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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitelzdisjoella sijaitsevalle Kau-
pin tilalle luontomatkailun tuotepaketteja yritystonnan aloittamisen tueksi.
Tilan omistuksessa oleva Museoviraston suojeluladsieasettama vanha paara-
kennus ja lahistolla sijaitseva luontoarvokauppakoharjoavat hyvat puitteet
elamyksien tarjoamiseen niin luontomatkailun kuiaatiamatkailunkin osalta.

Opinnaytetydssa selviteltiin tuotteistamista paylgisesti, niin myds luontomat-
kailun kannalta. Tyossa kaytiin lapi tuotteistamégessin vaiheet seka teoreetti-
sen tarkastelun ettd kaytannon kautta. Tuotteisianmsessin teoreettisena viite-
kehyksena kaytettiin, osin mukaillen, Paivi Vihesken tuotteistamisen proses-
simallia.

Opinnaytetyon tutkimusmenetelminé toimivat teoiisett tarkastelun osalta alan
kirjallisuuteen perehtyminen ja kaytdnnon tuottsisprosessissa suunnittelu-
vaiheen tiivis vuorovaikutus ja kiinted yhteisty@iraerkkiyrityksen yrittajien
kanssa. Tuotteistamisprosessiin liittyi my6s moolmen luontokohteiden ha-
vainnointi seka toiminnan resurssien arviointityo.

Tuotteistamisprosessin tuloksena syntyi kymmeneustgvasti muunneltavaa
luontomatkailun perustuotepakettia kustannuslaskelem esimerkkiyrityksen
kayttoon. Yrittajien mielesta heidan motivaatiorysaystoiminnan aloittamiseen
lisdantyi tuotteistamisen ansioista.
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The purpose of this bachelor’s thesis wasléwelop nature based tourism prod-
ucts to Farm Kauppi. The aim was to help the commatuated in Kodisjoki to
start its operation in travel business. Farm Kaupfars good frames for provid-
Ing experiences in nature-based rural tourism. é&@mple an old house that is
protected by The National Board of Antiquities andature area that is protected
by the state are situated in the Farm Kauppi.

The thesis focused on the description of produgeld@ment process in common
level as well as in nature-based tourisms pointiedv. This process of product
development was followed with examples by compattrig the theory and prac-
tice. The thesis was based on the model of prodiemtlopment process made by
Paivi Viherkoski.

The method of research in theoretical analysihisfthesis was to get acquainted
with literature. The practical side of the thesesvereated when making the prod-
uct development process to the Farm Kauppi. Thdadstin this part were in-
tense interaction and firm co-operation with theraple company’s entrepre-
neurs. Also versatile observing in nature areas thedevaluation of resources
were both a part of the product development process

As a result of the thesis ten adaptable productis wost calculations were pro-
duced for the applicant. Also the motivation tatstlae business activity increased
among the entrepreneurs.
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1 JOHDANTO

Matkailuala on nouseva elinkeinon ala Suomessagatbmatkailu on yksi sen
osa-alueista. Luontomatkailu on yleensa keskittyp&osin suurten matkailukes-
kusten, kuten luonnonpuistojen, yhteyteen eikatyissa yrittajia ole alalla run-
saasti. Varsinkin Lansi-Suomessa ala on uusi jmkstusta herattava. Tyon tar-
joama esimerkki tuotteistamisesta on ajankohtaiotuttaa, silla esimerkkiyritys
sijaitsee juuri Lansi-Suomessa, jossa luontomatékil tekee vasta tuloaan ja so-
pivia tuotteistamisen vertailukohtia on yrittdjilldhén tarjolla. Opinnaytetydn
avulla esimerkkiyritys Kaupin tilalle tuotteistetti palvelukokonaisuus, jonka

pohjalta yritys voi aloittaa toimintansa.

Luontomatkailualaa on yleisesti tutkittu suhteeltipaljon ja tietoa tasta matkai-
lun osa-alueesta on suhteellisen helppo l6ytdaniou@ siihen liittyva matkailu
on myds yksi tarkeimmista Suomen matkailuvaltejatanyts kauppa- ja teolli-
suusministerio nostaa sen yhdeksi Suomen matkatagian paakohdaksi.
(http://ktm.elinar.fi/ktm_jur/ktmjur.nsf/all/3D61DBL8241A034C22571800022F
ECA4/$file/jul21elo_2006_netti.pdf)

Tybssa perehdytaan toimintaansa aloittavan luorttcarayrityksen tuotteistami-
seen. Kyseisen luontomatkailuyrityksen tarjontatdeatmyts maatilamatkailua,
silla kaytbssa on tilan vanha ja komea entinengkdmus, jossa on jo entuudes-
taan jarjestetty muun muassa haat. Tilalta 10ytyyosnkotielaimia, joten pieni-
muotoinen kotieldinpiha on myods jo olemassa. Kaimgliha koetaan hyvaksi li-
saksi toiminnalle, silla Rauman seudulta I6ytyy &miséksi yksi rannikolla si-
jaitseva taman alan yritys. Yrittdjat ovat myos ivmituneita ja innostuneita uu-
den toiminnan aloittamiseen ja ymmartavat laaddcetden toiminnassa. Tyo on
toteutettu yhteistydssa aloittavan luontomatkaityligsen kanssa ja opinnaytetyon

valmistumisen aikana syntyi tuotteistamissuunnitelmtélle yritykselle.



2 TAVOITE, TUTKIMUSTEHTAVA JA TOTEUTUS

Tybn tehtdvana on selvittda osa-alueita, jotkaetd#gaa huomioon tehtéesséa ja
suunniteltaessa esimerkkiyrityksen tuotteistamiisgtaentomatkailussa. Tydssa pe-
rehdytdan tuotteistamiseen niin yleisesti kuin eamkninkin luontomatkailun alal-

ta. Tavoitteena on suunnitella luontomatkailun épaketteja opinnaytetyossa

kaytetyn esimerkkiyrityksen kaytt6on. (Liite 1)

Tyo6 valottaa muutoksia matkailussa ja tuotteistassa, eli miten ihmisten ajat-
telutapa ja toiveet lomaelamyksista ovat muuttuagat kuluessa. Tavoitteena on
my6s huomioida kestava kehitys osana matkailuaijannse on osaltaan muo-
kannut ihmisten ajatusmaailmaa ja kaytannon vghntdeskeisia kasitteita tyossa
ovat sanat luontomatkailu ja tuotteistaminen. Loomdtkailulla tarkoitetaan
luonnossa tapahtuvaa palvelua tai likkumista, kaas tuotteistaminen sanana
tarkoittaa kaikkia niité vaiheita, jonka tuotoksesyatyy toimiva tuote tai palvelu
tarjottavaksi potentiaalisille asiakkaille.

Ty rakentuu luontomatkailuyrityksen tuotteistamigenparille niin teorian kuin
kaytannonkin kautta. Toimintamenetelmind tyoss@nicat alan kirjallisuuteen
tutustuminen, yhteisty0 toimeksiantajien kanssanaat havainnoinnit koskien

tuotteistamisprosessia.

Tuotteistamisprosessiin sopivia malleja |16ytyy munnassa Borgilta, Kivelta ja
Partilta (2002, 134), mutta Viherkosken (1998, m&)li sopi taman tydn tuotteis-
tamisprosessiin parhaiten. Tyon viitekehyksenatsimii Viherkosken (1998, 14)
kehittaman tuotteen kehittdmisprosessin mallikuyata sovelletaan mukaillen

opinnaytetydhon ja se myos toimii ohjenuorana tipnnaytetyon.

Kaytdnnossa tyo on toteutettu kesalla ja syksyll@62tekemalla tuotteistamis-
suunnitelma aloittavalle luontomatkailuyrityksell@pinnaytetydn tavoitteena on
luoda pohja, jonka perusteella kyseisten yrittapenhelppo lahtea toteuttamaan
tuotteistamista. Tarkeana kaytannon toteutustaphvet useat keskustelut yritta-



jien kanssa. Osapuolet olivat jatkuvassa vuorovaksessa keskendan. Opinnay-
tetyon tuloksena syntyi kymmenen tuotepakettia &ustislaskelmineen esimerk-

Kiyrityksen kayttoon.

3 TUOTTEISTAMINEN JA TUOTEKEHITYS

TyOssa esiintyvat kasitteet tuotesuunnittelu, tkeidys ja tuotteistaminen toi-

mivat tassa opinnaytetydssa toistensa synonyymeina.

Jokisen (2001, 9) mukaan onnistunut tuotekehitgsttte on yrityksen menesty-
misen yksi keskeisimmista edellytyksista. Yrityksem huolehdittava jatkuvasti
tuotekehityksestda. Muussa tapauksessa tulee entigi@ @mika, jolloin tuotteet

ovat vanhentuneita, myynti vahenee ja viimein lapgakonaan.

Hemmin ja Vuoriston (1993, 261) mukaan tuotekehdgstuotteen teknisten, ta-
loudellisten ja markkinointiin liittyvien tekijoide suunnittelua uuden tai pa-
remman tuotteen aikaan saamiseksi. Tuotekehitgstddan muun muassa uusien
tai parannettujen tuotteiden saamiseksi vanherdendilalle, asiakkaiden muut-
tuvien tarpeiden tyydyttamiseksi ja maailman takmudntegraatiosta aiheutunei-
den tarpeiden tyydyttamiseksi. Heidan mielestaamekehitys on myos tarkeda
toiminnan monipuolistamisessa ja yrityksen vajaamintakapasiteetin kaytt6on-
otossa. Kysynnan ja tarjonnan tasapainoittamisassiekehitys koetaan myds

huomionarvoiseksi asiaksi.

"Tuotekehitystoiminta on aina asiakastarpeistae@tprosessi. Tarve synnyttaa
ideoita uusiksi tuotteiksi tai tuoteparannuksiksima toiminta on markkinoinnin,
tuotekehityksen, ja valmistuskehityksen yhteistoita@, integroitua tuotekehi-
tysta, jolle yritysjohto ja talous luovat toiminnadellytykset. Olipa yrityskoko tai

toimiala mika tahansa, vain edella mainittujen taimjen yhteistybna voi syntya



kilpailukykyinen tuote”. (Valimaa, Kankkunen, Lageos & Lehtinen 1994, 25-
26)

3.1 Tuotteistaminen matkailussa

Tuotteistamisella matkailussa tarkoitetaan sité etilaisten kohteiden tarjoamat
mahdollisuudet muokataan tuotteiksi, joilla on sélkarvoa tuottava ydin seka
hinta. Tuotteistaminen perustuu tavallisesti jossddohteessa olemassa oleviin
resursseihin, paikkaan, tai kulttuuriin liittyviletovoimatekijoihin, joiden avulla

voidaan luoda edellytykset elamysten syntymiseeott€istamisen kohteena ovat
olleet niin jarvet, kylat, metsat, teollisuusmilj@ muut fyysiset paikat, joiden
oletetaan luovan perustan uusille matkailutuo#eilluotteistamisessa on siis pit-
kalti kyse uusien tuotteiden kehittamisestd; majkadie pyritdéan luomaan mak-

sullisia mahdollisuuksia kokea elamyksia tekemgtakin, jossakin, jonkin aikaa

ja johonkin hintaan. Usein haetaan uusia tapojagi@a matkailijoita toimin-

noista, joista he eivat valttamatta ole aiemmin saalkeet. (Komppula & Boxberg
2002, 92-93)

Hemmi ja Vuoristo (1993, 261-262) korostavat, etidntressiryhmét punnitsevat
matkailutuotteen etuja ja hyotyja eri tavoin. Maliklkohteelle tuotteen taytyy
merkitd matkailutulojen lisdantymista seka vetovamma tunnettuuden lisaysta.
TyoOntekijat toivovat rahaa, turvallisuutta ja metygda tyopaikkaa. Asiakas edel-
lyttda puolestaan elamystda, hyvaa hinta-laatustdndélyvaa palvelua ja luo-
tettavuutta. Matkailuyrittdja toivoo tuotteen tuoviahaa ja lisaavan kayttdastetta
ja edellyttaa tuotteelta pitkda elinkaarta ja jatkutta. Tuotekehittelyssa on seu-
raavia vaihtoehtoja:

- Vanhasta tuotteesta kehitetaan halvempi malli. Témégleista matkai-
lualalla nykyisin vallitsevan hintakilpailun aikanelyts asiakkaat vaativat
edullisia hintoja.

- Vanhasta tuotteesta kehitetd&n parempi malli. Satittaa tulla myos en-
tista kalliimpi, mik& ei kuitenkaan ole valttAmatan

- Kehitetddn parannettu tuote, joka on vanhojen asiesnyhdistelma.

- Kehitetddn taysin uusi tuote.



10

Komppulan ja Boxbergin (2002, 94) mukaan matkaityksen tuotekehityksen

on oltava jatkuvaa. Yrityksen on seurattava aikag@aspystyttdva vastaamaan
muutoksen tuomiin haasteisiin. Onnistunut tuotetyshyd pitda yrityksen ajan

tasalla ja auttaa sitd menestyméaan luomalla uusitieita ja parantamalla ole-
massa olevaa laatua. Yksi tavallisimmista syistiekehitysprosessin aloittami-
seen on tavoite lisdtd myyntia. Markkinatilanteenutos, asiakkaiden kulutus-
tottumukset ja kilpailutilanne ovat myos syita,ktkannustavat yrityksia kehit-

tamaan tuotteitaan jatkuvasti.

Komppulan ja Boxbergin (2002, 95) mielesta mikadote ei sellaisenaan me-
nesty markkinoilla ikuisesti. Tuotteella on yleenity markkinoillaoloaika, jota

voidaan kuvata tuotteen elinkaarella. Tuotteerkalnta kuvataan tavallisesti niin
sanotulla S-kaarella, jolla erotetaan seuraavdteedi tuotekehitysvaihe, esittely-
vaihe (lanseeraus), kasvuvaihe, kypsyys- eli matimaaihe, kyllastymis- eli sa-
turaatiovaihe seka laskuvaihe. Elinkaari voi ollgds kumpumainen, jolloin tuot-

teen myynti valilla laskee ja nousee.

Kokeneet matkailijat ovat yha vaativampia. Siksitkaduyrittajan, palvelun tuot-

tajan, kannattaa hankkiutua entista lahemmas adkiauluttajaa. Kuluttajaa on
kuunneltava ja ymmarrettava. On pyrittava antantaarelle se, mita han toivoo.
Sellainen palvelun tuottaja menestyy, joka osaatte@avoman tarjontansa kulut-
tajan vaatimusten mukaisesti. Strategisena linpnksmatkailua kehitettaessa
voidaan pitaa markkinoilla ja asiakaskentassa tapan muutosten ennakointia.
On pystyttdva ndkemaan tulevia trendeja sekad vattwh asiakkaiden odotuk-

siin ja palvelutarpeisiin. (Borg, Kivi & Partti 2@0121)

Borg, Kivi ja Partti (2002, 130-131) korostavataetatkailun tuotesuunnittelussa
kysymys on pitkalti asiakkaan, kohteen eli resurggetovoima, tapahtumat, ela-
mykset) ja tuotteen vélisesta toiminnasta ja vuailkaytuksesta. Niita on kaytan-
ndssa varsinkin aloittelevissa yrityksissa kagit@innallisesti ja yksioikoisesti.
Monasti on keskitytty tuotesuunnitteluun pitadenté&kiohtana yrittajan omia ide-
oita siitd, mik&a saattaisi kiinnostaa matkailij@iéllaisesta on usein tuloksena joko
hyvin lyhytaikainen menestys tai epaonnistumineratkdilusuunnittelu on mo-

nitahoinen prosessi, jossa on otettava huomiookkkanatkailuun vaikuttavat
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tekijat. Suunnittelu on ongelmallista siksi, etii@& on sovitettava yhteen liiketa-
loudellinen arviointi, kestdvyyden periaatteidetetdauminen, paikallisen vaeston
suhtautuminen ja kohteen eli resurssin luonteelyt&iininen ja suojelu. Tuot-
teistaminen on parhaimmillaan resurssien muuntanastakkaalle hyodylliseen,

helppoon ja haluttavaan muotoon.

Tuotteistaminen on Viherkosken (1998, 13) mielgstasessi, jossa kehitetdén
asiakkaiden tarpeiden pohjalta selkeésti rajatiiglloltaan hyvin omaksuttavia
tuotteita, joita asiakkaan on helppo ostaa. Hyeimtyt tuote myos perustelee hin-
tansa; tuotteen kautta asiakas luo mielikuvan ttayasta palvelusta ja sen arvos-

ta.

Uuden tuotteen kehittAmisprosessin viitekehykseissa opinnaytetydssa toimi
Viherkosken (1998, 14) kehittAmé&n tuotteen kehits@nosessin mallikuvio, ku-
vio 1. Prosessi etenee tavoitteiden asettamisastteén lanseeraukseen ja tuot-

teen myyntiin.
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Tuotteistaminen lahtee liikkeelle tavoitteiden temisesta. Eli mita palvelun tar-
joaja toivoo ja haluaa saavuttaa tuotteellaan. Téaméhjalta valitaan ideoista
toimivimmat ja parhaat, jotka sopivat seka toimmradoittamiseen etta palvelun
tarjoajan toiveisiin. Taman jalkeen tulee selvittéié kilpailu- ja markkinatilanne

kuin yrityksen omat resurssit ja mahdollisuudetfyos kohderyhmien maarit-
taminen ja asiakkaiden tarpeiden, toiveiden sek@aehtojen selvittdminen on

osa tuotteistamisen alkuvalmisteluja.

Taméan jalkeen alkaa itse tuotteen muokkaus luoeterstilla tuoterungot ja tuo-
teaihiot. Luonnosteluvaiheen jalkeen tuotetta let&dn eteenpain. Kun tuote on
saatu niin sanotusti valmiiksi, on aika testatadugolloin tuotteen mahdolliset
heikkoudet ja kehittamista vaativat osiot tulevatgmmin nakyviin. Testauksen

jalkeen tulee tuotteeseen tehda tarvittavat muetoks

Lopullinen hinnoittelu ja markkinoinnin suunnittebn vuorossa testauksen jal-
keen. Kaikki mahdolliset menoerat tulee selviti@inukaan tulee muistaa laskea
my0s yrittdjien palkka. Oman tyon arvostus jaa misgihaiseksi ja hinnoittelussa
se unohtuu kokonaan. Myods markkinointi saa tas##eeasa lopullisen muoton-
sa. Yrityksen tulee miettid markkinointi omien ressiensa ja tavoitteidensa mu-
kaan. Mikali toiminta on esimerkiksi sivutoimisi, markkinointiin tule sijoittaa
lian suurta maaraa panostusta. Kuitenkin tuleestaai ettd markkinointi on tar-
ked osa tuotteistamisen onnistumista. Juuri madkkimn avulla potentiaaliset

asiakkaat |oytavat tuotteen.

Taman jalkeen on aika vieda tuote markkinoille ldsagden saatavaksi. Tuotteis-
taminen ei kuitenkaan paaty tahan, vaan tuotteistartulee jatkaa koko tuotteen
elinkaaren ajan. Kehittamista 10ytyy varmasti jessonkin tarkeaa seurata asiak-

kaiden reaktioita ja mahdollisia vihjeita jatkuvast

"Tuotekehityksen onnistuminen edellyttdd myos midikéalla asiakaslahtoisyyt-
ta, kysynnan ja tarjonnan tasapainoa, omien resaredostamista, tuotteen luo-
tettavuutta ja palautteen hyvaksikayttod”. (HemnwW@oristo 1993, 261)
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3.2 Tuotteistaminen luontomatkailussa

Luonto matkailun toimintaympéaristéna on varsin loolinen ja matkustusmotii-
vinakin hyvin perinteinen. Varsinainen luontomatikaon kuitenkin kehittynyt
huimasti ja erityisesti maailman globalisoitumidesdantyessa ja matkustamisen
kasvaessa luonnon merkitys matkailun elementtirs&da koko ajan. Luontoym-

paristdn arvostus on kasvamassa. (Verhela & Lackzoas, 97)

"Luontomatkailuun liittyy ennalta arvaamattomia ifékéa, jotka voivat suuresti

vaikuttaa kulloisenkin retken tai tapahtuman tdmuiseen. Esimerkiksi sddmuu-
tokset tekevat jokaisesta luonto- ja eraretkestéatlertaisen tapahtuman tai esta-
vat koko retken toteuttamisen. Kaikesta tasta aamettomuudesta huolimatta —
ja osin juuri siksi - tarvitaan tuotteistamista.otteiden avulla asiakas tietda, mita
han on saamassa, mita tuote haneltad edellyttddtgasen hanelle maksaa. Samoin
tuotteiden avulla myds palvelujen tarjoaja varnastaaltaan asiakastyytyvaisyyt-

ta, laatua ja toiminnan jarkevyytta”. (ViherkoskiaB, 10)

Palvelun tuotteistaminen eroaa Viherkosken (1999, rhielestd selvasti kasin

kosketeltavan tavaran tuotteistamisesta. Palvelotteistaminen eroaa tavaran
tuotteistamisesta siina, ettei palvelua voida teradéniiksi — sita ei tavaran tavoin

voida purkittaa ja paketoida eika varastoida. T§ohéuu tietenkin siitd, etta pal-

velu tuotetaan kaytannossa samalla hetkelld kikulsgetaan.

Luontomatkailussa yhdistyy luonnon virkistyskayjg matkailu. Luonnon vir-
kistyskaytolla tarkoitetaan luonnossa vapaa-ajattésnistarkoituksessa tapahtu-
vaa liikkumista seka tilapdaista oleskelua luonnpssaista, lyhytaikaista telttai-
lua, marjojen ja sienten poimintaa, joutenoloauantoharrastusta. Luonnon vir-
kistyskayttoon lasketaan mukaan myos virkistaytyanioituksessa tapahtuva
vapaa-ajan asuminen, vapaa-ajan kalastus ja mgtsiitd motorisoitu luonnossa
likkuminen, kuten moottorikelkkailu ja veneily. banon virkistyskaytosta lu-
keutuu luontomatkailuun lahes kaikki se, joka e phivittaista lahivirkistysta.
N&in ollen muun muassa matkailuun liittyva lomarasen ja sen yhteydessa
tapahtuva virkistyskayttd katsotaan Iluontomatkaiuk(Ympéaristoministerio
2002, 7)
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Verheldn ja Lackmanin (2003, 98) mukaan luontomhthgparissa tyoskentele-
vien ammattitaidon on oltava laaja-alaista. Amnhatien osaa suunnitella ja to-
teuttaa eripituisia ja erilaisille matkailijaryhrdal tarkoitettuja luontoon ja sen
mahdollisuuksiin tukeutuvia ohjelmapalvelujen kokmuuksia seka tuntee Suo-
men luonnon ja sen osaelementit (metsa, vedetisgaasuot, jyrkanteet, tunturit
jne.) sek& niiden vetovoimatekijat eri vuodenailkoidmmattilaisen perustaitoi-
hin kuuluu myés selviytya ja opastaa eri vuodenaikoliikkua maastossa kartan,
kompassin ja muiden suunnistusvalineiden avulla $elolehtia tarvittavista vali-
neisté ja varusteista. Yopymisen jarjestaminen doooloissa ei onnistu kaikilta,
vaan se vaatii perehtymista asiaan. Esimerkikgegtettaessa retkiruokailua on
huomioitava luonnon ja lainsaadannon (mm. hygig€@aaokset) vaatimukset.
Myds erilaisten saaolojen vallitessa oikeanlaisapjan 16ytdminen vaatii harjoi-

tusta ja ammattitaitoa.

3.3 Tuotteistamisprosessi

Prosessikuvauksen tarkoituksena on kéasitella tstdtaisen vaiheita ja selvittda
ne osatekijat, jotka vaikuttavat tuotteistamisemistumiseen. Jokainen vaihe
tuotteistamisessa on tarkeéd ja ne taydentavatamsiuoden toimivan kokonai-

suuden.

3.3.1 Tuotesuunnittelun aloitus

Palvelutuote on Hemmin mielesta (1995, 327) aldéwi, tavoitteellisen ja pitka-
janteisen tyon tulos, jossa maaritelladn asiakkaidgoeet ja pyritaan kehittdmaan
heita tyydyttavat ratkaisut. Uusia tuotteita teagit yrityksen tulevaisuuden tur-
vaamiseksi, voitonmahdollisuuksien parantamisekifpailuaseman vahvistami-
seksi, asiakkaiden alati muuttuviin tarpeisiin mutkeniseksi, uusiin kansainvali-
siin kaupallisiin ja muihin jarjestelyihin sopeutiseksi, oheispalvelujen hyddyn-

tamiseen ja suhdannevaihteluiden torjumiseen.

Hemmi (1995, 327) korostaa myd@s, ettd tuotesueiuaiitja -kehityksen johtolan-
koja ovat yritysten toimintaympéaristossa ja asiassa tapahtuvat muutokset.

Tuotekehitysvaiheessa on osattava myos ennakdielaatuasiakkaiden kuluttaja-
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kayttaytymisen muutokset. Ymparisto- ja luontomadtitaote tai -palvelu menes-
tyy, mikali seuraavat ehdot tayttyvat:
- tuotekehitys on asiakassuuntautunutta
- tuotekehitys ottaa huomioon asiakkaiden ymparistisuuden ja ympéa-
ristovaatimukset
- tuotekehitys ottaa huomioon asiakkaiden luontgapparistdéarvot
- tuotteella on ylivoimatekija
- tuote soveltuu yrityksen osaamiseen
- vastuu tuotteesta ja sen myynnista on osoitetsefokehitysvaiheessa
- tuotteelle asetetut tavoitteet ovat selvat
- tuotekehityksessa noudatetaan nopeaa aikataulua
- tuotekehityksessa on mukana monialainen asiardamyttina ja alueen si-
dosryhmét on huomioitu
- tuote perustuu alueen luonnon ja ympariston vahsituka erityispiirtei-

siin

"Hyvin tuotteistettu palvelu ohjaa asiakkaan mielian ja odotusten muodostu-
mista toivottuun suuntaan. Kun palvelun kulutus@eutuma vastaa odotuksia ja
vielapa hieman ylittda ne, asiakas on tyytyvairempalvelun laatu on siltd osin
turvattu”. (Viherkoski 1998, 12—-13)

Viherkosken (1998, 13) mukaan luontomatkailupaliedte ei kuitenkaan saa
eika voi olla tiukasti sidottu tiettyyn muottiinpgta ei voi poiketa. Jokainen retki
ja tapahtuma on aina ainutlaatuinen kokemus. Tigseon huomioitava ymparis-
ton, elididen ja sdan ennustamattomat muutoksasigkkaiden erilaisuus. Koska
nama tekijat eivat voi joustaa, tuotteen on jotstet Tassa palveluiden tarjoajan
asiantuntemus, osaaminen ja kyky sovittaa tuoteikelenkin tilanteeseen ovat
avainasemassa. Kun ndmé ovat hallinnassa, ainuitiaatja nautittava luonto-

matkailutuote on valmis tarjottavaksi ja kulutetisi.

Usein kay niin, ettei tuotteistamisessa ole otbttamioon palveluntarjoajan aset-
tamia tavoitteita — mita tuotteilla halutaan saad@an. Se, onko tavoitteena esi-
merkiksi laajamittaisempi, sesonkien ajan kokorelisisesti tyollistava toiminta

vai pari kolme kertaa kesésséa tapahtuva toimiradyitaa myos tuotteistamiseen.
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Vaikka palveluntarjoajan tavoitteet olisivatkinastdan selvia, ne on hyva tiedos-
taa ja merkita ylos. (Viherkoski 1998, 13)

3.3.2 Markkinatilanteen selvitys

"Kilpailu- ja markkinatilanne on syyta selvittdd hdollisimman varhain. N&in
valtytaan turhalta kilpailulta, silla kilpaileminenaksaa aina, niin aikaa kuin ra-
haa”. (Viherkoski 1998, 14)

Pesosen ym. (2000, 32) mukaan markkinoiden ja askalnan tunteminen on
yritystoiminnan elinehto. Aloittelevan yrityksen sgyta tutustua markkinoihin ja
potentiaalisten asiakkaiden mieltymyksiin huoleNaityksen liikeideassa méaari-
tellaén yrityksen markkinat ja kohderyhmat. Tam&wetenkaan riita, vaan tarvi-
taan paljon lisatietoa muun muassa asiakkaidertdgaymisesta ja markkinoiden
rakenteesta. Myos jo toimivan yrityksen on suokdtela selvittdd markkinoitaan
saanndllisesti, silla toimintaympéariston muuttunmnedellyttdd myos jatkuvaa
markkinoiden tutkimista. Oman markkinatutkimuksekeminen tai teettdminen
muualla on kannattavaa. Mikali markkinatutkimuksigstaa itse, suosittelee
Pesonen kerddméaan tietoa mahdollisimman monedeeih ja keskustelemaan

useiden ihmisten kanssa markkinoiden ja asiakkaadigyispiirteista.

Pesonen ym. (2000, 32) tuo esille, etta yksi mawktkitkimuksen tietojen lahde
on omat havainnot ja paikallistuntemus. Arvokasttoa saa tutustumalla alalla jo
olemassa oleviin yrityksiin, heidan valikoimiinshintatasoon ja mainontaan.
Kannattaa myos tutustua saman alan yrityksiin esike yritysvierailujen avul-
la. Toinen tarkea markkinainformaation lahde om &igjallisuus. Kirjastosta 0y-
tyy alaan liittyvia kirjoja, selvityksia ja lehtigpihin kannattaa tutustua. Myos
virallisia tilastoja kannattaa hankkia markkinoidemon hahmottamisen helpot-
tamiseksi. Kolmas menetelm& hankkia markkinoirtoteon kenttatutkimuksen
tekeminen. Talla tarkoitetaan muun muassa henMlitstsia haastatteluja, puhe-
linhaastatteluja ja postikyselyja.

Vahatalon ja Ruotsalaisen (1996, 62) mielesta gmalaeluja suunnitellessa on

my0s selvitettava ketka tarjoavat samaa. On hytkdatumita eroja oman ja kil-
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pailevien yritysten tarjonnassa on. Myoskaan koyideren tutkimista ei saa
unohtaa. Selvittamalla kuka ostaa ja miksi, sekssénon markkina-aukkoja saa-
daan selville omat mahdollisuudet markkinoilla. idehyhmien segmentointiin

tulee syventya kunnolla.

3.3.3 Segmentointi

"Segmentointi on erilaisten asiakasryhmien etsinjtdalintaa markkinoinnin
kohteeksi. Segmentti on asiakasryhmad, jonka sis#tajilla on jokin yhteinen
piirre”.

(http://www.edu.fi/oppimateriaalit/markkinointisunitelma/pages/kysynta_seg-

mentointi.htm)

Hemmin (2005, 545) mukaan yksi keskeisimpida marbikinin tehtavid etenkin
mikroyrityksissa on segmentointi; yrityksella eeolaraa operoida laajoilla mark-
kinoilla. Segmentointi liittyy kiinteasti koko ygiksen toimintaan pariaatteella,
etta tuote- ja palveluratkaisut ja investoinnitystuvat segmentteihin eikd pain-
vastoin ja etta markkinointi kohdistetaan keskgétyalituille segmenteille. Yri-
tys hankkii taten kilpailuetua ja pyrkii parempaatokseen erikoistumalla hyla-

ten kaikkea kaikille -periaatteen.

"Tuotedifferoinnin ja segmentoinnin avulla pyritAlomaan tuote ja se mieli-
kuva, joka erottaa kyseisen tuotteen Kilpailijastailpailukykyisen yrityksen
pitdd kyetd erilaistamaan ja profiloimaan markkiaeat tuotteensa luovalla ta-
valla. Erilaistamisesta on kysymys myds silloinnkuityksen tuotteita kytketdan
tarinoihin, joiden tarkoitus on liittdéa yhteen nikeivat ja tuotteet”. (Hemmi 2005,
545)

3.3.4 Mahdollisuuksien ja resurssien selvitys

Kun tavoitteet ovat selvilla ja tarvittavat kilpailja markkinaselvitykset on tehty,
on seuraavaksi edessa mahdollisuuksien ja resarssleittaminen. Viherkosken
(1998, 15) mukaan aluksi kannattaa miettia mahglalksia ja resursseja yleisella

tasolla, jotta naista saataisiin kokonaiskuva aistamista silmallapitden. Taman
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jalkeen kannattaa edeta mahdollisimman yksityiskisktle tasolle kohta kohdal-
ta. Mitd paremmin tunnetaan resurssit, sitd pararmtteita voidaan suunnitella
ja sitd paremmin niitd myos toteuttaa. Suunnittellieessa on tarkeda tutustua
my0s realistisesti yrityksen kilpailukykyyn vergmhalla sen eri osa-alueita toi-

siinsa.

"SWOT-analyysilla kartoitetaan esimerkiksi matkaiityksen toiminnan vahvoja
puolia ja heikkouksia sekéa tulevaisuudessa odattavikia ja mahdollisuuksia.
(Strenghts-vahvuudet, Weakneses-heikkoudet, Opmtds-mahdollisuudet,
Threats-uhkat)”. (Pesonen, Monkkdnen & Hokkanen02a@3)

Vahvuudet ja heikkoudet liittyvat yrityksen siséisseikkoihin, mahdollisuudet ja
uhat ovat puolestaan yrityksen ulkopuolisia tekfoiTavoitteena on, etta heik-
koudet voitaisiin analyysin aikana kdantad vahvikskga nahtavissa olevat uhat
mahdollisuuksiksi tai ainakin minimoida niista ailvat riskit. (Pesonen ym.
2000, 123)

3.3.5 Sidosryhmien ja reunaehtojen kartoitus

Hemmin (1995, 333) mukaan sidosryhmien kartoitusyj@dksikaytté mahdollis-
taa onnistuneiden luontomatkailutuotteiden kehiis&m Myos asiantuntijoita,
kuten biologeja, ekologeja seké paikallisia luoriramastajia ja luontokerhoja on
syyta kayttad. Tuotekehitys voi nojautua myods l@ieen suojelukohteisiin, mutta
harkiten. Talléin on suositeltavaa hyédyntad luorsumjelualueiden opastuskes-
kusten tarjoamia monipuolisia palveluita. Muutomknatkailuyrityksille suositel-
laan paikallisten tuotteiden ja palveluiden mahdwmiiman monipuolista kayttoa.
Tuotekehityksesséd on mahdollisuus hyodyntaa paskaltydovoimaa, paikallisia
maatalous- ja kasiteollisuustuotteita sekd opaghjalmapalveluja seka luomu-

viljelytuotteita.

Viherkoski (1998, 21) korostaa, etta asiakkaallaima joitakin reunaehtoja, jotka
tuotteistamisessa on ehdottomasti huomioitava. &shto maarittelee sen, hank-
kilko asiakas tarjolla olevan tuotteen vai ei. Téimkpid reunaehtoja ovat yleensa

aika ja raha. Tuotteen on sovittava asiakkaanamsett raameihin keston ja hin-
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nan osalta. Myos tuotteeseen sisaltyva liikkkumijeeimaaston vaikeudet voivat
muodostaa asiakkaan fyysisen kunnon osalta tiukanaehdon — asiakkaan sy-

dan on saatava sykkimaan tarjottavan sisallongedduskayrien vuoksi.

Kun resurssit, kohderyhma, asiakkaan tarpeet, @&dety toiveet ja reunaehdot
ovat tiedossa, voidaan alkaa miettid tuotteen rapkmiodostamaan tuoteaihioita.
Tuoteaihio on ik&an kuin tuotteen luonnos, perudtes. resepti on huono, eivét

hyvat aineetkaan keittoa pelasta. (Viherkoski 1298,

3.3.6 Tuotteen kehittaminen

"ltse tuotteen kehittAminen ei en&aa ole vaikeaa, pohjatyot ja tarvittavat tiedot
ovat olemassa tuotteen rakentamiselle. Lisataadntaavittavat tiedot tuoteaihion,
luonnoksen, paalle, hammennetéén ja keitto on galrf\Yiherkoski 1998, 21)

Varsinaisen tuotteen kehittdmisvaihe on Viherkoske®98, 21) mukaan varsin
yksinkertainen. Se on oikeastaan asioiden yhdisisté, ikdan kuin palapelin
kokoamista mallin mukaan. Tama vaihe vaatii kuitenpaljon tyota ja puurta-
mista. Yksityiskohtia on paljon ja asiat on yhdisted luontevasti toisiinsa. Li-
séksi tarvitaan aina varasuunnitelma, varatuot@eskiksi huonon ilman vuoksi.

Jokainen tuote kannattaa testata kuvittelemallguik kaikki niin kuin pitikin?

3.3.7 Tuotteen testaus

Tuotteet on testattava kaytanndssa ennen kuinvuittarjota asiakkaille. Testaus
auttaa tuotekehitystydssa kahdella tapaa. Ensinrnéktiryhmaltd saa toiminnan
kehittamiseksi kokemusperaisid kommentteja sekéd dppmaamaan, miten yl-
lattavilla tavoilla erilaiset ihmiset asioita kolkayja oppii varautumaan niihin seu-
raavilla kerroilla etukateen. Toisekseen testaldesgmlvelutuote toteutetaan en-
simmaisen kerran kaytdnnon tasolla, jolloin siiaatga esiintyd puutteita, joita
aiemmin ei ole osattu ottaa huomioon. (Viherko€98, 23)

Viherkosken (1998, 23) ndkemys on, etta testiryhmgirkoota vaikka tutuistaan,

kurssikavereista tai muista henkil6istd, joilta wtettaa saavansa rehellisia ja pe-
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rusteellisia kommentteja. Paaasia on, ettei tektitauta henkildita, joiden silmis-
sa ei saa epaonnistua. Ei kannata kutsua lehdistpgatahoa tai potentiaalisia
yritysasiakkaita, koska jos jokin menee pieleenphgmmin on vaikea saada hei-
téa vakuuttuneeksi toiminnan hyvasta laadusta. éleiti markkinointitarkoituk-
sessa jarjestaa tutustumistilaisuuden sitten, kumaosma kaiken sujumisesta hy-

vin.

3.3.8 Markkinointi ja hinnoittelu

"Markkinoinnin suunnittelussa avainkysymyksia ovaiitd palveluja tarjotaan,
kenelle, mihin hintaan, mita jakelukanavia kayttggemilla mainonnan keinolla”.
(Vahatalo & Ruotsalainen 1996, 63)

Pesosen ym. (2000, 29) mukaan markkinointina omiggsesti ajateltu sita toi-
mintaa, jolla tuotteet ja palvelut myydaan. Nykyagen markkinoinnin nakokul-
ma on kuitenkin se, miten saada kohdeasiakkaaimasta juuri meiltd. Markki-
nointi ei siis ole yrityksen irrallinen toimintoaan tapa ajatella ja toimina. Se on
kokonaisvaltaista, asiakaslahtoista toimintaayksén toimimista asiakkaan na-
kokulmasta. Kaiken toiminnan ytimena on hyoty ak#alle. Ellei potentiaalinen
asiakas koe saavansa hyotya yrityksen toiminnastaénesta myoskaan yleensa
tule yrityksen asiakasta. Talloin kaikki markkinbifa ponnistelut asiakkaiden
saamiseksi ovat turhia. Yrityksen menestymisen rkyasymys onkin se, miksi

asiakas valitsee juuri sinun yrityksesi, tuotteéaspalvelusi.

"Hinnoittelu on merkittdva osa markkinointia. Pdlu@ hinnan on oltava sellai-

nen, etta ostava asiakas kykenee ja suostuu sesamakn kussakin kysyntatilan-
teessa ja samalla tuottajan kannalta niin hyva, raftynnista jaa riittava kate yri-

tyksen yllapitdmiseksi, tuotteen jatkuvaksi kemtigeksi, markkina-aseman sai-
lyttamiseksi ja mielellaan sen parantamiseksi”. x{B&rg, Komppula, Korhonen &

Mutka 2001, 135)

Hinta vaikuttaa usein olennaisesti ostopaatoks8eron ratkaiseva erityisesti sil-
loin, kun tarjolla on useita samaa tarvetta tyyaliti palveluja. Mitd omaleimai-

sempi palvelu on, sitd vapaammin sen voi hinnaitéflinnoittelun alarajan aset-
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tavat palvelun kustannukset. Hinnoitteluun vaikedatamyds kilpailevien palve-
lujen hinnat ja asiakkaiden maksuhalukkuus. (Vdb&aRuotsalainen 1996, 64)
"Matkailuyritysten téarkea markkinoinnin kilpailuk&® on matkailupalveluiden
saatavuus. Sen avulla pyritddn ensisijaisesti \&iamaan, ettd asiakas pystyy
ostamaan yrityksen palveluja. Matkailupalvelujeataguutta varmistavat paatok-
set liittyvat jakelukanaviin, ulkoiseen saatavuut@e sisaiseen saatavuuteen. Saa-
tavuuden tarkeys korostuu matkailualalla, koskakaiktpalveluja ei voi varas-
toida, vaan ne on saatava myyntiin viimeistaanawimhetkella”. (Albanese &
Boedeker 2002, 149)

Mainonta taas on Albanesen ja Boedekerin (2002;1B2) mukaan yrityksen
maksamaa eri medioissa lahetettya viestintda. Naialta pyritdan seka valittd-
masti etta valillisesti edistamaan matkailuyritykgmlvelujen myyntia kysyntaén
vaikuttavien tekijoiden kautta. Tarkemmin sanottumanonnalla voidaan pyrkia
vaikuttamaan lyhyelld aikavélilla potentiaalistenltajien ostokayttaytymiseen

informaation levittdmisen ja suostuttelukeinojenléa

3.3.9 Tuotteen kaupallistaminen ja jatkokehitys

"Uuden tuotteen kehittdmisen viimeisena vaiheendumtteen kaupallistaminen

eli lanseeraus valitulle kohderyhmalle”. (Kompp&&oxberg 2002, 114)

Verhelan ja Lackmanin (2003, 85) mielesta jokaistatetta on oltava valmis

muuttamaan ja korjaamaan, jos huomataan, ettavadid tai toisella toimi, tai jos

asiakkaat eivat ole siihen tyytyvaisia. Paras wglaittdd mahdolliset puutteet on
pyytaa asiakkailta henkilokohtaista palautettaythman vetgjalta tai, yritysasiak-
kaan ollessa kysymyksesséa, palvelun tilaajalta kgkmnad koskevaa palautetta.
Palautteen voi pyytaa Kirjallisesti palautelomakietai palautteen keraamisen
voi jarjestaa verkkopalveluna, jolloin palautetts @ntaa ajasta tai paikasta riip-
pumatta ja palvelun tuottaja voi seurata asiakka@®ioita verkossa omalta ko-
neeltaan. Varsinaisen palautteen kerddmisen lis#akkaiden seka positiivisia
ettd negatiivisia reaktioita on tarked havainndigi@tteen toteuttamisen aikana ja

miettia syita niihin. Mikali tuote on palvelukokasaus, on yhteistybkumppanei-



23

den kanssa yhdessa pohdittava toimenpiteita, jghlautteen vuoksi tulisi ryh-

tya.

Hyvét ideat ovat onnistuneen ja menestyvén tuoti@eibkohta. Kun rakennetaan
ideasta tuotetta, ei saa "sortua” idean pauloihituctetta ei tehda itsea varten.
Asiakkaan tarpeet, odotukset ja my0s toiveet ratkait, millaiseksi tuotteeksi
alkuperainen idea kaytdnnéssd muovautuu. Asiakiystgyys ja asiakkaan ko-
kema laatu riippuu juuri siita, kyetaanko tayttaméanen tarpeensa, odotuksensa
ja ainakin jonkin hanen toiveistaan. Se, miten pééinen idea tahan istuu, on
toisarvoista. (Viherkoski 1998, 20)

3.4 Palvelun laatu kilpailutekijana

Hemmi (2005, 210) korostaa, ettd laatu ymmarretisein suppeasti palvelujen
ominaisuuksina tai erillisind toimintoina. Siksatiun kehittdminen on usein koh-
distunut pelkastaan asiakaspalveluun, tuotteiaiitubtantoprosesseihin. Laatuun
littyvat kuitenkin myds yrityksen jokapdivaisenitonnan muutkin elementit,

kuten esimerkiksi henkilostd, toiminnan suunnittedgiakassuuntautuminen, joh-

taminen ja kannattavuus.

"Yrityksen kilpailukyvyn kannalta on keskeista rssihteellinen laatu, eli mink&-
lainen mielikuva asiakkaille muodostuu yrityksers@n tuotteiden laadusta, miten
he kokevat yrityksen kilpailijoihin verrattuna”. §Rinen 1991, 11)

Koska maatilamatkailuyritykset ovat kokonsa puaesikroyrityksia, maaraytyy
niiden laatu Hemmin (2005, 210) mukaan yrittajankiékohtaisten ominaisuuk-
sien, kykyjen ja arvomaailman mukaisesti. Aivan samkuin luontomatkailuyri-
tysten laatu, on myds maaseutumatkailuyritystetulais yhta kuin yrittdjan laa-

tu, taso tai tyylitaju.

Luontomatkailua jarjestavan yrityksen on myos syyldistaa, etta kyseessa on
ennen kaikkea elamyksen tarjoaminen asiakkaallepi&hikin yksityiskohta voi
pilata elamyksen. Kaikki osa-alueet tulee huomigadauunnitella hyvin ja taman

toiminnan pitaé jatkua myos kaytannossa.
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Hemmi (2005, 394) tuo esille, ettd matkailuunyhtit elamykset ovat kaupallis-
tettuja matkailuelamyksia. Vastaavasti luontoelaseykedustavat kaupallisesti
tuotteistettuja positiivisia luontomatkailukokemigsNain ollen matkailuelamyk-
set ovat matkailuelinkeinon tuotteita ja tuottaisigen paamaaria. Niita pitaa voi-
da monistaa ja niistd pitaa voida rakentaa tuattsitakin huolimatta, ettad ela-
myksen maarittelee viime kadessa asiakas. Muttayiéid ei voi myyda. Voi-
daan ainoastaan tarjota lupaus emotionaalisestankaksesta tai mahdollisuus
elamyksen kokemiseen. Lupaus emotionaalisesta kaks&ssta onkin paamotiivi,
jolla markkinoijat houkuttelevat matkailijoita. Kenkin viime kadessa elamykset
syntyvat yksilon kokemina ja asiakkaan itsensatamoina — eivat yrittgjan tuot-

tamina.

3.5 Muutokset kuluttajakayttaytymisessa

"Yhteiskunnalle ja yritysympaéristdlle on ominaisteonimutkaisuus, yksil6llisyys
ja kiihtyva muutosnopeus. Nykyiset ja tulevaisuudesitkailijat ovat segmentoi-
tuneet yh& pienempiin ryhmiin, joilla on omia, jopakoisia matkailutuotteisiin
kohdistuvia toivomuksia. He ovat itsendisempia,kustiavat 1ahinnd omaksi ilok-
seen, toteuttaakseen itseaan, hankkiakseen eld@mykiidyttadkseen itseaan,
opiskellakseen luontoa ja kulttuuria, harrastaakdeleuntaa ja edistaakseen ter-

veyttdan, hyvinvointiaan ja pitk&aa ikad”. (Hemmio30537)

Matkailun raju kasvu on synnyttanyt monenlaisia gngiéongelmia (melu, ros-
kaaminen, vesistdjen saastuminen, alkuperaisen rysijrd kuluminen ja tuhou-
tuminen), joka on johtanut ruuhkautumiseen ja hdikeyt palvelujen laatua ja
viihtyvyytta. Maaran sijasta nykyaan vaaditaan pkenkin laatua. (Vuoristo
1998, 220)

"Nykyajan muutoksille on ominaista uusien vaihtagén etsimisen rinnalla paluu
entiseen. Tadma taipumus on seurausta siitd, etdisten uutuuksien il-
maantuminen saa nayttamaan vanhan raikkaasti audéita kehitysta kutsutaan
myods nimelld uusperinteisyys. Uudelleen kiinnoseukkohteiksi nousseita asioita
ovat muun muassa perinteet, luonnollisuus, luosiidulaisuusjuuret ja maaseu-
tu”. (Hemmi 2005, 536)
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Kaikki ihmiset eivat Hemmin (2005, 537) mukaan osialkedella mainittuja ajan
hengen mukaisia arvoja ja elamantyyleja. Tama ibeesiten, ettda samanaikaises-
ti monien massatapahtumien (esim. Miljoonapilkkijosio lisdéntyy. Suosion
kasvun ennustetaan kuitenkin olevan lyhytaikainéatkailun ja tuotekehityksen
kannalta kiinnostuksen kohteena ovat ne arvotgaéhtyylit, joista saadaan pi-

tempiaikaisesti tavallista suurempaa hyotya yriggkmenestykselle.

Kayttaytymiselle ominaiset muutokset edellyttavigritomatkailun tuotekehityk-
seltda muun muassa ympaéristbjohtajuutta, asiakassiytta ja vastuutettujen
tuotteiden kehittamista. Turhia lupauksia unelmjgrtoiveiden tayttymisesta ei
tule antaa. Turvallisten ja arvosidonnaisten tudéie kehittaminen on osa nyky-
ajan vaatimuksia. Asiakkaat haluavat kokea ostaest#otetta elamyksia ja he
toivovat myds saavansa eettisid sekd autenttigitietta. Tuotteiden tulee olla
niin sanotusti luontolaadukkaita. Myds tuotteidaatélointi jokaiselle asiakkaalle
sopivaksi on lisaantynyt. Asiakkaat haluavat nykyadyos yhdistaa oppimis-
mahdollisuuksia matkailuunsa ja he arvostavat nyydgéaristovastuullisia tuottei-
ta. (Hemmi 2005, 537)

3.6 Kestava kehitys luontomatkailussa

"Kestava kehitys on maailmanlaajuisesti, alueedlis@ paikallisesti tapahtuvaa
jatkuvaa ja ohjattua yhteiskunnallista muutostakgppddmaarana on turvata ny-
kyisille ja tuleville sukupolville hyvéat elamisenahndollisuudet. Tama tarkoittaa
myads, etta ymparistd, ihminen ja talous otetaaaviagaisesti huomioon paatok-
senteossa ja toiminnassa’.

(http://www.ymparisto.fi/default.asp?contentid=188&Ilan=fi)

Kestavan matkailun pyrkimys on turvata nykyiset kadtilliset tarpeet niin, ettéa
samalla suojellaan ja vahvistetaan myds tuleviekuolvien mahdollisuudet
matkailuun. Periaatteisiin kuuluu kulttuurisen yfdesyyden, tarkeiden sosiaalis-
ten prosessien, biologisen monimuotoisuuden ja &&mbukevien jarjestelmien
yllapitdaminen. Kestava matkailu voidaan maaritelia, ettd matkailu ja sen kehi-

tys on voimakkuudeltaan ja suuntaukseltaan sedlaistta sen paine luon-
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nonymparistdd kohtaan pysyy kantokyvyn alapuolelia nykyisen kuin tule-
vienkin sukupolvien aikana. (http://www.metsa.fgeaasp?Section=2539)

"Luontomatkailun tarkoitus on, etta ihminen kohjagkokee luonnon intensiivi-

sesti ja valittdmasti luonnon ehdoilla. Luontokdteriippumattomuutta ja kos-
kemattomuutta on kunnioitettava niin, etta luonnoteet ja ominaisuudet eivat
muutu oleellisesti erilaisiksi kuin ne olivat ennéerailua. Luontomatkailu sallii

ainoastaan sellaista toimintaa, joka noudattaa alakohteen luonnon siséisia
tapahtumia, prosesseja ja rakenteita. Toimintaten saa vakinaistaa vierailujen
vaikutuksia luontoon, tehda luontoa valittomasippuvaiseksi siitd tai riistaa
luonnolta sen koskemattomuutta. lhmisen lasndobmrossa on nain ollen I&-

hinn& vastaanottavaa”. (http://www.metsa.fi/page2&ection=2539)

Hemmin mukaan (2005, 82-84) Suomessa aloitettilmtiéendan kestavaa kehi-
tystd matkailussa viime vuosikymmenen lopulla. Alutoiminta oli hienovarais-

ta, mutta muuttui 1990-luvun puolivalissa vaativaahsi. Alussa kestavan kehi-
tyksen toiminta keskittyi padasiassa niin sanotfpernteiseen matkailuun, kuten
esimerkiksi hotelli- ja ravintolatoimintaan. Vastyohemmin kestavan matkailun

periaatteet laajenivat myds luontomatkailuun.

Luontomatkailun kestavyyden tutkiminen on jonkinre& problemaattista, mutta
menetelmat ovat toki kehittyneet. Nykyaan voidaamirhin (2005, 432) mukaan
jo paikkakuntakohtaisesti tai kohdekohtaisestiagsien indikaattoreiden, mitta-
reiden tai paikalla tehdyn seurannan avulla vagtatesta selkedmmin kysymyk-
seen siita, paljonko on liikaa luonnon kantokyvyankalta. Tutkijat voivat myos
entistd selkeammin todeta, kuinka kestava kehdgsgetaan ja mitk&a ovat luon-
non asettamat rajat luontomatkailussa. Vastaukagelevat suunnittelua ja edis-
tavat ennakoivien toimenpiteiden toteuttamista eskiksi kavijamaararajoituksi-

en asettamisessa.

Kestavan kehityksen arviointiongelmat eivat johdupgristostd saadun infor-
maation puutteesta, vaan informaation laadullisgstairstaleisesta luonteesta.

Kestavyyden tutkimisen perusongelmana on se, ekta kestavyys ja kestamat-
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tomyys ilmenevat yleensa hyvin pitkéalla aikavalitamonesti jopa vaarallisen
huomaamattomasti. (Hemmi 2005, 432)

Hemmin mukaan (2005, 432) luontomatkailun kestév&shityksessa on pyrit-
tavd nakemdan mita tapahtuu, jos emme kykene \@hédn ymparistolle ai-
heutuvaa kuormitusta ja keventdmaan riittavastngien ja palveluiden kulut-

tamisen edellyttdm&éa materiaalista pohjaa.

Kestava kehitys on osa kaikkia matkailun osa-adudityos kuluttajat ovat muut-
tuneet, silla he osaavat vaatia yrittajiltd luonsd@stavia vaihtoehtoja. Luonnon-
suojelu ja kestava kehitys ovatkin nykydan osapaikén ajattelutapaa. Kestava

kehitys on osa modernia matkailua.

4 ESIMERKKILUONTOMATKAILUYRITYS JA SEN
TARVITSEMA TUOTTEISTAMINEN

4.1 Esimerkkiyrityksen kuvaus ja yritystoiminnatdkohdat

Esimerkkiyrityksena tassa opinnaytetyossa on Katifanjoka sijaitsee noin ki-
lometrin ajomatkan paassa Kodisjoen keskustastaysYtarjoaa monipuoliset
puitteet matkailuyrityksen toimintaan. Esimerkikaiodelta 1768 oleva vanha
korjattu ja entisOity paarakennus seka sitd ymparperinnemaisema kotielaimi-
neen luovat perinteikkaan ja idyllisen ymparistoatkailutoimintaan. Luontokoh-
teista voidaan mainita viela luontoarvokauppakohusalaavuineen seka mui-
den kiinnostavien luontokohteiden sijainti maatilahistolla. Yrittajapariskunnal-
la on hyva alueen tuntemus niin historiallisesinkmaantieteellisestikin. Kyseiset
yrittajat omaavat myods osaamisen luonnonmaterimaléstamisessa ja alueen
hyvan kulttuuriperinteen ja ymparoivan luonnon amtiksen seka innostuksen

asiaan.
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Opinnaytetyon esimerkkiyritys on yritystoimintaans@itteleva pienimuotoinen
luonto- ja maatilamatkailuyritys. Yksittaisia tigaiuksia on kuitenkin jo t&dhan
mennessa jarjestetty niin luontoarvokauppakohtekssaKaupin tilan vanhassa
paarakennuksessakin. Vanhassa paarakennuksessauonnmiassa pidetty haat
ja luontoarvokauppakohteessa elékkeellelahtotileispartion illanvietto ja run-
saasi yleis6a kerannyt Laitilan metsanhoitoyhdisgéykvuosijuhla.

Todellinen tuotteistaminen on lahtenyt kayntiin #amopinnaytetyon edetessa,
aikaisemmin asiasta on keskusteltu useasti jajai@ustavia suunnitelmiakin on
saatu paperille, mutta todellista tuotteistamissiteimaa ei ole aikaisemmin teh-
ty. Nyt kuitenkin yrittdjien mielesta on oikea hetifatella uudelleen matkailualan
yrityksen perustamista ja sen myéta myos yrityksesen palveluiden tuotteista-

mista valmiiksi asiakkaille.

Matkailuyrityksen perustaminen oli yrittdjien misg& jo vuonna 2002, jolloin he
teettivat Satakunnan T&E keskuksen yritysosastarssa ProStart-raportin, jossa
arvioitiin kehitettyd yritysideaa ja sen kehittaohgelmaa. Raportissa todettiin
kuitenkin suunnitellun yrityksen olevan kannattaomat osaltaan lilan suureksi

suunnitellun yritystoiminnan osalta, joten yritykgeerustamista luovuttiin.

Tilanne on kuitenkin muuttunut muutaman vuoden lisis&simerkiksi yhtena
kriteerind toiminnan mahdolliselle epdonnistumesglidettiin tilan entisen paara-
kennuksen suurta peruskorjausinvestointia. Tam&stmntitarve on kuitenkin

poistunut korjauksen jo toteuduttua.

Myds majoitustoiminnan aloittaminen olisi vaatiraudurta investointia. Nyt tar-
koituksena on tarjota esimerkiksi opetuksellisiaviéetkia koululaisille, kokouk-
senviettopaikkaa yrityksille ainutlaatuisessa yngiéssa, juhlatilaisuuksien jar-
jestyspaikkaa ja erilaisten kurssien pitopaikkaajdviustoiminta on siis unoh-

dettu ja sen osalta tehdaan yhteistyota alueenanyidttajien kanssa.
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4.2 Yrityksen vahvuudet ja heikkoudet tuotteistarasa

Esimerkkiyrityksen tuotteistamisessa on pyrittyaothan huomioon monipuolinen
ja yllatyksellinen luonto mahdollisimman hyvin ddiaita palvelevaksi. Taméa

nakyy esimerkiksi erilaisten palvelutuotteiden darmisena. Tuotteista on tehty
helposti muunneltavia ja esimerkkivaihtoehtoja vapaasti yhdistella ja muokata
asiakkaiden tarpeita vastaaviksi. Luontomatkailuoiteistamisessa on myos tar-

keda ottaa huomioon sdaolot, jotka voivat vaihdetipeastikin.

Kohteet itsessaan ovat vahvuuksia yrityksen toiien Paarakennuksen suures-
sa salissa on istumapaikkoja noin 70 henkil6llekatnikaikille vieraille tarjotaan
myoOs poytatilaa. Mikali tuolijarjestys vaihdetaaeatterityyliseksi, eli poydat
poistetaan salista, kasvaa istumapaikkojen maarsaasti. Tuotteistamisen kan-
nalta tallainen suuri yhtenainen tila tarjoaa hywihdollisuudet moneen eri toi-
mintaan. Kaupin tilan vanha paarakennus on myoseblisaston suojelukohde,

joka jo itsesséén luo kiinnostavuutta kohteelle.

Luontoarvokauppakohteen metséalaavulla on istum&pgaknoin 50 henkildlle,

mutta tarvittaessa istumapaikkoja on mahdollistati huomattavasti. Kohde on
tuotteistamisen kannalta erinomainen, silla senipumiinen ympaéristo tarjoaa
suuret kehittdmismahdollisuudet luonnosta kiinnosiden asiakkaiden toiveiden

toteuttamiseen.

Vahvuutena voi nahdd myo6s sen, etta yritystoimimtaasuunniteltu melko pit-
kaan. Tapahtumia on kohteissa jarjestetty jo agtaiein pienimuotoisesti ja epa-
virallisesti. Matkailutoiminnan kannalta keskeis@thteet on siis jo koekaytetty
useaan otteeseen ja ne ovat toimineet hyvin myd@esunan ryhman palvelussa.

Heikkoudeksi voisi maaritella ruoanlaittomahdollisket, jotka ovat tilalla rajalli-
set. Ruoan valmistus tapahtuu padasiassa Kauagila,tijosta ruoka siirretaan hy-
gieniavaatimukset huomioonottaen ja lampoketjukdiaematta tarjoilukohtee-

seen.



30

Suuria haasteita tuotteistamiseen aiheuttaa myéslajen puuttuminen. Suojel-
tuun luonnonkohteeseen on jo kaytdnnon syista gaikakentaa kaymalatiloja ja
likutettavat tilapaiskaymalat taas eivat sovi teen tavoite-elamyksen kannalta
ymparistéon. Sama ongelma on vanhassa paarakemssaksaydoskaan siella ei
ole sisavessaa. Asialla on merkitysta erityisesiikkaiden viihtyvyyden kannal-
ta. Ainoat wc-tilat sijaitsevat tilan uudessa p&armuksessa, jossa wc-tiloja on
kolme kappaletta. lkava kylla tama puute ei tuleidikoina korjautumaan, silla

suuria investointeja ei haluta tehda.

4.3 Yrityksen ja sen toiminnan tavoitteet tulevagessa

Esimerkkiyrityksen tarkoituksena on tuottaa niirorito- kuin maatilamatkai-
luelamyksia toimimalla alkuvaiheessa sivutoimise3tilevaisuudessa toiminta
voi muuttua myos paatoimiseksi, mikali sille on lgdgksia. Liikkeelle on kui-

tenkin tarkoitus l&ahted mahdollisimman pienin irteemein.

Laadukkaan ja hallitun palvelukokonaisuuden luomioe yksi yrityksen tavoit-
teista. Asiakkaita palvellaan kokonaisvaltaisesthgidan toiveitaan silmallapita-
en. Korkeaan laatuun pyrkiminen on yksi tarkeiménisiiminnan kulmakivista,
josta ei haluta tinkid. Laatu tulee ottaa myds hioom kaikissa toiminnan vai-

heissa heti suunnittelusta lahtien.

Tuotteistamista jatketaan ja kehitetaan jatkuvasiakkaiden toiveiden mukaan.
Yrittajat ovat joustavia ja tarvittaessa valmiitaetuttamaan erikoisempiakin asi-
akkaiden toiveita. Yrittdjat ovat myos erittéin ostuneita ja motivoituneita yri-

tystoiminnan aloittamiseen. Toiminnan tavoitteemaperustaa asiakkaat huomi-
oon ottava ja joustava matkailuyritys, joka kanaedsti luo asiakkaille ennenné-

keméattomia elamyksia, joita he haluavat kokea uedekin.

Tavoitteena yrityksella on saavuttaa vakaa asiaktgapjoka kasvaa koko ajan.
Yrittajat ovat luottavaisia luonto- ja maatilamatigrityksen kasvumahdolli-

suuksiin alueella. Rauman seutu kasvattaa kiinstean matkailun saralla koko
ajan ja taman tyyppisten luonto- ja maatilamatkaihteiden tarjonta alueella on

vahaista, jopa miltei olematonta. Rauman seudullang0s runsaasti suuria yri-
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tyksia, kuten TVO, UPM Kymmene ja Metsa-Botniakptaluavat tarjota asiak-
kailleen mieleenpainuvia ja ennenkokemattomia ekiay

Toiminnan tavoitteena on myds luoda turvallinenvpllkokonaisuus kaikilta
osin. Asiakkaiden turvallisuus on térkeinta. Tuhgalus pyritddn takaamaan tar-
kalla ja yksityiskohtaisella suunnittelulla sekattaiksella. Mahdolliset vaarateki-
jat pyritdaan poistamaan heti niiden ilmettyd. Tuirman tuote ja avoimuus luovat
luottamusta asiakkaan ja tuotteen tarjoajan vaMlttajien tavoitteena on toimia

mahdollisimman avoimesti ja vastuullisesti.

Toimiva tuote ja ystavallinen ilmapiiri ovat edeifisia erityisesti luontomatkai-
luyritykselle. Tarkan tuotteistuksen avulla tdméavaditteen saavuttaminen on
mahdollista. Tuotteistaminen ei kuitenkaan saalokaa kaavoihin kangistunutta
ja sovitun toteuttamista. Yllatyksia sattuu pahadélla jatkuvasti ja tuotteiden
tulee olla valmiita mukautumaan muuttuviin tilasigi ja tapahtumiin. Asiakkaat
ovat aina yksildita ja pitavat eri asioista. Y@ tuleekin olla valmis mukautta-
maan tuotteensa asiakkaalle sopivaksi. Hyvan rjeatatuotteistamisen avulla
yrittdjan on helppo tehdéa muutoksia ja olla jouatagiakkaan tarpeita toteuttaes-

Saan.

5 TUOTTEISTAMINEN KAYTANNOSSA

5.1 Tuotteistamisen aloitus

Tuotteistamisen alussa on tarke&da kayda keskustkhikkien tuotteistamiseen
osallistuvien osapuolien kanssa. Usein yhdistelgn®il ideoita ja kehittelemalla
niitd eteenpain saadaan paras lopputulos aikaigekstiarkeaa huolehtia siita, etta
ideat eivat kasva liian suuriksi, vaan pysytaatisgsessa ajattelussa ja huomioi-

daan kaytettavissa olevat resurssit ja mahdollisuddydskaan omista ajatuksista
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ei kannata pitaa liian tiukasti kiinni, vaan koljaraon ajateltava asiakkaan toivei-

ta ja mukavuutta.

Asiakastyytyvaisyys otettiin huomioon myds esimeykikyksen kohdalla. Yritta-
japariskunnan kanssa kaytiin monia keskustelujdaretoiveistaan ja suunnitel-
mistaan tulevien tuotepakettien osalta. Yrittdjégsamta on jo aikaisemmin teh-
nyt pienimuotoisia suunnitelmia tuotepaketeist&jga ideoita aloitettiin kehitta-
maan eteenpain. Tavoitteena oli tehda monipuolmiatta helposti toteutettavia
esimerkkituotepaketteja erilaisille ryhmille. Yhtehriteerina oli yhdistettavyys,
toisin sanoen tuotepakettien yhdistamisen ja muakiisen tuli olla vaivatonta.

Yksi tarke&a osa tuotteistamisen aloittamista odaiekerdaéminen, niin kilpaili-
joista kuin alueen yleisesta matkailutilanteestakiiherkoski toteaa opinnayte-
tyon sivulla 17, ettd selvittamalla tiedot markkitemteesta ja kilpailijoista, valt-
taa yritys turhaa rahankayttta ja aikaa. Esimeritgiysessa kilpailutilanteen sel-
vittdmiseksi tutustuttiin alueen yrityskantaan. kpaelta 16ytyy muutamia mat-
kailuyrityksid, mutta niiden toiminta ei ole aivarastaavaa kuin aloittava yritys
suunnittelee toteuttavansa. Muut alueen yrityksedt dkeskittyneet paaasiassa
majoitukseen, joka tukee aloittavan esimerkkiyrsgk toimintaa, silla majoitus-
palveluja yritys ei tarjoa. Rauman seudun matkaifoistosta saatujen tietojen
perusteella myoskaan lahialueilla ei vastaavamlaigtystoimintaa juurikaan ole.

Luontomatkailun alue on siis melko uusi matkaillen Rauman seudulla.

On tarkedd myos todeta realistisesti yrityksenrsssiuja niiden riittavyys. Viher-
kosken mukaan (sivu 18) resursseihin kannattaastudualuksi yleisella tasolla,
jonka jalkeen kannattaa siirtya vahitellen ykskpistaisempaan resurssien tarkas-
teluun. Resurssien arviointia on tehty esimerkkpksen osalta perehtymalla
luontoarvokauppakohteeseen ja vanhaan paarakeramuksevuodenaikoina. Tu-
tustumiskohteita olivat myés muut suunnitellut ltakohteet. Nain tuotteistami-
sen tekija sai hyvan yleiskuvan kohteista ja niideahdollisuuksista matkai-
luelamysten tarjoajana vuodenajasta riippuen. Tw@Kaisten luontokohteiden
kohdalla on aina otettava huomioon myods muuttuefajdt. Luonto ei valttmatta
seuraavana vuonna ole samannakdinen, vaikka ajenkdhikin sama. Tuotteis-

tamisen tekijd on my0s itse henkilokohtaisesti topaikalla, kun kohteissa on
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ollut jarjestettya toimintaa ja ndin paassyt taildtaaan alueiden ja tilojen toimi-
vuutta. Lisdksi monet keskustelut kohteet erinossiduntevien yrittdjien kanssa

ovat luoneet tietopohjaa tuotteistamisen aloituksee

Yhteistyoverkoston kartoituksen osalta mitddn suia toimenpiteita ei ole teh-
ty, vaan niiden osalta on luotettu yrittgjien jailgiteen luomiin kontakteihin.
Yrittajapariskunta on asunut paikkakunnalla pitkgankontakteja on syntynyt
normaalin kanssakaymisen pohjalta. Yrittajat ovaitdnkin ottaneet yhteytta
Rauman seudun matkailutoimistoon ja tahot ovatremiikehittdvansa yhteistyo-
ta keskenaan, kun matkailuyritys on valmiina admithan toimintansa. Rauman
seudun matkailutoimistosta on myos luvattu apuddaon asioiden selvittami-
seen. Tulevaisuudessa yrittdjien tarkoituksenaisitd kontaktejaan suoraan yri-
tyksiin ja muihin mahdollisiin yhteisty6kumppaneihikuten esimerkiksi koului-
hin ja paivakoteihin. Kuten Hemmi toteaa opinnaydet sivulla 19, myds télle
aloittavalle matkailuyritykselle on suotavaa telytideistydta alueen muiden mat-

kailuyritysten kanssa.

5.2 SWOT-analyysi

Yrityksen toimintavalmiuden tutkiminen on myo6s palilkan. Tyokaluna voidaan
kayttaa SWOT-analyysia, jossa arvioidaan yrityksamvuuksia, heikkouksia,
mahdollisuuksia ja uhkia alalla. Esimerkkiyrityksastama on toteutettu yritta-
malla pureutua niin alueen nykytilanteeseen kuga itrityksen toimintamahdolli-

suuksiinkin.

Vahvuutena kohteessa on ainutlaatuinen mahdollighdistaa vanhanajan miljoo
ja luontokohteet. Etuna on myds se, etta yritysitiopddosin oman perheen ty6-
panoksen turvin. Yrittdjapariskunta tuntee myosimatueen kulttuuriperinteen ja
ymparoivan luonnon seka on innostunut asiastaaittajlta on myés hyva osaa-

minen luonnontuotealan kuivakoristeiden valmistskse

Heikkoutena talla aloittavalla yrityksella voidapitda sen vahaista tunnettavuut-
ta. Jo toimivat matkailuyritykset luovat tunnettadellaan luottamusta kuluttajien

silmissa ja tata valttikorttia ei aloittavilla yyksilla ole. Yrittdjilla ei mydskaan
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ole kokemusta matkailuyrittdmisesta entuudestaamminta tulisi olemaan yri-
tyksessa sivutoimista, joten tyontekijoiden saamia tarvittaessa voi olla haas-
teellista. Luontokohde ei myoskaan sijaitse tila@titiomassa laheisyydessa vaan
linnuntietd pitkin sinne on matkaa noin kilometserran ja teitd myoten noin
kaksi kilometria. Heikkoutena yrityksella ovat myisn wc-tilojen kuin majoi-

tustilojenkin puuttuminen.

Mahdollisuutena esimerkkiyritykselle voidaan né&hdantomatkailun yha pa-
remmat kasvunakymat. Esimerkiksi yritykset haketyéintekijoilleen ja asiak-
kailleen uusia ja erilaisia elamyksia, joita paluontoon voi tarjota. Alueen ja
kohteen sijainti Rauman laheisyydessa tarjoaa nikdwuloden potentiaalisten
asiakkaiden tavoitteluun. Esimerkiksi UPM KymmeNetsa-Botnia ja TVO ovat
varteenotettavia asiakkaita. Mikali yritys onnisttavoittamaan asiakkaansa, on
silla mahdollisuus kasvattaa liikevaihtoaan, stldminta-ajatus yrityksessa on
uusi ja erilainen kuin muilla alueen yrityksillaosttiivisena voi pitdd myos sita,
ettd luontomatkailuala on vasta alkutekijoissaansi-&uomessa, joten yritys on
mukana tdssa matkailun muodossa ensimmaisten jeallkka yritys joudu koh-
taamaan suurta saman matkailun osa-alueen kilpditfaalueelta 16ytyy myos
paljon muita yrityksia, joiden palveluita voidaahdystdd mukaan toimintaan tar-
vittaessa, esimerkkina toimii aivan vieressa sg@i Mattilan Juustola. Laheinen
Otajarvi, joka kuuluu maamme tarkeimpiin lintujanyija sen kehittyminen lin-
tumatkailukohteena laajentaa osaltaan yrityksemgharalikoimaa. Liséksi Rau-
man seudun matkailu on vahvistumassa koko aja@n jpbtentiaalisten asiakkai-
den maara on jatkuvassa kasvussa. Matkailun vainvisesta Rauman seudulla
kertovat muun muassa yopymismaadrien lisdantyminajoitnsliikkeissa seka
ulkopaikkakuntalaisten ja ulkomaalaisten asiakkailasvava maara niin kayn-
neissa kuin muissakin yhteydenotoissa Rauman saudtkailutoimistossa.

Uhkia yritykselle asettavat toiset matkailuyrityks®n hyva muistaa, etta kilpaili-
jat eivat rajoitu vain saman matkailualan yrityksivaan kilpailua on kaikkien
matkailuyritysten kanssa. On tarke&é tulla huonstakuiden matkailuyritysten
joukosta omalla tarjonnallaan niin, etta poteniszl asiakkaat valitsevat juuri
taman yrityksen muiden sijasta. Alan voimakas skifommteisuus tuo myoés omat

haasteensa. Lisaksi luontomatkailu on usein keskittvetovoimaisten matkailu-
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keskusten ymparille, toisin kuin tdssa esimerklalgvassa luontomatkailuyrityk-

sessa. Eras tarkea ja huomioitava seikka on myd@stdematkanjarjestgjat tekevat
usein yhteisty6ta pelkastaan toimivien ja tunnettumatkanjarjestajien kanssa,
jolloin uusien ja aloittavien yritysten voi olla ikea paastd mukaan laajempaan

markkinointiin.

5.3 Yritystoiminnan riskit

On tarkedd huomioida myos se, etta yritystoimintatiyy aina riskeja. Kaikki ei
valttamatta onnistukaan suunnitelmien mukaan. Tawuéksi onkin tarkeaa sel-
vittdd mahdollisimman tarkasti olennaiset riskiejokateen, jolloin niihin osataan
my0Os varautua. Riskien kartoitukseen kannattaat&dyaikaa ja niitd on hyva
pohtia myds isommassa ryhmassa, jolloin kaikki als@et tulee varmemmin kay-
tya lapi. Esimerkkiyrityksen riskeiksi arvioitiin uin muassa seuraavat seikat:

- rajumyrsky kesken patikkaretken

- huolimaton tulen kasittely ja siita syntyva tulipalvaara

- ruokamyrkytys

- luonnontuotteen valmistukseen kaytettdvien raakatden huolimaton

kasittely ja siitd syntyva tapaturmariskin kasvu
- lasten "karkaaminen” pois valvotulta alueelta

- sahkokatkos

Riskienhallinnan lahtékohta on riskien tunnistamiBesosen ym. (2000, 70-71)
mukaan aluksi kannattaa tarkastella yrityksen tofa@n liittyvia ongelmatilan-
teita yleiselld tasolla. Sen jalkeen on mietitténgiin liittyvid yksityiskohtia tar-
kemmin ja arvioitava riskien vakavuusaste. Riskadlinfita ei aina tarkoita riskien

poistamista. Riski& voi pienentd, siirtaa taigpe@inallaan.

Pesonen ym. (2000, 71) jaottelee riskit esimerkliesikildriskeihin, taloudellisiin
riskeihin ja toiminnallisiin riskeihin. Myds toimtaedellytyksiin liittyvat riskit ja
sidosryhmiin liittyvat riskit on otettava huomioohlaiden lisaksi omaisuus- ja
keskeytysriskit ovat huomioonotettavia riskimaholuksia. Naista suurin riski-
ryhma on henkiloriskit, silla matkailuyrityksissauyi yrittajat ja tyontekijat ovat

usein avainasemassa.
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Pesonen (2000, 71) korostaa, ettd henkiloriskiyWat yrittajan ja henkiloston
tyokykyyn, yrittajdn oman talouden turvaamiseedytypariston turvallisuuteen,
osaamiseen, tyosuhteisiin ja yritystd vahingoitta\ienkiloston tahallisiin tai
tahattomiin vahingontekoihin seka tyomatkalla tapein onnettomuuksiin.
Matkailuyrityksessa henkiloriskeistd vakavimpia pyattajaan itseensa kohdis-
tuva tyokyvyn menetys seka henkilokunnan osaamjaesitoutuminen yrityk-

seen.

Riskeja kannattaa miettid koko tuotteistuksen ggatisata niitd niin sanottuun
riskilistaan sitd mukaan, kun niitéa ilmenee. Onihian todennakoista, etta kaik-
kia riskeja ei tule heti ajateltua, vaan ne ilmeiteajan kuluessa. Tuotteiden tur-
vallisuuden kannalta on tarke&a tutustua kunnolfasrtuoteturvallisuus- ja tuo-

tevastuulainsdadantoon, jotta ikavilta yllatyksugdtyttaisiin toiminnan alkaessa.

"Riskien ennakoinnilla seké luovalla ja suunniteliisalla riskienhallinnalla mat-
kailuyrittgjalla on hyvat edellytykset menestya. ity hoidettu riskienhallinta
vaikuttaa myds yrityksen imagoon ja nain ollen medsiin sidosryhmésuhtei-
siin”. (Pesonen ym. 2000, 70)

5.4 Tuotepakettien tydstaminen

Itse tuotteistaminen ei ole enda vaikeaa, kunttamat pohjatydt on tehty huolel-
lisesti ja johdonmukaisesti. Opinnaytetyon kohdabksatteen kehittdminen (sivu
20) todetaan, etta tuotteen varsinainen rakentamisvaihguhteellisen yksinker-
taista: "Se on ikaan kuin palapelin kokoamista matiukaan” (Viherkoski 1998,
21). Kuitenkaan ei pida luulla, ettd tuotteistamibeessa ei tarvitsisi nahda suurta
vaivaa. Kun tarvittavat tiedot ovat jo saatavibha, helppoa alkaa yhdistamé&an eri
tuotteen osia toimivaksi kokonaisuudeksi. Viherlasloppien mukaan (sivu 20)
on hyva aluksi muodostaa tuoteaihio, joka toimatteen tai tuotteiden runkona.

Taman tuoteaihion pohjalle on helpompaa alkaa mstadd<okonaisia tuotteita.

Esimerkkiyrityksessa tuoteaihiona toimi yrittdjigkanssa keskusteltu tuotepohja,
eli se, minkalaisia tuotteita yritys haluaa tarjotaittajat ja tuotteistamisen tekija

pohtivat yhdessa kattavaa tuotepakettiryhmad, jgutgalta olisi helppoa alkaa
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yhdistelemaan valmiita tuotteita keskenaan asiadwitoiveiden mukaan. Ta-
voitteena ei siis ollut luoda kaikkia mahdollisizotteita jo tassa vaiheessa val-
miiksi, vaan luoda erilaisia tuotepaketteja, jotk@daan toteuttaa joko sellaise-
naan, tai yhdistaa toisiinsa asiakkaiden toiveicherkaan. Tuotepakettien tuli ka-

sittda kattavasti yrityksen tarjonta ja kaytettaesurssit.

Tuotteistamisessa pyrittiin toteuttamaan kestawgtntikksen periaatteita ja yritet-
tiin rasittaa luontoa ja ymparistdd mahdollisimmaahan. Kestava kehitys on
matkailukehityksen johtoajatus ja tata halutaaeutiha myods esimerkkiyrityk-
sessd. Nykyaan ihmiset ovat luontotietoisia ja watarvostaa luonnontilassa
olevaa ja sailyvaa luontoa, joten kestavan kehépkgeriaate koetaan voimava-

raksi esimerkkiyrityksessa.

5.5 Tuotepaketit

Esimerkkiluontomatkailuyritykseen tuotteistettiioirninnan pohjaksi kymmenen
erilaista tuotepakettia, jotka palvelevat erilanstghmien erilaisia toiveita. Tuote-
paketteja ovat koululaispaketti, kaksi erilaistakdwaspakettia, virkistyspaketti,
illanviettopaketti, kasityopaketti ja patikointikgpaketteja. Kaikkien tuotteistettu-
jen pakettien kohdalla korostettiin, etta kysetsetepaketit ovat vain ehdotuksia,
joita voidaan muokata asiakkaan toiveiden mukaig@shuunnellun kokonaisuu-
den rakentaminen on mahdollista. Tuotteen tarjoajiee myds etukateen selvit-
taa mahdolliset liikuntarajoitteet ja allergiattka saattavat osaltaan muuttaa tuot-
teen sisaltod. Kaikkia tuotepaketteja yhdistda mg@s ettéa isdntavaki on tar-

vittaessa valmis pukeutumaan vanhan ajan tyylinarsasti.

Tuotepaketit on myds segmentoitu eri asiakasrylemidbululaispaketti on tarkoi-
tettu peruskouluikaisille ja viela tarkemmin aldeaskaisille lapsille. Kokouspa-
ketit on suunniteltu aikuisille, tydén puolesta ltomatkailuyritykseen saapuville
asiakkaille. Virkistyspaketti on suunniteltu paaasia yritysten virkistyspaiviin ja
illanviettopaketti joko yrityksille tai yhdistykdé henkiloston yhteishengen yllapi-
tamiseen. Patikointiretkipaketit on suunniteltungie ryhmille, jotka haluavat

kokea luonnon rauhaa ja sen monimuotoisuutta.
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Koululaispaketin tarkoituksena on luoda asiakkaiflekava retkipaiva tai leiri-

koulun osa. Retkipaivaan on myds helppo yhdisté&immuassa historian tai
biologian opetusta. Koululaispaketin kestoksi oarsuteltu noin kahdeksan tun-
tia, jonka aikana oppilaat tutustuvat luontoarvgkzakohteeseen, tutustuvat tilan
historiaan, sy6vat maittavan aterian, nauttivaipaéa ja tekevat tehtavia paivan
aikana opituista asioista. Koululaisille on myosattu vapaa-aikaa, jotta mielen-
kiinto pysyisi ylla loppuun saakka. Luontokohteessamahdollista tehda opetta-
vainen retki ymparistoon, jonka aikana voidaan stuta esimerkiksi alueen kas-
vistoon. Syksylla kierrokseen on myos mahdollistaligtad joko marjojen tai

sienien poimintaa. Tilalla, sen historiaan tutuseen aikana, on mahdollista kay-
da myos sisdkohteissa, kuten ulkosaunassa, ja mmgagalon tyokoneet ovat

mahdollisia tutustumiskohteita.

Kokouspaketeista on tehty kaksi lahes samanlamstsioita. Toinen néista sijoit-
tuu maalaisympaéristoon ja toinen luontokohtees@arkoituksena on luoda puit-
teen erilaiselle ja mielenkiintoiselle kokousympgéille. Molemmissa tuotepake-
teissa ennen kokouksen alkua asiakkaille tarjopaanta purtavaa. Myos itse ko-
kouksen aikana asiakkailla on mahdollisuus virvagike kuten hedelmiin ja ki-

vennaisveteen. Maalaisymparistdéssa tapahtuvaanukeken on tarjolla nyky-

aikaiset kokousvalineet, kuten esimerkiksi vide&tyHllan paatteeksi tarjotaan

lopetuskahvit.

Virkistyspaketin ideana on tarjota mukavaa yhddssémuhallisessa ja rentout-
tavassa ymparistossa pelien ja leikkien ja muurskeu puuhan parissa. Paivan
tarkoituksena on myds parantaa ryhméahenkea yhbeistyulla. Ryhmalle tarjo-
taan mahdollisuus omien virvokkeiden mukaan ottaens Jarjestettya ohjelmaa
ryhmaélle on suunniteltu noin kahdeksan, yhdeks&mitu ajaksi, jonka jalkeen
ryhmalla on mahdollisuus jatkaa iltaa keskenaaivaPsisaltaa tutustumisen luon-
toarvokauppakohteeseen, jossa myods kisaillaan péavsimmainen leikki tai
kilpailu. Tarkoituksena on jakaa asiakkaat ryhmjoissa he kisailevat koko pai-
van. Paivan paatyttya selvida voittajajoukkue. Tiotaa on myos Kaupin tilalla
niin leikkien, kuin opettavaisenkin toiminnan padas Ryhmat paasevat esi-
merkiksi testaamaan tiimityoskentelytaitojaan luomioiotteen valmistuksen yh-

teydessa. Asiakkaille tarjotaan myos runsas louriéaloja ja iltapala.
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lllanviettopaketissa vietetaan leppoisa ilta mulss@aseurassa hyvan ruuan pa-
rissa. Ryhmalla on myds tassa tuotepaketissa mighdd ottaa mukaan omia
virvokkeita. Tamén tuotepaketin aikana ryhma tutudtiontoarvokauppakohtee-
seen, jonka jalkeen ryhma siirtyy ruokailemaamtiparakennukseen. Ruokailun
jalkeen ryhma nauttii yndessaolosta tilan vanhairgennuksen tunnelmallisessa
salissa. Asiakkaille tarjotaan myds kahvit myohemmian kuluessa. Tamankin

tuotepaketin ohjelmaan on mahdollista yhdistaatargaoimintaa.

KasityOpaketin tarkoituksena on yhdistdd mukavaagto oppimiseen. Kauden
tuotteista riippuen kyseessa voi olla esimerkiksv@n kestava havu-, sammal- tai
pajutyokurssi. Myods pidemmat kurssit ovat mahdallisTarvittavat vélineet ja
raaka-aineet tulevat talon puolesta. Itsetehdyitéebd asiakkaat saavat mukaansa.
Myo6s raaka-aineiden osto kotiin vietdvaksi on mdlista. Paivan aikana asiak-
kaat oppivat luonnontuotteiden valmistusta ja midekotekniikkoja. Ruokailut

kuuluvat myds mukaan tuotepakettiin.

Patikointiretkipaketissa tehdaan mukava ja pirigtpatikointiretki monipuolisen
ja kauniin luonnon keskella. Patikointiretkia vehtla joko 1 km, 3 km, 5 km tai
10 km pituisia. Mukana osallistujilla on oltava amnkuuluvat varusteet, joista

retken jarjestaja tiedottaa osallistujia etukateen.

Yhden kilometrin pituisella patikkaretkella retkkasto on noin kaksi tuntia, jon-
ka aikana ryhma tutustuu suojelukohteisiin, kutanha havumetsa, noro ja joki-
varsi. Retken paatyttya ryhma nauttii nokipannukialuwontoarvokauppakohteen
metsédlaavulla. Tarjottavana on myds pientd purtaketsalaavulla on myos

mahdollisuus grillaukseen.

Kolmen kilometrin pituisen patikointiretken kestm moin kolme tuntia, jonka
aikana ryhma tutustuu suojelukohteisiin, kuten hmmtilainen erdmaajarvi, ojit-
tamaton suo, vanha havumetsa, noro ja jokivargkdRepaatyttyd ryhma nauttii
nokipannukahvit luontoarvokauppakohteen metsaldaviilarjottavana on myos

pienta purtavaa. Metsélaavulla on myés mahdolligpiliaukseen.
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Viiden kilometrin pituisen patikointiretken kestm moin nelja tuntia, jonka aika-
na ryhma tutustuu suojelukohteisiin, kuten luoniaimen erdmaajarvi, ojittama-
ton suo, jokivarsi, lahde, entinen lehmipolku, varttavumetsa ja noro. Retken
paatyttya ryhma nauttii nokipannukahvit luontoar@ogpakohteen metsalaavulla.
Tarjottavana on myds pienta purtavaa. Metsalaawnlanyds mahdollisuus gril-

laukseen.

Kymmenen kilometrin pituisella ja noin seitsemantia kestavalla patikointiret-
kella ryhmd& tutustuu suojelukohteisiin, kuten luonnoimign jarvi, suosaareke,
kolmen kunnan rajakivi, ojittamaton suo, jokivarkihde, entinen lehmipolku,
vanha havumetsa ja noro. Ryhmalla on mukanaankaatitkella talon puolesta
evaat, jotka ryhmaldiset nauttivat retken aikanatikRaretki alkaa ja paattyy
Kaupin tilalle, jossa patikoijia odottaa herkullm®unas vanhan paarakennuksen

tuvassa.

5.6 Hinnoittelu

Hinnoittelu on merkittdva osa tuotteiden menestysidrkkinoilla. Boxbergin,

Komppulan, Korhosen ja Mutkan mukaan (sivu 21) teert hinnan on oltava
sellainen, ettd asiakas suostuu sen maksamaauit¢mhdin sellainen, ettd myyn-
nista jaa riittava kate yrityksen toiminnan yll&pitiseksi. Esimerkkiyritys on hin-
noittelussa pyrkinyt kattamaan aiheutuneet kusteseiuja myos saamaan yritta-
jille palkan tekemastaan tyostaan. Tarkoituksengiti@ tuote hyvalaatuisena ja

kilpailukykyisena myoés hinnoittelun avulla.

Palvelutuotteen kustannuslaskelma kannattaa tebdilla, jotta saadaan katta-
vasti hinnoiteltu tuotepaketti. Hinnoittelun meglgta ei saa vaheksya, vaan se on
usein juuri se, minka avulla asiakkaat valitsevatkakohteensa. Opinnaytety6ssa

todettiin jo aiemmin, etta hinta vaikuttaa useiskeisesti ostopaatokseen.

Esimerkkiyritykselle tehdyissa kustannuslaskelmissataan yrittdjille korvaus
tyostaan. Ruokien hintoihin on sisallytetty niideosta aiheutuva palkkameno,
kun taas oppaan palkka maksetaan erikseen. Mydrsk&iytosta veloitettavaan

hintaan on sisallytetty valvojan tarvitsema palkialvoja on myds henkild, joka
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tarvittaessa toimii ohjelmien vetdjana. Palkatilavtiokrat maksetaan aina alka-
vasta tunnista lahtien, eli jos tilan tai oppaamwitaee 3,5 tunnin ajaksi, tulee op-
paalle maksaa kuitenkin neljan tunnin palkka. Mwbgonliséaverot on laskettu
mukaan hintoihin. Tuotteistettujen tuotepakettierstennuslaskelmat on esitetty

liitteessa 2.

Kustannuslaskelmasta kannattaa tehda myds toirkisimerkiksi erilaisten tau-
lukko-ohjelmien avulla yrittaja pystyy helpottamaamomattavasti omaa tyotaan.
Jokainen asiakasryhma toivoo tietylla tavalla oramthan palvelua, joka muo-
dostuu eri osatekijoista. Onkin hyddyllista suueltét toimiva taulukko, jonka
avulla yritys voi maarittaa sen, mita palvelu milkin sisaltda ja taulukko laskee
hinnan tuotteelle automaattisesti. Nain yrittaj#ty§ ainaiselta hintojen laskemi-
selta, silla ohjelmassa on jo toimiva pohja hirgkénnalle. On tarkedd huomioida
laskentapohjassa myo6s se, etta palvelut ovat aiteas@. Eli laskentapohjissa
kannattaa olla myos tilaa ylimaaraisille palvelodi. My6s perusosien poiston

tulee onnistua vaivattomasti.

5.7 Tuotteiden tarkistus, markkinointi ja lansesrau

Se, etta tuotteet ovat valmiina paperilla, ei viglikoita, etta tuotteistaminen on
valmista ja yritys valmiina toimimaan. Kun kaikkn &kirjoitettu yl0s, on tarkeaa
viela kerrata kirjoittamaansa ja hioa tuotteita dwhsimman toimiviksi. Esi-
merkkiyrityksessa yrittgjat ja tuotteistamisen jékkeskustelivat suunnitelmista
yhdessa ja tekivat tarvittavia muutoksia suunnit@lniKaikkien osapuolien tar-
koituksena oli luoda mahdollisimman hyvin toimiva jlaadukas luon-
tomatkailuyritys. Tuotepaketteihin tuli tarkastuksaikana pienid muutoksia ja
joitakin kohtia tarkennettiin entisestaan.

Tarkistuksen jalkeen on hyva testata tuotteet kdngdsa. Aiemmin kohdassa
Tuotteen testaus (sivu 20) todetaan testaukseavanttuotekehitystyossa kahdel-
la tapaa: ensinnékin testiryhmaltd saa toiminnamttéeniseksi kokemusperaisia
kommentteja sekd oppii huomaamaan, miten yllatévavoilla erilaiset ihmiset

asioita kokevat ja oppii varautumaan niihin engirédla etukateen. Toisekseen

testaukseen joutuu ensimmaista kertaa oikeastiatnagan koko tuotteen ja sen
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tehdess& huomaa itsekin puutteita, jotka jaavaendkp asioita miettiessa huo-
maamatta. Esimerkkiyrityksessa tuotteiden testausielda edessa, mutta tarkoi-
tuksena on koota testiryhmia, jotka testaavat wrtepaketteja ja niiden toimi-
vuutta kaytannossa. Esimerkkiyrityksen osalta oket# jatkaa testausta vuoden-
aikojen vaihtuessa, silld olosuhteet muuttuvat hattewasti kohteissa vuodenai-

kojen mukaan.

Markkinoinnin tulee olla tehokasta ja melko edudlissilla kyseessahan on sivu-
toimisesti toimiva yritys. Markkinoinnissa tuleeddsen, Monkkdsen ja Hokkasen
(sivu 21) mukaan ajatella sita, etta miten asiakkaadaan ostamaan juuri meilta.
Markkinointi ei enaa ole vain irrallinen toiminteaan tapa ajatella ja toimia. Ta-
man ajattelutavan juurruttaminen aloittavien yjigtdkin mieleen on tarkeaa esi-

merkkiyrityksenkin kohdalla.

Markkinoinnin tulee olla myo6s jatkuvaa, eli yri@#jvoivat markkinoida tuottei-
taan koko ajan liikkuessaan eri ymparistoissa.tjét itse ovat yrityksen kaynti-
kortteja, joiden perusteella potentiaaliset asiakkaovat alkumielikuvan yrityk-
sestd. Koko yritystoiminta rakentuu suurelta osiyosyrittdjien vuorovaikutus-
taitoihin ja vetovoimaan, silla he ovat jatkuvassassakaymisessa asiakkaiden
kanssa. Taman liséaksi yrittjille suositellaan wstbitumista alueen paaasiallisten
matkanjarjestgjien kanssa, tietenkin omien resemssi puitteissa. Hyva yhteis-
ty6kumppani on esimerkiksi Rauman seudun matkarigto, jonka kautta useat
alueen matkailijat ja matkaa suunnittelevat osagtualsioivat. lImoitus mat-
kailutoimiston paamarkkinointilehdessa on edullinarsen avulla yrityksen na-

kyvyys lisaantyy huomattavasti.

Yritykselle suositellaan myds omien www-sivujen ttamista ja niiden linkitta-

mista muille sivuille. Koska kaytettava markkindintdjetti on rajallinen, on

www-sivujen tuottamisen oltava edullista ja hyvahtaehto tdhan on tarjota
www-sivujen tuottamista esimerkiksi opiskelijallsaksi opinnaytetyétaan. Hyvia
linkittaytymisvaihtoehtoja yritykselle ovat muun assa Rauman seudun mat-
kailutoimiston sivut, Kodisjoen kunnan sivut, ja @dsyRauman kaupungin mat-
kailusivut, silla Kodisjoen kunta on osa Raumangkamkia vuoden 2007 alusta

l&htien. My6s oman esitteen laatiminen on tarkeaa.
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Testauksen jalkeen yritys on valmis markkinoilleinktuote lanseerataan markki-
noille, tulee tarjottavien tuotteiden olla perudlisesti valmisteltu, yrityksen val-
mis asiakkaiden vastaanottoon ja yrittdjien motiveeita kehittdmaan toimin-

taansa eteenpain.

Tuotteen kaupallistaminen ja jatkokehitys —osigssau 22) kerrotaan palautteen
tarkeydesta. Palautteen avulla yrittajat saavatysebonta palautetta toiminnas-
taan ja pystyvat nain ollen parantamaan sitad esifda. Yrittdjien tulee olla val-

miita muuttamaan ja korjaamaan jokaista tuotettg@nse ei tavalla tai toisella
toimi, tai jos asiakkaat eivat ole siihen tyytyvaisPalautetta voi pyytaa joko Kir-
jallisesti esimerkiksi palautelomakkeen avulla, yatys voi jarjestaa verkkopal-

velun omille nettisivuilleen, jonne asiakkaat vditalutessaan kirjoittaa palautet-
ta. Yrittajien tulee myds havainnoida tuotteen utteamisen aikana ryhman posi-
tiivisia ja negatiivisia reaktiota ja miettia syméhin.

5.8 Yhteenveto tuotteistamisprosessista

Kokonaisuudessaan voidaan sanoa, ettd tuotteistanoin paljon laajempi koko-
naisuus, kuin mita &kkiseltaan voitaisiin ajateffaiotteistamisessa ei koskaan
saavuteta pysyvaa tilaa, vaan se on jatkuva prioggis&sen arjessa. Mitdan osa-
aluetta ei voida nostaa toista tarkedammaksi, vdalessé ne luovat kattavan ja
laadukkaan matkailutuotteen perustan, jonka avulla lahted mukaan liike-

toimintaan.

Tuotteistuksessa haastavaa on menna asiakkaan asg¢aaniettia mitka asiat
kiinnostavat hanta. On muistettava tarvittaessg@pegrusasioissa, jotka saattavat
yrittajasta tuntua itsestaan selvalta, mutta voolkt asiakkaalle jotakin uutta ja

todella mielenkiintoista.

Kun kysymyksessa on luontomatkailuyritys on yrétdse avainasemassa. Yritta-
jan oma luonne ja asiakaskayttaytyminen vaikuttaatrelta osin asiakkaiden
kokemaan eldmykseen. Voittamalla asiakkaiden loutkesen itselleen, pystyy
yrittaja voittamaan myos pienet vastoinkaymisettteen toteuttamisen aikana

ilman, etta asiakkaat tuntevat pettymysta itse gdatuotteen osalta. Omaan veto-
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voimaansa ei kuitenkaan saa liikaa luottaa, vaattdista on luotava toimivia ja
laadukkaita. Perusajatuksena tulisi olla, ettéa kiskensa pystyisi vetamaan oh-
jelman lapi palvelupaketin kuvauksen pohjalta, ekgelma perustuisi liikaa yrit-

tdjan omaan persoonaan.

Tuotteistamisen aikana kannattaa pysya rauhalligeRarsivallisenad. Tuotteista-
minen vie aikaa ja valilla pidempiaikainen pohdintapaikallaan parhaan loppu-

tuloksen saavuttamiseksi.

6 YHTEENVETO JA POHDINTA

Opinnaytetyon aiheen idea tuli eteeni sattumaltay keskustelin vanhempieni
kanssa tulevasta opinnédytetydstani ja siita, mita@keaa oli keksid sopiva aihe.
Yllattaen &itini ehdotti, ettéd voisin auttaa hed#an yrityksen perustamisessa.
Matkailualan yrityksen perustaminen oli jo kaualuoheidan ajatuksissaan, mut-
ta varsinaiseen alkusuunnitteluun ei vain koska&rt tuntunut riittavan aikaa.

Kiinnostukseni herasi valittbmasti ja aloin miettridta tuleva aiheeni voisi pitaéa

sisallaan.

Alussa olin tehda tydsta aivan liian laajan ja nmkih aihettani jopa melko radi-
kaalisti alun suunnitelmistani. Lopulliseksi aihsetuli kuitenkin tuotteistaminen
ja sen tutkiminen luontomatkailussa. Tarkoituksehduoda tuotteistamisen apu-
valine esimerkkiyrityksen kayttoon. Aiheeseeni dtyytyvainen ja tunsin tyos-

kentelyn opinnaytetyon kanssa mielenkiintoiseksitfttnmyos haastavaksi.

Tyon alkuun paaseminen vaati tarkkaa tutustumigeviin matkailukohteisiin ja
niiden tarjoamiin mahdollisuuksiin. Ennen kirja#is tyon aloittamista tein pohja-
tyota muun muassa tutustumalla paakohteisiin evdenaikoina; talvella, kevaal-
|a ja kesalla. Yrittajien kanssa teimme tiivistdegibty6ta ja he saivat sanoa oman

mielipiteensé tyon tuloksista tasaisin valiajoin.
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Tarvittavan tiedon hankkiminen kohteista sujui dngta, silla sain aina tarvitta-
essa apua ja tietoa. Myds siita oli suuri ap@ lettteita oli jo ennestdan kaytetty
asiakkaiden palvelemiseen, joten myos kaytannooisagioli pohjatietoa - osin

myo6s omakohtaista.

Opinnaytetyon alkuosassa kasitellaan yleisestteéigtamista seka myos tuotteis-
tamista matkailualalla. Taman jalkeen syvennytaémtellen yna enemman juuri
luontomatkailun tuotteistamiseen. Koin myds mui#em luontomatkailun tuot-
teistamisen esille oton tarkeéaksi, silla tutustdanafihitellen késitteeseen tuotteis-
taminen lukija ymmartaa sanan tarkoituksen ja hamremelpompaa tutustua sy-

vemmin juuri luontomatkailun tuotteistamiseen.

Tuotteistamisessa tuli huomioida, etta toimintastudlemaan sivutoimista ja sii-
hen ei suunniteltu tehtdvan runsaasti investoinbeig alussa. Mikali yritystoi-
minta lahtisi hyvin kayntiin, voitaisiin lisainveshteja ajatella. Toiminnan sivu-
luonteisuus tuotti myds ongelmakohtia, silla eskilesi wc-tiloja olisi tarvittu

niin luontokohteessa, kuin myos tilan vanhassagk@&muksessa.

Yrittgjille oli heti selvaa, ettd toiminnassa halanh toteuttaa kestavan kehityksen
periaatetta, mikd myos osaltaan loi omia haasteitBaimerkiksi ruokatarpeiden
kuljetus luontokohteeseen olisi jarjestettava reitéd luonto kuormittuisi mahdol-

lisimman vahan.

Tyon edistymisen aikana tuli monia uusia tilanteistaan, jotka vaativat uusia
ratkaisuja ja kaytannon toimenpiteita. Esimerkésinkkaiden kuljetus paikasta A
paikkaan B vaati mielikuvitusta. Kaytdssa ei olaltussia yrittajien puolesta, jo-
ten muu ratkaisu oli keksittava, silla kaikki adiakt eivat haluaisi liittda vie-
railuunsa patikointia. Tassa ratkaisuajatukseksitiot elamys. Mika olisikaan

eksoottisempaa, kuin matkustaa valimatka trakfpeidvaunulla.

Opinnaytetyon viitekehyksena kayttamani Viherkosk&®98, 14) tuotteistamis-
prosessin mallikuvio toimi pohjana koko tyélle. Sarlla pystyi seuramaan tuot-
teistamisprosessin vaiheita ja etenemista. Esinngiilksen tuotteistamisproses-

sissa aikaa vieva osuus oli tavoitteiden asettamg®sxd mahdollisuuksien ja re-
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surssien kartoittaminen. Tavoitteiden asettelugBadalistisesti miettia mita pal-
veluja yrityksen kannattaa lahtea tarjoamaan asidikkjolloin myos osa toimin-
taan halutuista osa-alueista karsittiin pois. Mygmurssien kohdalla oli mietittava
mitka kohteet luontomatkailuyrityksessa olivat neelelposti valmiita asiakkai-
den vastaanottoon ilman suuria investointeja. Snpea vaivaa vaativat kohteet
jatettiin talla kertaa sivuun ja odottamaan tule\Mailta osin tuotteistamisproses-

si eteni vaivattomasti Viherkosken mallikuvion maka

TyoOn tuloksena syntyi tuotteistamissuunnitelmak@pohjalta on helpompi alkaa
rakentamaan oikeaa ja toimivaa yritystoimintaa.nteskkiyrittgjille tAméan tyon
seurauksena syntyi lisda motivaatiota uuden yrédgkaloittamiseen. Tyon avulla
my06s kokonaiskuva suunnitellusta yritystoiminnasekiytyi. Luontoyrityksen
kohteissa on viela monia potentiaalisia alueitéajtulevaisuudessa voidaan yh-
distda yritystoimintaan. Pienien investointien jawvannadn jalkeen yritys voi
laajentaa toimintaansa entisestaan. Nyt kuitenkimyva aloittaa talla tuotteista-
missuunnitelmalla ja mahdollisesti myéhemmin latgantoimintaa kokonaisval-

taiseksi.
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TUOTEPAKETTIEN OHJELMA LITE 1

Tuotepaketeista on tehty hyvin yksityiskohtainendws toimeksiantajien kayt-
toon. Tassa tuotepaketit on esitetty lyhyesti. Kk tuotepakettien kohdalla on
etukateen selvitettava mahdolliset allergiat jeuliitarajoitteet. Tuotepaketit ovat
muunneltavissa juuri kyseiselle rynmalle sopivakiima paketit ovat vain ehdo-
tuksia, joiden ymparille voidaan rakentaa myds nmalin kokonaisuus. Myos
ruokalajit ovat muunneltavissa ryhman toiveiden aark Ryhman niin halutessa
isantavaki pukeutuu vanhan ajan tyylin mukaiségistannuslaskelmasta 16yty-

vat myos ryhmille suositeltavat koot.

KOULULAISPAKETTI

Ohjelman tarkoituksena on luoda mukava retkip&awé&eirikoulun osa koululai-

sille. Retkipaivaan on helppo yhdistaa esimerkiksiogian tai historian opetusta.

Esimerkkiohjelman kulku (yhdistetty biologia ja tusa)

Klo 9.00 Koululaiset saapuvat Kodisjoelle, josttkipaiva alkaa. Aivan en-
simmaiseksi ryhméa otetaan vastaan Kaupin tilan aam&arakennuksen salissa,
jossa osallistujille tarjoillaan kahvia, mehua jdlga. Samalla kun ryhmé nauttii
virvokkeista, kertoo ohjelman vetgja taustoja tdga luontokohteesta. Taustat

voivat olla hieman varitetyt kiinnostavilla yksis§iohdilla.

Klo 9.45 Ryhma siirtyy traktorin ja perakarryjenudla kohti luontoarvo-
kauppakohdetta. Sateisena paivana perakarryjete maaviritetty pressu katoksi.
Perakarryjen peralla on pahnaa istumispaikaksinp@m kanssa pitaa selvittaa
mahdolliset polyallergiat jne.) Perékarryjen kaikéunat taytyy sulkea, jotta
mahdollisilta vaaratilanteilta voitaisiin valttya.

Klo 10.00 Saapuminen luontokohteeseen. Tutusturalagen kasvistoon.

Alueelle tutustumisen aikana ryhmén vetaja kertozlisen tiedon lomassa taas



myos varitettyja kertomuksia alueesta pitadkseemtan mielenkiinnon ylla.
Syksylla kierrokseen on mahdollista yhdistd&d marjdjsienien poimintaa.

Klo 11.30 Valipala metsalaavulla. Vélipala sisaltéaéhua ja leivan (mahdolli-

sesti myds grillattua makkaraa).

Klo 12.00 L&hto kohti Kaupin tilaa.

Klo 12.15 Tarkempaa tutustumista tilaan ja serohmsan. Kaynti myos sisa-
kohteissa, esim. vanha ulkosauna. Myds maataldohgisiin ja eldimiin on

mahdollista tutustua lahemmin.

Klo 13.30. Ruokailu vanhassa paarakennuksessa.aRuokeisovassa poydassa
tuvan puolella. Tarjoiltava ruoka:

- perunamuusi nakeilla / kasviksilla

- keitettyja kasviksia

- kevyt salaatti

- tumma ja vaalea leipa

- VoI

- juomana maito, piima ja vesi

- jalkiruokana hedelméarahka

Klo 14.15 Vapaa-aikaa. Ulkona voi harrastaa pitkékgga. Pelivalineita |0ytyy
mm. seuraaviin leikkeihin: Gubpeli, jalkapallo, Ipymaru, pesapallo ja sulkapal-

lo.

Klo 15.00 Kokoontuminen vanhan p&éarakennuksemsaluitsukellona toimii
vanhan paarakennuksen paadyssa oleva vellikelsku&telua ja yhteenvetoa
paivan ohjelmasta. Ryhmalaisille jaetaan tehtgossa kerrataan paivalla opittuja

asioita. Tehtavien tekoa ja niiden tarkistus.

Klo 16.30. Loppukahvit. Mehu ja pulla.



KOKOUSPAKETTI 1.

Kokouspaketin tarkoituksena on luoda puitteet eselide kokousymparistolle

maalaisymparistdssa.

Esimerkkiohjelman kulku

Klo 14.00 Kokousvéki saapuu paikalle. Kokoontumiranhan paarakennuk-

sen salissa. Tilan isanta ja emanta esittaytyvétiyattavat vieraat tervetulleiksi.

Aloituskahvit ja pienta purtavaa tarjolla vanhamé&ennuksen tuvassa olevasta

noutopoydasta. Ruokailun lomassa kokousvieraatawd@skustella keskenaan.

Tarjottavat ruokalajit:

ruokaisa salaatti
kevyt salaatti
karjalanpiirakka
munavoi

pulla

kahvi

tee

mehu

Klo 14.30 Kokouksen aloitus. Seuraavia virvokk@itetarjolla sivupdydalla:

kivennaisvesi
limonadi

hedelmét

Kokousvalineista saatavilla ovat seuraavat:

Videotykki
Valkokangas
Flappitaulu

Videot / DVD-soitin
CD-saoitin

Klo 17.00  Kokous loppuu. Lopetuskahvit, kahvié ja pulla.



KOKOUSPAKETTI 2.

Kokouspaketin tarkoituksena on luoda puitteet eselide kokousymparistolle

luonnon helmassa.

Esimerkkiohjelman kulku

Klo 14.00 Kokousvéki saapuu paikalle. Ryhma jatidadessa matkaansa kohti

luontoarvokauppakohdetta, joka sijaitsee noin ldmetrin paassa aloituspaikal-

ta.

Klo 14.30  Nokipannukahvit ja pienta purtavaa metsdllla. Tarjottavaan

kuuluu:

Nokipannukahvi
tee

mehu

vesi

pulla

sampyla

kevyt salaatti

grillattu makkara

Klo 15.15 Kokous alkaa. Kokouksen aikana tarjoltaakkeita:

kivennaisvesi
limonadi

hedelmét

Klo 17.00 Kokous paattyy. Lopetuskahvit / tee honepulla, mahdollisuus

makkaran tms. grillaukseen.



VIRKISTYSPAKETTI

Mukavaa yhdesséoloa rauhallisessa ja rentouttayagsaristossa pelien ja leik-
kien ja muun hauskan puuhan avulla. Paivan tarkeéna on myods parantaa
ryhmahenked yhteistyon avulla. Ryhmalla saa ollaanaan myos omia virvok-
keita.

Esimerkkiohjelman kulku

Klo12.00  Ryhma kokoontuu Kaupin tilalle, vanhan ga&@&nnuksen saliin,
jossa isantavaki esittaytyy ryhmalle ja seka kegtia tutustuttaa ryhman tilan
historiaan. Taustat voivat olla hieman véaritetyhkostavilla yksityiskohdilla.
Salissa kerrotaan my6s hieman tulevan paivan olgkn Aloituskahvit.

- kahvi

- tee

- mehu

- pulla.

Klo 13.00. Siirtyminen traktorin perakarryilla kohtontoarvokauppakohdetta.
Sateisena paivana perakarryjen paalle on virifggsu katoksi. Perakarryjen
perélla on pahnaa istumispaikaksi (pahnojen kapitda selvittda mahdolliset
polyallergiat jne.) Perdkarryjen kaikki reunat tgysulkea, jotta mahdollisilta

vaaratilanteilta voitaisiin valttya.

Vaihtoehtoisesti, ryhmasta riippuen, kuljetus \apahtua myds autolla.

Klo 13.20 Saapuminen metsalaavulle. Ryhman jakogogiin ryhmiin, joissa
ryhmat kilpailevat toisiaan vastaan erilaisissaetoissa pitkin paivaa. Ryhmat
keksivat itselleen nimen virkistyspaivan ajaksi.tségaavulla kisataan myos pai-
van ensimmainen kilpailu, tietokilpailu. Syksyll&ahdollisuus myds marjojen
poimintaan ja sienestykseen. Grillausta metséalé&awakipannukahvien ja pipa-

rin kera, vaihtoehtoisesti saatavana myos teeatiejaua.

Klo 13.40 L&hto takaisin kohti Kaupin tilaa.



Klo 14.00 Ruokailu vanhan paarakennuksen tuvasgasssivasta noutopdydas-
td. Ruokalajeina ovat seuraavat:

- perunamuusi

- lihakastike

- kasvisgratiini

- savukala

- maito- tai piimé&juusto

- ruokaisa salaatti

- kevyt salaatti

- tumma ja vaalea leipa

- voi

- levite

- juusto

- maito

- kotikalja

- vesi

- jalkiruokana hedelméarahka

Klo 15.30  Siirtyminen tilan pihalle Gubpeli turnaden. Kaytossa on kaksi
Gubpelikenttdd, joiden avulla selvitetaan voitt&abpeli turnauksen sijasta on
myo6s mahdollista jarjestdd pienimuotoinen suunsisipailu joukkueiden kes-

ken.

Vaihtoehtoisesti voidaan myds jarjestaé aistielgrolfal, jossa yksi joukkueen
jasen on toisten ohjattavissa silmét sidottunam&ilsidottuna oleva henkild vaih-
tuu joka rastivalilla. Rastivaleilla testataan rygmkeskinéista luottamusta ja
kommunikointikykyd. Esimerkkeja rastivaleista:
1. Jokaisesta joukkueesta yhden henkilon silmat sishoa toiset kuljettavat
hanta sokkona seuraavalle rastivalille, puhumiradiitts.
2. Nyt seuraava sokko kuljetetaan toiselle rastillaftenketéan ei saa puhua,

viestit on saatava perille muulla tavoin.



Taas sokko henkil6 vaihtuu. Talla rastivalilla ergskéén saa puhua.
Apuvalineina on kaksi kbydenpatkaa, joiden avuhgtaan sokko seu-
raavalle rastille.

Kaikkien ryhmalaisten silmat sidotaan ja heidaee¢ubsata seuraavalle
rastille.

Talla rastivalilla ei tarvita sokkoliinoja. Nyt Kddi ryhnmalaiset menettavat
toisen kadden esim. laittamalla toisen kdden pasisdén. Nyt ryhmén teh-
tavana on sitoa kaksi koytta yhteen tehden yhi@igtya kayttden vain yh-
ta katta.

Taman rastivalin ajan ryhma kulkee jalat yhteewtidna polven kohdal-
ta alaspain.

Maaliin saavuttaessa ryhma nousee yhdessa ylamsass. Eli ryhma is-
tuu maahan selat vastakkain, laittavat kadet nskkdan toisten kanssa.

Tasta noustaan nojaten ylos.

Nopeimmin radan selvittanyt ryhma voittaa kisan.

Sateen sattuessa ulkona tapahtuvan kilpailun sgaasisalla vanhassa paaraken-

nuksessa joukkuekisana vanhanajan peli, jossasplkajoukkueella on kaytos-

saan oma pallo, jota ryhma heittaa seindan jaaskaia kun pallo on ilmassa, on

pallon heittaneen ryhman jasenen tehtava pelingmhtaddradmia asioita. Eniten

onnistumisia saanut joukkue voittaa. Pelin johtaggi@draamia asioita voivat olla

esim. seuraavat; yhdella jalalla seisonta, kolrpatizsta, pyorahdys ja haara-

perus- hyppy.

Klo 17.00 Kahvit. Tarjolla seuraavaa:

pulla

pipari

suolainen pasteija
kahvi

tee

mehu



Klo 17.40 Vuorossa on paivan viimeinen kisa, jojitkeen julistetaan voitta-
jajoukkue. Viimeisessa kilpailussa testataan k&dtmé. Kullakin joukkueella on
kaytettavissaan vuodenajan luonnontuotteita, ek pajunoksat, joista ryh-

man on tehtava tiimissa jokin koriste- tai kaytidesLuovuus ja tiimityoskentely
ovat tarkeitd, kuten myos lopputulos. Naiden paajaslitaan kisan voittaja. En-

nen kisan alkua ryhmille naytetaan malliksi muutpaju tms. tuotteita.

Klo 18.30 Voittajien valinta. Voittajajoukkue saalkinnoksi (riippuen millai-

nen ryhma on kyseessa) esim. pajutuotteen, joeknomuksen, viinipullon tms.

Klo 19.00 lltapala. Tarjolla ruokaa, jota on jadglytpaivan ruokailusta + jo-

tain pienta, esim. karjalanpiirakkaa ja munavoiiarjolla myo6s kahvia ja teeta.

Loppuilta on vapaata seurustelua. Vanhan paaraksenisalissa on cd-soitin ja
muutamia cd-levyja musiikin kuunteluun. lllan hatyéssa vanha paarakennus
valaistaan tunnelmallisesti 6ljylamppujen ja lyletyjavulla. Asiakkailla on myos
mahdollisuus ostaa itsetehtyja luonnontuotteitehearpdarakennuksen kuistilla

olevasta pisteesta.



ILLANVIETTOPAKETTI

Leppoisa ilta mukavassa seurassa hyvan ruuan paRgbmalla saa olla muka-

naan omia virvokkeita.

Esimerkkiohjelman kulku

Klo 17.00 Saapuminen Kaupin tilalle. Siirtyminemban péaarakennuksen
saliin, jossa isantapari toivottaa vieraat terdetkisi ja kertoo tarkemmin illan
ohjelmasta ja hieman myos tilan historiasta, kistawilla yksityiskohdilla varitet-

tyna.

Klo 17.20  Siirtyminen luontoarvokauppakohteeseédw jautoilla, ryhman lin-
ja-autolla tai yhteiskyydilla traktorin perakartgil Sateisena paivana perakarryjen
paalle on viritetty pressu katoksi. Perékarryjeréff@ on pahnaa istumispaikaksi
(pahnojen kanssa pitaéa selvittdéa mahdolliset pi@igibt jne.) Perakarryjen kaik-

ki reunat taytyy sulkea, jotta mahdollisilta vadeatteilta voitaisiin valttya.

Klo 17.40 Saapuminen luontoarvokauppakohteen naztgélle, jossa nauti-
taan nokipannukahvit ja grillaillaan makkaraa. Autilan isanta kertoo hieman
luontoarvokauppakohteesta ja sen historiasta. Rgiiméeiden perusteella tdhan
on mahdollista yhdistaa myo6s ohjelmaa, esim. tiggaku.

- nokipannukahvit

- tee

- mehu

- pulla

- grillattu makkara / maissi tms.

Klo 18.40 L&hto takaisin kohti Kaupin tilaa.

Klo 19.00 Ruokailu vanhan paarakennuksen tuvassasia seisovasta poy-
dasta.

- lasagne

- ruokaisa salaatti



- kevyt salaatti

- keitettyja vihanneksia
- levite

- voi

- tumma ja vaalea leipa
- kotikalja

- maito

- vesi

- jalkiruoaksi hedelmasalaatti

Klo 20.00 Yhdessaoloa vanhan paarakennuksen tualielessa salissa, joka
on valaistu oljylamppujen ja lyhtyjen avulla. Tahémmahdollista yhdistéa myos
jarjestettyd ohjelmaa, kuten tietokilpailu (mikéiiole ollut jo metsélaavulla) tai
improvisoitu ndytelma. Naytelma on ennalta kirjtiile Vieraiden joukosta vali-
taan vapaaehtoisia, joille jaetaan rooleja naytsttndNama vapaaehtoiset naytte-

levat naytelmaa kertojan lukiessa tarinaa eteenpain

Klo 21.00 Kahvit vanhan paarakennuksen tuvassa.
- pipari
- kuivakakku
- suolainen pasteija
- kahvi
- tee

- mehu

Klo 21.45 Yhdessaoloa vanhan paarakennuksen sallsgs tdhan on mah-
dollista yhdistaa jarjestettyd ohjelmaa, esim. saaktysleikkid, jossa vieraiden
joukosta pyydetddn nelja vapaaehtoista, joista iostethan kaksi paria. Molem-
mat parit saavat sanalistat, joista katsotaan kyrapiehtii selittéa useamman
sanan minuutissa. Toisen parin selittdessé samoj@isen parin oltava pois huo-

neesta. Palkinnoksi voittajapari saa tikkarin tms.



KASITYOPAKETTI

Tarkoituksena on yhdistdd mukava ajanvietto oppens Kauden tuotteista riip-
puen kyseessa voi olla esim. paivan kestava haammal- tai pajutyokurssi.
My6s pidemmat kurssit ovat mahdollisia. Tarvittavalineet ja raaka-aineet tule-
vat talon puolesta. Itsetehdyt tuotteet ryhmal&seatvat mukaansa. Myds raaka-

aineiden osto kotiin vietavaksi on mahdollista.

Esimerkkiohjelman kulku

Klo12.00  Saapuminen Kaupin tilalle. Ryhma kokoonfanhan paéarakennuk-
sen saliin (talvisin nykyisen paarakennuksen suutegaan). Tilan emanta ja
my0s kasityokurssin vetaja esittaytyy ryhmalle gat&o tarkemmin paivan oh-

jelmasta. Samalla juodaan myds aloituskahvit ksibvi / tee / mehu ja pulla.

Klo 12.30  Kurssi alkaa. Sivupoydalla on virvokleeit
- limonadi
- vesi

- hedelmia

Klo 14.00 Ruokailu vanhan paarakennuksen tuvagsssivasta noutopdydas-
td. Ruokalajit ovat seuraavat:

- makaronilaatikko

- ruokaisa salaatti

- kevyt salaatti

- voi

- tumma ja vaalea leipa

- maito

- vesi

- jalkiruokana marjarahka



Klo 14.45  Kurssi jatkuu. Sivupoydalla on virvoklaeit
- mehu
- vesi

- hedelmia

Klo 17.00 Loppukahvit, jonka jalkeen ryhméa kay @ighdessa lapi paivalla
oppimaansa.

- kahvi

- tee

- mehu

- pipari

- karjalanpiirakka

- munavoi



PATIKOINTIRETKIPAKETTI

Mukava ja piristava patikointiretki monipuolisenkauniin luonnon keskell&.
Patikointiretkia voi tehda joko 1 km, 3 km, 5 knn 18 km pituisia. Mukana osal-
listujilla on oltava asiaankuuluvat varusteet, f@igetken jarjestaja tiedottaa osal-

listujia etukateen.

Esimerkkiohjelman kulku

Patikkaretki, 1 km

Retken kesto on noin kaksi tuntia, jonka aikanamghutustuu suojelukohteisiin,
kuten vanha havumetsé, noro ja jokivarsi. Retkeitypéya ryhma nauttii noki-
pannukahvit luontoarvokauppakohteen metsalaavilidigottavana nokipannu-
kahvit, mehu, sdmpyla ja munkki.

Grillausmahdollisuus.

Patikkaretki, 3 km

Retken kesto on noin kolme tuntia, jonka aikanan@hutustuu suojelukohteisiin,
kuten luonnontilainen eramaajarvi, ojittamaton stamha havumetsa, noro ja
jokivarsi. Retken paatyttya ryhmé nauttii nokipakalovit luontoarvokauppakoh-
teen metsalaavulla. Tarjottavana nokipannukamathu, sampyla ja munkki.

Grillausmahdollisuus.

Patikkaretki, 5 km

Retken kesto on noin nelja tuntia, jonka aikananm@hutustuu suojelukohteisiin,
kuten Luonnontilainen erdmaajarvi, ojittamaton gakivarsi, lahde, entinen
lehmipolku, vanha havumetsa ja noro. Retken padtytithma nauttii nokipannu-
kahvit luontoarvokauppakohteen metséalaavulla. Tayana nokipannukahvit,
mehu, sampyla ja munkki.

Grillausmahdollisuus.



Patikkaretki, 10 km

Retken kesto on noin seitseman tuntia, jonka aikgmad tutustuu suojelukoh-
teisiin, kuten luonnontilainen jarvi, suosaarekaen kunnan rajakivi, ojittama-
ton suo, jokivarsi, lahde, entinen lehmipolku, vamavumetsa ja noro. Ryhmalla
on mukanaan patikkaretkella talon puolesta evatkajryhmaléiset nauttivat ret-
ken aikana. Patikkaretki alkaa ja paattyy Kaugdallé, jossa patikoijia odottaa
herkullinen lounas vanhan paarakennuksen tuvassskaitu siséltaa seuraavat
ruokalajit:

- lasagne

- ruokaisa salaatti

- kevyt salaatti

- kotikalja

- maito

- vesi

- tumma ja vaalea leipa

- voi

- leikkele

- jalkiruokana hedelméasalaatti



KUSTANNUSLASKELMA

KOULULAISPAKETTI
8 - 25 henkilda

opettajien lasnaolo valttamaton peruspaketissa
koululaisryhmilta ei veloiteta tilavuokraa peruspaketissa

LIITE 2

Tilanvuokraus /
Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara | Tyo / tunti
8 0 8 8

Hinta yht.

Hinta € / kpl Kpl €
Kahvi 1. 15 8 12
Kahvi 2. 3 8 24
Ruokailu 5 8 40
Kahvi 1. 15 8 12
Ekstra 0 8 0
Ekstra 0 8 0
Ekstra 0 8 0
Tuntipalkka 20 8 160
Tilanvuokraus
(sis. valvoja/ohjaaja) 20 0 0
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 1 5
Hinta yhteensa / ryhma / € 258
Hinta yhteensa / hlo / € 32,25

Hinta sis. alv.

Kahvi 1. kahvi,
tee,
mehu,
pulla

Kahvi 2. mehu,
sampyla,

Ruokailu

mahdollisuus makkaran
tai maissin grillaukseen

Ekstra siséltaa jotain, mika ei

kuulu peruspakettiin

perunamuusi nakeilla,
tai kasviksilla,
keitettyja kasviksia,
kevyt salaatti,
tumma leipa,
vaalea leipa,
VOi,
maito,
piima,
vesi,
jalkiruokana hedelmarahka




KOKOUSPAKETTI 1. (maalaisympéristd)

max 50 henkil6a

Tilanvuokraus /
Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara | Tyo / tunti
4 4 10 0

Hinta yht.

Hinta € / kpl Kpl €
Kevyt ruoka 4,5 10 45
Virvokkeet 3 10 30
Kahvi 1. 3 10 30
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tilanvuokraus + kokoustarvik-
keet 20 4 80
Tuntipalkka 20 0 0
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 0 0
Hinta yhteensa / ryhma / € 190
Hinta yhteensa / hlo / € 19

Hinta sis. alv.

Kevyt ruoka

Virvokkeet

Kahvi 1.

Ekstra

kahvi,

tee,

mehu,

ruokaisa salaatti,
kevyt salaatti,
pulla,
karjalanpiirakka,
munavoi

kivennaisvesi,
limonadi,
hedelmat

kahvi,
tee,
pulla

sisaltaa jotain, miké ei kuulu peruspakettiin




KOKOUSPAKETTI 2. (luontokohde)

max 50 henkil6a

Tilanvuokraus /
Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara | Tyo / tunti
4 0 10 4

Hinta € / kpl Kpl Hinta yht. €
Kevyt ruoka 6,5 10 65
Virvokkeet 3 10 30
Kahvi 1. 4,5 10 45
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tuntipalkka 20 4 80
Tilanvuokraus + kokoustarvik-
keet 20 0 0
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 0 0
Hinta yhteensa / ryhma / € 225
Hinta yhteensa / hlo / € 22,5

Hinta sis. alv.

Kevyt ruoka

Virvokkeet

Kahvi 1.

Ekstra

nokipannukahvi,

tee,

mehu,

vesi,

pulla,

sampyla,

kevyt salaatti,

grillattu makkara/maissi

kivennaisvesi,
limonadi,
hedelma

nokipannukahvi,

tee,

mehu,

pulla,

mahdollisuus makkaran tai maissin grillaukseen

siséaltaa jotain, mik& ei kuulu peruspakettiin




VIRKISTYSPAKETTI

5 - 30 henkil6a
Tilanvuokraus /
Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara | Tyo / tunti
9 7 10 2
Hinta € / kpl Kpl Hinta yht. €
Kahvi 1. 3 10 30
Kahvi 2. 4 10 40
Ruokailu 12 10 120
Kahvi 4. 4 10 40
lltapala 5 10 50
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tuntipalkka 20 2 40
Tilahvuokraus (sis. valvo-
ja/ohjaaja) 20 7 140
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 1 5
Palkinto 10 1 10
Hinta yhteensa / ryhma / € 480
Hinta yhteensa / hlo / € 48
Hinta sis. alv.
Kahvi 1. kahvi, tee, Ruokailu  perunamuusi,
mehu, pulla lihakastike,
kasvisgratiini,
Kahvi 2. nokipannukahvi, savukala,
tee, mehu, pipari, maito- tai piimajuusto,
mahdollisuus makkaran ruokaisa salaatti,
tai maissin grillaukseen kevyt salaatti,
tumma leipa,
Kahvi 4. kahvi, tee, mehu, vaalea leipa,
pulla, pipari, VoI,
suolainen pasteija levite,
juusto,
[Itapala kahvi, tee, mehu, maito,
karjalanpiirakka, kotikalja,
munavoi, vesi,
ruokalajeja ruokailusta jalkiruoka hedelmésaiaatt
Ekstra siséltaa jotain, mika ei

kuulu peruspakettiin



ILLANVIETTOPAKETTI
max 30 henkil6a

Tilanvuokraus /
Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara | Tyo / tunti
7 5 10 2
Hinta € / kpl Kpl Hinta yht. €

Kahvi 1. 4,5 10 45
Ruokailu 7 10 70
Kahvi 2. 5 10 50
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tuntipalkka 20 2 40
Tilanvuokraus (sis. valvo-
ja/ohjaaja) 20 5 100
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 1 5
Hinta yhteensa / ryhma / € 315
Hinta yhteensa / hlo / € 31,5
Hinta sis. alv.
Kahvi 1. nokipannukahvit, Ruokailu  lasagne,

tee, ruokaisa salaatti,

mehu, kevyt salaatti,

pulla, keitettyja vihanneksia,

grillattu makkara/maissi levite,

VO,

Kahvi 2. kahvi, tumma leipa,

tee, vaalea leip4,

mehu, maito,

pipari, kotikalja,

kuivakakku, vesi,

suolainen pasteija jalkiruoka hedelmasalaatti
Ekstra siséltaa jotain, mika ei

kuulu peruspakettiin



KASITYOPAKETTI
kesalla max 10 henil6a
talvella max 6 henkiloa

Tilanvuokra / Opetuksen kesto /

Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara | tunti

5 0 10 3

Hinta € / kpl Kpl Hinta yht. €

Kahvi 1. 3 10 30

Virvokkeet 4 10 40

Ruokailu 5,5 10 55

Kahvi 2. 3,5 10 35

Ekstra 0 10 0

Ekstra 0 10 0

Ekstra 0 10 0

Tuntipalkka 20 3 60

Tarvikkeet 10 10 100

Tilanvuokra (sis. valvo-

ja/ohjaaja) 20 0 0

Vakuutus 5 1 5

Traktorilupa 5 0 0

Hinta yhteensa / ryhma / € 325

Hinta yhteensa / hlo / € 32,5

Hinta sis. alv.

Kahvi 1. kahvi, Ruokailu  makaronilaatikko,
tee, ruokaisa salaatti,
mehu, kevyt salaatti,
pulla VoI,

tumma leipa,

Virvokkeet limonadi, vaalea leipa,
vesi, maito,
hedelmat vesi,

jalkiruokana marjarahka

Kahvi 2. kahvi,
tee, Ekstra siséltaa jotain, mika ei
mehu, kuulu peruspakettiin
pipari,

karjalanpiirakka,
munavoi




PATIKOINTIPAKETTI, 1 KM
max 30 henkil6a

Kokonaiskesto / tunti Tlilanvuokra / tunti Henkilomaara | Tyo / tunti
2 0 10 2
Hinta yht.
Hinta € / kpl Kpl €

Kahvi 1. 5 10 50
Grillaus 1 10 10
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tuntipalkka 20 2 40
Tilanvuokra (sis. valvoja/ohjaaja
) 20 0 0
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 0 0
Hinta yhteensa / ryhma / € 105
Hinta yhteensa / hlo / € 10,5
Hinta sis. alv.
Kahvi 1. kahvi,

mehu,

sampyla,

munkki
Grillaus makkara,

maissi
Ekstra sisaltaa jotain, mik& ei kuulu peruspakettiin




PATIKOINTIPAKETTI, 3 KM

max 30 henkil6a

Tilanvuokra /
Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara | Tyo / tunti
3 0 10 3
Hinta yht.
Hinta € / kpl Kpl €

Kahvi 1. 5 10 50
Grillaus 1 10 10
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tuntipalkka 20 3 60
Tilanvuokra (sis. valvo-
ja/ohjaaja) 20 0 0
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 0 0
Hinta yhteensa / ryhma / € 125
Hinta yhteensa / hlo / € 12,5
Hinta sis. alv.
Kahvi 1. kahvi,

mehu,

sampyla,

munkKki
Grillaus makkara,

maissi
Ekstra siséltaa jotain, mika ei kuulu peruspakettiin




PATIKOINTIPAKETTI, 5 KM

max 30 henkil6a

Tilanvuokra /
Kokonaiskesto / tunti tunti Henkilomaara |[Tyo / tunti
4 0 10 4
Hinta yht.
Hinta € / kpl Kpl €

Kahvi 1. 5 10 50
Grillaus 1 10 10
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tuntipalkka 20 4 80
Tilanvuokra (sis. valvo-
ja/ohjaaja) 20 0 0
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 0 0
Hinta yhteensa / ryhma / € 145
Hinta yhteensa / hlo / € 14,5
Hinta sis. alv.
Kahvi 1. kahvi,

mehu,

sampyla,

munkKki
Grillaus makkara,

maissi
Ekstra sisaltaa jotain, mik& ei kuulu peruspakettiin




PATIKOINTIPAKETTI, 10 KM
max 30 henkil6a

Tilanvuokra / tun-
Kokonaiskesto / tunti ti Henkilomaara | Tyo / tunti
7 0 10 6
Hinta yht.
Hinta € / kpl Kpl €

Kahvi 1. 3 10 30
Ruokailu 6,5 10 65
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Ekstra 0 10 0
Tuntipalkka 20 6 120
Tilanvuokra (sis. valvo-
ja/ohjaaja) 20 0 0
Vakuutus 5 1 5
Traktorilupa 5 0 0
Hinta yhteensa / ryhma / € 220
Hinta yhteensa / hlo / € 22
Hinta sis. alv.
Kahvi 1. trip-mehu,

sampyla
Ruokailu lasagne,

ruokaisa salaatti,

kevyt salaatti,

maito,

kotikalja,

vesi,

tumma leipa,

vaalea leipa,

VoI,

leikkele,

jalkiruokana hedelméasalaatti
Ekstra sisaltaa jotain, mik& ei kuulu peruspakettiin




