
heessa muodostettiin valmis tuotepaketti, valmisteltiin kolme pakettiehdotelmaa
seka loydettavyyssuunnitelma. Lanseeraustilaisuudessa tuotepaketit ja 10ydetta-

vyyssuunnitelma esiteltiin Sarkanniemen myynti- ja markkinointitimeille.

4.2 Lahtotilanne

Alussa haastateltiin Neulan ravintoloiden ravintolapaallikkda ja yritysmyynnin
myyntipaallikkda. Haastattelulla selvitettiin kehittamistarpeita. Esille nousi tarve
tuotevalikoiman uudistamisesta seka asiakasloydettavyyden parantamisesta.
Tuotteet ja tuotevalikoimat haluttiin asiakkaiden nahtaville jossain muodossa.
Toimeksiantajahaastattelun perusteella paadyttiin jarjestamaan asiakaskysely.

Asiakaskyselyn tarkoituksena oli kartoittaa kokousvieraiden asiakasymmarrysta

Asiakaskysely toteutettiin Microsoft Forms:illa. Yritysmyynnin edustaja seka opin-
naytteen tekija kokivat, etta se on yksinkertaisin tapa selvittaa asiakasnakokul-
maa. Kyselyn vastaukset kerattiin anonyymisti. Se lahetettiin sahkopostitse asi-
akkaille, jotka olivat asioineet kokouspalveluiden asiakkaana 11.4.-4.6.2023 vali-
sena aikana Koiramaen Raatihuoneella. Sahkdposti Iahetettiin yhteensa kymme-
nelle asiakkaalle, joista viisi vastasi asiakaskyselyyn. Kyselyn teemoina olivat yk-
sityistilaisuuden sujuminen, tuotevalikoima ja sen Idydettavyys tulevaisuudessa,
kokoustilan I6ytaminen ja palvelun suositteleminen. Ne ovat tarkemmin esiteltyna

liitteessa yksi.
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Kyselyyn vastanneista 25 prosenttia toivoi selkeaa paketti- ja tuotevalikoimaa
sahkoisessa muodossa seka tarinallisuutta tuotteille. Yksikaan vastaajista ei ollut
sita mielta, etta tarjoiltavien tuotteiden tulisi vastata kaikkien asiakkaiden tarpeita
kerralla. Jokainen vastaajista kertoi harkitsevansa uudestaan palaamista kokous-
ja tilaustarjoiluiden asiakkaaksi. Sarkanniemen miljoota pidetaan uniikkina ja pal-
velun koettiin olevan sujuvaa. Kokonaisarvosana yksityistilaisuuden tarjoilusta oli
4,20 / 5 (Kuvio 5).

(1> huono, 3> ok, 5> erittain hyva)

Lisatietoja

4.20 :

Keskimaarainen arvio

0
1 2 3 4 5

KUVIO 5. Kokonaisarvosana yksityistilaisuuksien tarjoiluista.

Aloituskeskustelujen ja asiakaskyselyn pohjalta maaritettiin esille nousseille ke-
hittamistarpeille keinot, joilla toimintaa voidaan parantaa. ldea tuotteista, jotka
sopivat sellaisinaan kaikille, luovuttiin. Keskityttiin kehittamaan tuotteita, jotka

ovat helposti muokattavissa esimerkiksi vegaanisiksi tai gluteenittomiksi.

4.3 Suunnitelmat

Asiakaskyselyn jalkeen suunniteltiin ideointitydpaja, johon osallistui viisi Sarkan-
niemen tyontekijaa, joilla on erilaiset kosketuspinnat asiakkaisiin tai myytaviin
tuotteisiin. Kuudes tyopajaan osallistuva henkild oli Sarkdnniemen ulkopuolelta.
Tarkoitus oli saada ideointiin mukaan yrityksen ulkopuolista nakdkulmaa. Kaikilla

tydpajaan osallistuneilla ei ollut ravintola-alan taustaa.
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TyOpajassa kaytetyt menetelmat olivat sellaisia, mitka opinnaytetyon tekija on ko-
kenut aiemmissa opinnoissaan ja tydelamassa hyviksi menetelmiksi. Tydpaja to-
teutettiin tiistaina 27.6.2023 pienryhmissa ideoiden tuotepaketteja ja niiden sisal-
téja (Kuva 1). Tyopajan kestoksi maaritettiin puolitoista tuntia, jottei se olisi liian
pitka tai tyolas pieneen osallistujamaaraan suhteutettuna. Ensimmaisena tehta-
vana oli ideoida pareittain kymmenen minuutin aika tuotepakettien nimia seka
niiden sisaltéa havainnoiden sita legopalikoiden avulla. Pareilla oli yksi minuutti
aikaa pitchata eli myyda ideansa pakettinimesta ja ajatuksesta opinnaytetyon te-
kijalle.

_________________

B -
.............

.
_____

1.Pouta Possun
Paatos

2. Sarkkamuonat

KUVA 1. Tuotepakettien havainnointia Legoilla.

Ensimmaisen tehtavan tuotoksena syntyi pareittain kaksi erilaista tuotepakettia
Legoilla havainnoituna. Tuotepakettien nimiehdotelmissa hyddynnettiin Sarkan-
niemen miljoitd ja hahmoja. Esimerkiksi Pouta Possu, joka on Sarkanniemen
maskotti ollut jo usean vuoden, sai ehdotuksen omasta tuotepaketista. Toinen

pakettiehdotus paketti suunnattiin erityisesti kokoustarjoiluiden
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asiakkaille ja esimerkiksi nuoriso- ja lapsiryhmille. Muotoutui kolme erilaista eh-
dotelmaa kokoustarjoiluista ja muille ryhmille suunnatuista paketeista. Valissa
aanestettiin jatkoon kolme eri tuotepakettinimea. Niiden alle uudelleen muodos-
tetut parit tyostivat ehdotukset kuudesta eri tuotteesta. Tuoteideointi toteutettiin
lapputalkoina. Tuotteet saivat myds nimiehdotelmia. Nimissa hyddynnettiin pa-
kettinimien tapaan Sarkdnniemen hahmoja. Karsanniemen eli lasten laitealueen
hahmoista Pouta Possun kaverit, Kajo Kani ja Myrsky Myyra saivat tuotenimieh-
dotukset. Ehdotukset sisalsivat myos aktiviteetteja, joita voisi toteuttaa kaiken-
ikaisille kokous- tai asiakaspalveluiden asiakkaille. Tuotteet, jotka koettiin poten-
tiaaliseksi tuotekehityksen kannalta, aanestettiin jatkoon tukkimiehen kirjanpi-

dolla.

TyOpajan jalkeen ideoitiin, miten parannetaan kokous- ja asiakastilaisuuksien 10y-
dettavyytta osana Sarkanniemen toimintaa. Tutkimalla Sarkanniemen nettisivuja
ja toimintatapoja tehtiin havaintoja, jotka tukivat tuotteiden ja hintojen haastavaa
|0ydettavyytta. Benchmarking -menetelmaa hyddyntamalla voitiin verrata yrityk-
sen toimintaa muihin toimijoihin ja etsia ratkaisuja toimeksiantajan haasteisiin.
Vertailemalla eri yritysten mainontaa ja markkinointikeinoja koottiin yhteen erilai-

sia ratkaisukeinoja Sarkanniemen toiminnan parantamiseksi.

4.4 Tuotekehitys

Jatkokehitykseen valikoitui Pouta Possun Paatos -paketti, Pormestarin Parhaat
seka Herkkuja ja Hauskanpitoa. Neljantena pakettina mukaan Klassikot -niminen
paketti, johon kiteytyy ne tuotteet, jotka ovat olleet Sarkanniemen kokoustarjoilu-
valikoimassa jo pitkaan. Tuotepakettien sisaltoa ja resepteja hahmoteltiin. Ne
ovat esiteltyna neljannessa liitteessa. Ensimmainen maistelutilaisuus jarjestettiin
Kahvila von Guggelbddssa. Tilaisuuteen osallistui kesalla pidettyyn tydpajaan

osallistuneet henkilot.

Maistelutilaisuuteen valittiin valmisteltavaksi ja maisteltavaksi tuotteet, jotka
suunniteltiin Pouta Possun Paatos -pakettiin kesalla jarjestetyn tyopajan innoitta-
mana. Torstaina 14.9.2023 jarjestettiin maistelutilaisuus Kahvila von Guggel-

boossa. Tuotteet valmistettiin alustavan misaus-listan eli tuotteiden valmistusta
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helpottavan jarjestyksen avulla. Aikaa valmisteluun oli varattu kolme tuntia. Tuot-
teita valmistettiin suhteutettuna osallistuvien henkildiden maaraan. Kolme tuntia
valmisteluaikaa oli sopivasti. Siina ajassa valmistettiin makeat taytetyt croissantit,
tapaspyorykat chimichurri-kastikkeella, tapasleipaset seka alkoholittomat inki-

vaarimoctailit.

Maistelutilaisuus jarjestettiin torstai-iltapaivana. Tilaisuuden alussa esitettiin dia-
esityksena ideoidut tuotepakettikokoinaisuudet, joiden tarkoituksena on olla mah-
dollisimman muutoskykyisia asiakkaan tarpeen seka sesonkiajattelun mukai-
sesti. Tilaisuuden tarkoituksena oli kerata palautetta tuotteista, etta niita voidaan
jatkokenhittaa resepteineen. Maistelun tarkoituksena oli myos luoda mielikuva tu-
levista muutoksista kokous- ja asiakastilaisuuksien tuotevalikoimasta pakettei-
neen. Maistelutilaisuuden pohjalta tehtiin tarvittavat muutokset Pouta Possun

Paatos -paketin resepteihin.

Maistelutilaisuuteen osallistuneet antoivat kehitysehdotuksia suullisesti ja kirjalli-
sesti. Maisteluun osallistuneet nelja henkil6a olivat yksimielisia siita, ettd make-
alla, vegaanisella moussella taytetty croissant on sellaisenaan maistuva ja hyva
tuote, vaikka croissant itsessaan ei ollut vegaaninen. Croissantille pitaa kuitenkin
|6ytaa valikoimista myds taysin vegaaninen vaihtoehto, jolloin tuote kokonaisuu-
dessaan toimii yha useammalle asiakkaalle. Tapaspyodrykdannos valmistettiin
kayttaen valmiita falafel-pyorykoéitd. Maisteluraati oli sitd mielta, ettd annoksen
paalla chimichurri-kastike toimi sellaisenaan, mutta falafel-pyérykan tilalle voisi
harkita toista vaihtoehtoa falafelille ominaisen raskaan rakenteen takia. Tuote sai
kehuja vegaanisuudesta. Maisteluraati oli yksimielinen siita, etta syksylla tapas-
pyorykkana voi olla riistapyorykka. Kesalla vaihtoehtona toimii paremmin chori-

zopyorykka.

Tapasleipanen, jonka paalle kootaan Brie-juustoa ja ilmakuivattua kinkkua, sai
maisteluraadilta hyvan vastaanoton makujen yksinkertaisuudesta. Se oli kuiten-
kin lilan iso kokoinen, jotta se olisi helposti naposteltava (Kuva 2). Tuotteen kokoa
ja esillepanoa hiomalla tuotteista saadaan toimiva kokonaisuus ja vaihtoehtoi-
sesti kyseiselle tuotteelle pitaa kehittdad myds vegaaninen kasvisvaihtoehto, jol-

loin se palvelee lahes kaikkia asiakasryhmia viela paremmin.
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KUVA 2. Tapasleipanen ensimmaisessa maistelutilaisuudessa.

Pouta Possun Paatds-paketin juomaksi sopi erinomaisesti inkivaaridrinkki, jonka
paaraaka-aineena on inkivaariolut. Maisteluraati arveli, etta tuote voisi sellaise-
naan olla aina saatavilla tassa kokouspaketissa. Mielenkiintoa heratti myos aja-
tus alkoholillisesta versiosta, joka valmistetaan lisdamalla esimerkiksi jaloviinaa
tai vodkaa. Esitelty tuotepaketti seka kirjalliset ehdotelmat muista tuotepaketista
(Liite 3) herattivat maistelijoissa kiinnostusta. Makeat croissantit otettiin heti tilai-

suuden jalkeen tuotevalikoimaan kokous- ja asiakastilaisuuksia varten.

Maistelutilaisuuden jalkeen kirjattiin muutosideat ja muokattiin reseptit nilden mu-
kaiseksi. Pouta Possun Paatos-paketin tuotteelle, tapaspyorykalle, laskettiin hin-
taa katetuottolaskelman (Liite 4) mukaisesti. Katetuottolaskelman avulla laske-
taan raaka-ainekulut, arvonlisavero ja haluttu katetuottoprosentti. Nain tuotteelle
muodostetaan kilpailukykyinen myyntihinta ja voidaan laskea muiden tuotteiden
hinnat yhteen muodostaen pakettihinnan. Yksittaisista myynnissa olevista tuot-
teista tehdaan myds listaus, joka voidaan julkaista Sarkanniemen verkkosivuilla
tuotepakettien lisaksi. Tuotekehitys tarjoilu- ja aktiviteettituotteiden osalta jatkuu

syksyn 2023 aikana yrityksen sisaisena toimena.
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4.5 Suunnitelma Idydettavyydelle

Asiakasloydettavyyden parantamiseksi kehitettiin [0ydettavyyssuunnitelma. Ha-
vainnoimalla (Liite 5) verkkosivuja ja sosiaalisen median kanavia huomattiin, etta
tuotevalikoimien I0ydettavyys hintoineen on heikko, eika asiakkaan nahtavilla ole
tuotetietoja. Toistaiseksi verkkosivuilta ei ole I0ydettavissa tuotteita tai hintatie-
toja, joita voisi olla tarjolla erilaisissa tilaisuuksissa. Aiemmin teetetysta asiakas-
kyselysta ilmeni, ettd 25 prosenttia asiakkaista toivoi paketti- ja tuotetietoja netti-
sivuille. Benchmarkkauksen (Kuvio 6) avulla etsittiin tietoa, miten toisissa yrityk-

sissa toimitaan.

-
Cafe Metso Juhlakeskus RATKAISUJA
Kokoustarjoiluvaihtoehdot
selkedsti esilld seka Mancester
pakettivaihtoehdot Yksinkertainen, pelkistetty > * selkeys
hlm.omeen ’ wsu?ullnen tuotteet ja hinnat > vain Hintatiedot selkedasti
ilme on selk‘eu Ja muutama Yulhtoehto > lilan T e e
Johdonmukainen » yksinker ? > Facebool
Systemaattista Cm, G Tuotepaketit esille
mainontaa tarjoiluiden ) szP
saatavuudesta somessa yhteydenottolomake
tarjouspyyntéén
_/ » Asiakkaalle rédataldinnin
. mahdollisuus
Scandic -
hote"lket]u Catering Tampere . Systemuuttist? n:minontuu
e P Tyylikkédt verkkosivut, > somessa tarjoiluiden
kokoustarjoiluissa huomioidaan markkincintikuvat> saatavuudesta >
e ammer g verkkosivut yhdistdd monia kohokohta Instagramin
kuvituskuvat > kerronta Tamperelaisia palveluja > kohekohtiin?
L anaviEn Tarjoispyyntélomake sivustolla X
véhentémisté/arvot > Facebook > kaunista, kuviteettua i
Ja Instagram > kerrontaa tarjoiluista somessa mu.rkklll'lomll!(uwlln Ja
asiakastilaisuuksien (instagram) tarinallistarisella y
malnonnossa yhtelatith Yhteistoita somettajien
kanssa
vaikuttajien kanssa |

KUVIO 6. Benchmarking —menetelma I6ydettavyyssuunnitelman muodostami-
selle.

Benchmarkkaukseen valittiin yrityksia, jotka toimivat Tampereella, ovat mahdolli-
sia kilpailijoita ja joiden toimintamallien hyddyntamisesta voi olla hyotya. Yrityksia
benchmarkkaamalla oli ideana koota ratkaisuehdotuksia Sarkanniemen kokous-

palveluiden Idydettavyyssuunnitelmaan.

Tampereen paakirjasto Metso sijaitsee lahella Sarkanniemea Hameenpuistossa

ja tarjoaa kokouspalveluita asiakkailleen. Catering Tampereen verkkosivut olivat
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selkeat ja tyylikkaat markkinointikuvineen. Juhlakeskus Mancester puolestaan
tarjoaa monenlaisia juhla- ja kokousmahdollisuuksia Tampereella vuosien koke-
muksella. Scandic-hotelliketju valikoitui mukaan kansainvalisyysnakdkulman ja
hotellitoiminnan takia tarjoten myos kokouspalveluita hotellin ulkopuolisille vierai-

lijoille.

Loydettavyyssuunnitelman kulmakivena on markkinoinnin kilpailukeinot, joista
tuote ja tuotetarjooma ovat kaiken ydin. Tuotteiden seka hintojen esille tuominen
on aiemmin esitellyn kyselyn mukaan tarpeellista, joten se luo asiakkaille arvoa
valitessa kokous- tai asiakastilaisuuden jarjestamispaikkaa. Markkinoimalla tuot-
teita myyntikuvien ja tarinallistettujen tuotepakettien kera luodaan asiakkaille mie-
likuvia Sarkanniemen kokouspalveluiden ainutlaatuisuudesta. Asiakashankinnan
kannalta l16ydettavyys eli saatavuus on iso "valttikortti”. Lanseeraustilaisuudessa

esitetty loydettavyyssuunnitelma on vain yrityksen sisaiseen kayttoon.

4.6 Lanseeraustilaisuus

Marraskuun 10. paiva jarjestettiin toinen maistatustilaisuus, jossa lanseerattiin
Pouta Possun Paatos -paketti ja esiteltiin ehdotelmat muista tuotepaketeista seka
|dydettavyyssuunnitelma. Tilaisuuteen kutsuttiin Sarkanniemen yritysmyynnin ja
markkinoinnin tiimit seka Neulan kesaravintoloiden- ja Koiramaen elainpuiston
paallikot. Tilaisuuteen valmistettiin Pouta Possun Paatos -paketin tuotteet sellai-
sena kuin ne myytaisiin. Kuvassa 3 on havainnoitu tapasleipasen esillepano.
Tuotteista valmistettiin myds vegaaniset vaihtoehdot. Tilaisuudessa ruokatuot-
teet ja Myrsky Myyran Horppy eli inkivaaridrinkki saivat positiivista palautetta an-
noskokojen ja makujen osalta. Markkinoinnin tiimi huolehti, etta tuotteet kuvataan
ja valmistellaan mainonta- ja markkinointikayttéon. Tuotteiden hinnat ja valikoi-

mat herattivat positiivissavytteista keskustelua.
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KUVA 3. Tapasleipasen esillepano.

Kaikille ehdotelman tuotteille halutaan hinnat ja valmiit reseptit mahdollisimman
nopeasti. Aktiviteetti-ideat, kuten liitteessa kolme ehdotettu "Opastettu kierros
elaintenhoitajan johdolla” sai monet innostumaan. Keskusteluista nousi ilmi, etta
monesti kokousasiakkaat haluavat kayda katsomassa Koiramaen elainpuiston
elaimia kokouspaivien aikana. Tilaisuuteen osallistuneet olivat yhta mielta siita,

etta elaimet herattavat jopa enemman kiinnostusta aikuisissa kuin lapsissa.

Opinnaytetydntekija keskustelee ehdotelmien ruokatuotteista ja hinnoista viela
ravintolapaallikon kanssa. Niiden tyostaminen jatkuu yrityksen sisaisena toi-
mena. Tarkoituksena on sopia paivamaara, jolloin tuotteita voidaan alkaa mark-
kinoimaan ja myymaan asiakkaille. Loydettavyyssuunnitelman osalta opinnayte-
tydntekijan rooli Sarkanniemen tyontekijana on varmistaa, etta ehdotelmassa esi-
tellyt ideat otetaan asteittain kaytantoon markkinointi- ja myyntitiimin toimesta.
Suunnitelmasta tuli ilmi asioita, joita tiimit olivat tahoillaan pohtineet, mutta myos

sellaisia nakokulmia, joita ei aiemmin ollut havaittu.
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnaytetyon alkuperainen tarkoitus oli kokonaisvaltaisesti kehittaa kokous- ja
asiakastilaisuuksien prosessia Sarkanniemessa. Kokous- ja asiakastilaisuuksia
koskeva sisaisen viestinnan kehittaminen rajautui kuitenkin kokonaisuudesta
pois kesalla 2023. Siihen vaikutti Sarkanniemen tietohallinnon paallikdn kanssa
pidetty haastattelu, jossa selvisi, etta sisaisia viestintdkanavia on jo alettu kehit-
tamaan. Opinnaytetydsta muodostui toiminnallinen kehittamistyd palvelumuotoi-
lun keinoin. Tavoite oli kehittaa kokous- ja asiakastilaisuuksien tuotevalikoimaa

ja markkinointia.

Tyd noudattelee systemaattisesti palvelumuotoilun tuplatimanttimallia. Loyda-
vaiheessa haastateltiin toimeksiantajan edustajia tuotevalikoiman ja asiakasloy-
dettavyyden haasteista. Haastattelusta koottiin SWOT-analyysi, joka jasensi 10y-
dettavyyden ja tuotevalikoiman nykytilan seka tulevaisuusuuskuvan. Kyselylla
kartoitettiin ulkoisten asiakkaiden nakemyksia tuotevalikoimasta ja l10ydettavyy-
desta. Kyselylinkin lahettaminen sahkopostitse osoittautui heikoksi tavaksi kerata
asiakasymmarrysta. Microsoft Forms -kyseyla paremmaksi menetelmaksi arvioi-
tiin paperinen kyselylomake. Sahkopostitse lahetetty kysely voi unohtua, eika se
tavoita kaikkia tilaisuuteen osallistuneita. Ulkoisia asiakkaita olisi voitu osallistaa
enemman kutsumalla vakioasiakkaita mukaan tuotekehityksen tyopajoihin tai

maistelutilaisuuksiin.

Maarita -vaiheessa valittiin tydpajamenetelmat, benchmarkattiin eri yrityksien toi-
mintatapoja ja havainnoitiin toimeksiantajan toimintatapoja etsien ratkaisuja Sar-
kanniemen kokouspalveluiden markkinointistrategiaan. Tydpajaan osallistui Sar-
kanniemen henkilosta eli projektin sisadisen asiakas. Lego -tyoskentely ja lappu-
talkoot koettiin hauskaksi seka innovatiiviseksi tavaksi kehittaa uusia tuotteita tai
palveluita. Kehita -vaiheessa muodostettiin Pouta Possun Paatos -paketti. Tuot-
teille valmistettiin reseptit, jotka viimeisteltiin valmiiksi Neulan ravintolapaallikon
kanssa. Ensimmaisen maistelutilaisuuden palautteen perusteella muokattiin re-

septeja ja annoksien asettelua.
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Tuota -vaiheessa paketille laskettiin hinnat ja I0ydettavyyssuunnitelma viimeistel-
tiin. Nama esitettiin lanseeraustilaisuudessa. Tuotteet tukevat Sarkanniemen ela-
myksellisyytta seka muokattavuudellaan Sarkanniemen arvolupauksia. Loydetta-
vyyssuunnitelma koettiin tarpeellisena tyokaluna liiketoiminnan kehittamiselle.
Ruokalistakielen tarkastelu jatkuu Neulan ravintolapaallikon johdolla. Talla var-
mistetaan menusuunnittelulle olennainen ulkoasu ja hinnoitteluperiaate. Aktivi-
teettien toteuttamismahdollisuuksia tutkitaan. Esimerkiksi Herttaisen Hattaran -
aktiviteetti opastuksella voi olla haastava toteuttaa huomioiden asiakkaan turval-

lisuusriskit, vaikka idea on huvipuistoteemaan sopiva.

Tyota voidaan tarkastella onnistuneena projektina toimeksiantajan nakokul-
masta. Se eteni palvelumuotoilun tuplatimanttimallissa esitetyn divergentti- ja
konvergenttiajattelun vuorovaikutuksessa iteroiden eli tyovaiheita toistaen. Ta-
voitteet saavutettiin toimeksiantajan asettaman aikarajan puitteissa. Tulokset
vastaavat tyon alussa esitettyihin haasteisiin ja niita aiotaan hyddyntaa yrityksen
toiminnassa. Projekti innoitti toimeksiantajaa kehittamaan muitakin ryhma- ja yri-
tysmyynnin tuotteita seka palveluita. Jatkokehityksen aiheena voisi olla Sarkan-
niemen muiden ruokatuotteiden kehittaminen palvelumuotoilun keinoin ja ravin-
toloiden, kuten Ravintola llon markkinointistrategian kehittaminen. Tuotekehityk-
sessa asiakasymmarrys toisi lisdarvoa huvipuistovieraille. Ravintola lloon kaiva-
taan suurempaa asiakasvolyymia lounasaikoihin, jotta toiminta olisi kannatta-

vampaa.

Tyon tekeminen aloitettiin toisen opiskeluvuoden kevaalla, joka loi omat haas-
teensa opinnaytetyon tekemiselle. Esimerkiksi tutkimustyon ja palvelumuotoilun
kurssit olivat opetussuunnitelmassa vasta kolmannen vuoden alussa syksylla.
Nama kurssit tukivat opinnaytteen etenemista. Opinnaytteen tekija koki, etta te-
keminen oli mielekasta ja ammatillisesti kasvattavaa. Se opetti palvelumuotoilun
hyodyntamista liiketoiminnan kehittdmisessa. Markkinoinnin kilpailukeinot ovat
puolestaan tarkeita tuote- ja palvelumarkkinoinnissa. Jatkossa tekija osaa hyo-
dyntaa palvelumuotoilua ja markkinoinnin keinoja erilaisissa kehittamisprojek-
teissa. Tyon rajautuminen auttoi tekijaa muodostamaan teoreettisen viitekehyk-
sen. Se tukee tyon tarkoitusta ja tavoitetta osoittaen tyon luotettavuutta laadulli-

sen tutkimuksen nakokulmasta.
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LITTEET

Liite 1. Asiakaskysely.

1(3)

28820231115

Tilaustarjoiluprosessin
kehittdminen Sarkanniemessa

* Pakollinen

1. Oletko aikaisemmin jirjestinyt yksityistilaisuuksia
Sdrkdnniemessa? *

O
O En

ATUSMuSLME....

1]
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28820231115

2. Miten yksityistilai sujui Séirkéinni Lk veluiden

Ly
vieraana?

Vastaus 1-10 ( 10> 10 erinomaisesti, 5>5 ihan hyvin, 1>huonosti) *

- Millaisi ihtoehtola toivaisit Ell ioiluihin tai niide

varaamisen kdytdntdihin Sdrkdnniemessa? \Voit valita kolme (3)
vaihtoehtoa.

Valitse enintaan 3 vaihtoehtoa,

Enemman katkille sopivia tarjottavia, joissa on valmitksi huomioitu esimerkiksi
D tuctteiden gluteenittomuus/vegaanisuus. Nain tanailut olisivat kaikille
yhdenvertaisia.

ia vaihtoehtaja tarjoiluibin, esimerkiksi smoothie -vaihtoshto kahwipullan
tilalle.

Proteiinipitoisempia vaihtoehtoja esimerkiksi iftaparvakahvin yhteydessa, jolloin se
olisi ennemmin valipala.

Naposteltavaa koko yksityistilaisuuden ajan. Esimerkiksi pahkinakulhot
kokouspaivin ajaksi kokoustilaan lisdmaksusta.

Selkeitd paketthaihtoehtoja, jotka helpottavat paattksen tekemista. Paketti sisdltdisi
esimerkiksi koko péivan kokouksen tai puolen paivan kokouksen, jossa on eriteltynd

mitd paketti sisdltdd (hinta/per. henkild).

Faketti- ja tuotevalikoima saatavilla sdhkdisessd hinnastomuodossa sahkopastiin.

Tuotteille tarinall jotta Sarkanni kake joiluvaihtoehdot olisivat
entista houkuttelevampia vanhoille ja uusille asiakkaille.

Mahdollisuutta lounastaa Koiraméen Raatihuoneella tai muussa kokoustilassa
yksityistilaisuuden aikana. Tallgin olisi esimerkiksi kaksi lounasvaihtoehtoa
hinnastossa jalkiruoan kera, joista voi valita toisen jo etukateen kaikille.

0O 0O 0o o ooo

Muu

S S —— . = - MXATUS]MuBLmE
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2882023 1.8

4. Léytyikd kokoustila helposti?
O wylia
O =
O Muu

5. Kerro lyhyesti, harkitsetko palaamista kokousasiakkaaksi
Sarkdnniemeen. Miksi? Miksi et? *

6. Kok i yksityistilaisuuden tarjoiluista
(1> huono, 3> ok, 5> erittain hyva) *

7. Miten todennakaisesti suosittelisit Sarkanniemen kokous- ja
tilaustarjoilupalveluita ystavalle tai tyotoverille? *

o 1 2 3 4 5 & T a8 9 10
En lainkaan todennak Erittain todennakdise
disesti sti

Téma ei ole Microsoftin luomaa tai suosittelemaa sisaltod. Lahettdmasi tiedot IShetetisn lomakkeen
omistajalle.

@l Micrasoft Forms
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Liite 2. TyOpajan tehtavat.

Osalistujo:
]

Workshop tiistaina 27.6.2023 klo 14:00-15:30

Wearkshopin aiheena on brainstrpamia idecita kokous- ja tilaustarjoiluita varten.

1.

Sdrkdnniemen kokous- ja tilaustarjoiluille toivotaan asiakkaiden puclelta selkeitd
pakettivaihtoehtoja hintoineen. Tarkoitus on, ettd tuotepakettien nimet ovat pysyvid, mutta tuotteet
niiden sisalld voivat muuttua. Asiakkaille on térkeds tietds konkreettisesti, mitd tuotepaketti sisaltaa.

Teilld on parin kanssa 10min aikaa koota Legopalikoista kaksi erilaista tilaus- ja
kokoustarjoilupakettia ja keksid niille nimet. Kun kaikki on valmiita, parilla on 1 min aikaa pjchaia

ideanne eli myyda ideasi minulle.

Kaymme yhdessa nimivaihtoehdot 13pi ja ndistd valikoituu 3 vaihtoehtoa jatkoon. Uudet par'li-
Kokous- ja tilaustarjoiluiden tuotteisiin on asiakkaiden toimesta toivottu freeshimpid ja
trendikkdadmpia vaihtoehtoja.

Edellisestd tehtdvastd valikoituja tuotepakettien nimid hyddyntéen teilld on parin kanssa aikaa
15min aikaa keksid kuusi (6) tarjoiluvaihtoehtoa yhden tuotepaketin alle n&illd rajauksilla:

1. helposti lahestyttava tuote, 2. Hyvd, mutta tavallista “parempi” tuote ja 3. Overituote, joka on
kuitenkin mahdollista valmistaa.
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Liite 3. Tuotepakettien hahmotelmia.

1(3)

(I

Yot Phsun iy 0

§oo! ’\ k_

poboicn 4] - b

« Tapaspydrykika chimichurri + Kauden vaihtuva drinkki » Kolme konvehtia (Tallipihan
kastikkeella = Inkivaaridrinkki, holiton tai konvehdit)
» Mozzarello-tormaattivarras holillinen » Taytetty makea croissant
« Tapasleipanen « Valkoviini, punaviini tai kuohari o Mondo Frescon
+ Kahvi, hadutettu tee mustaherukkomousse
(Extra tapas x €)

2 (3)

Wil el [ sunng-

« Taytetty sampyla (L) « Kalakeitto (Kahvila von « Leivonnainen
o Vege, kana, Kinkku Guggelbod) « Vdlipalarahka
« Tuorepuuro (V) « Lihapullat ja muusi (Kahvila von « Hedelmia kauden mukaan
+ Uunimunakas (L) Guggelbod) + Suolapahkinat
+ Lounas Ravintola llossa
(Sis. kahvin tai teen) « Pastasalaatti kokoustilaan

tarjoilttuna
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3(3)

“P & &
s Y L songs Jmm%

+ Kalakeittoa (Kahvila Von

T o « Akvaario
« Hattaran pyéritysta opastuksella Guggelbss) i
« Lihapullat ja muusi (Kahvila Von + Mddfleih eldimet
Guggelbdd)

« Lounas ravintola llossa

4(3)

(oksusTon oy 5. ksT
&

R

« Karjalanpiirakat munavoilla
« Rieskarullat

« Kakkupala
« Pulla

(Sis. kahvin tai teen) (Sis. kahvin tai teen)



Liite 4. Katetuottolaskelma tapaspyorykalle.

Nimike: Tapaspydrykki-annos Kohde: Hinnat tarkistettu:
Hinta Hinta Kaytt | Kayttahinta | Kayttahinta |
Ruska-sine/Nomponentt! 0% -ﬁ“ 14% :::' m(:;m 0% alv. M%al. |
Kastike 12,52 1427 0,005 1 0,06 007 |
Perunafalia B,040 917 0,033 0,27 030 |
Yhteensd 0,04 033
Annoskoko (kg) 0,04
Raaka-ainekayttd €/annos 14% alv. 0,27
Raaka-ainekiyttd €/annos 0% alv, 0,33
Myyntihinta 14% alv, 1,50
Myyntihinta 0% alv. 1,32
Myyntikate (€) 0,93
Myyntikate 75 %
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Liite 5. Havainnointi tuotteiden 10ydettavyydesta.

Millaisia tuotteita kokous- ja asiakastilaisuuksiin myydaan? Mita tietoja nettisi-
vuilla, somessa, asiakkaan nakyvilla?
“Kahvi/tee ja kakkupala x€”
o Eivarsinaisia pakettivaihtoehtoja, mutta yhdistelmia tuotteista
o Kokousten jarjestamismahdollisuuksista mainonta hyvin va-
haista/olematonta somessa
o Tuotevalikoimista ei tietoja nettisivuilla

Milla tavalla asiakas ottaa yhteyttd Sarkanniemeen halutessaan jarjestaa esim.
kokoustilaisuuden?
o Verkkosivuilla pyydetaan sahkopostin lahettamista yritysmyynnille

Millaiset tiedot asiakkaalle tuotteista ja hinnoista esitetaan pyydettaessa?
o Tilaisuus raataléidaan asiakkaan toiveiden mukaan
o Sahkopostitse kerrotaan tilaisuuteen sopivista vaihtoehdoista seka hinnat
tuotteista ja tilavuokrista, parkkeerauksesta (Parkkeeraus ilmaista kokous-
vieraille, mutta tdma ei selvié asiakkaalle selkeésti kuin sdhképostitse)



