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TIIVISTELMA

Opinnaytetyon aiheena oli kehittd& ohjelmapalveluyrityksen
saavutettavuutta. Toimeksiantajana ty6lle toimi Tuplakasi-Action, joka
tuottaa ohjelma- ja elamyspalveluja Etela-Karjalan alueella. Tarkoituksena
opinnaytetydssa oli tutkia ja kehittda kyseisen yrityksen saavutettavuutta.
Tyon tietoperustassa avattiin ohjelmapalvelujen osuutta matkailun alalla ja
saavutettavuuden maaritelmaa.

Tutkimusmenetelméné kaytettiin aineistojen lisdksi ryhmahaastattelua,
jossa haastattelin yrityksen paintball-ohjelmapalvelutuotteen asiakkaita.
Asiakaslahtoisessa tutkimuksessa kysymykset painottuivat yrityksen

toiminnan laatuun ja siihen, kuinka asiakkaat kokivat paintball-tuotteen.

Tutkimuksesta saatiin kaytannollisia kehitysideoita liittyen yrityksen
paintball-pelikentan I6ydettavyyden helpottamiseen ja paintball-aktiviteetin
kokemuksen laadun parantamiseen. Haastattelut vahvistivat aikaisempien
asiakkaiden mielipidetta, koska tulosten mukaan yrityksen paintball-
pelikentélle oli vaikea I6ytaéa ilman navigointilaitetta. Asiakkaat ideoivat
paljon kentan toimivuuteen liittyvid parannuksia. Tutkimuksesta selvisi
lisdksi se, ettd suurin osa asiakkaista loysi yrityksen Google-hakukoneella
ja sai ensivaikutelmansa yrityksen kotisivuista.

Kehitysideat koottiin johdonmukaiseksi tehtavalistaksi yrityksen
saavutettavuuden kehityssuunnitelmaan. Suunnitelman osa-alueita olivat
kentalle I0ydettavyyden kehitys, kentélla pelaamisen ja asiakkaan
kokemuksen laadun parantaminen.

Asiasanat: ohjelmapalvelut, saavutettavuus, paintball, kehityssuunnitelma
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ABSTRACT

The subject of my thesis is to improve a program service company’s
accessibility. The commissioner of this is Tuplakasi-Action which produces
program and experience services in the South Karelian area. The aim for
this thesis is to research and develop a company’s accessibility and find
the factors that define its status. In the beginning of this paper I will talk
about program services as part of the tourism industry and clarify the
definition of accessibility.

As a research method | used a group interview in which | interview the
company’s paintball activity product’s customers. In this customer-oriented
research the questions are focused on the company’s quality of action and
how customers experience the paintball product.

From the research, very practical development ideas were gained
concerning the company’s paintball field’s findability and for the
improvement of the paintball activity experience. The interviews verify the
opinions of company’s earlier customers as the results state that the
company’s paintball field was very hard to find without a navigation device.
The customers in the interview also had development ideas for the field’s
functionality. From the research it became clear that most of the
customers found the company with Google search and got their first
impression from the company’s website.

The development ideas were put together as a coherent list of tasks in the
company’s accessibility development plan. The plan consists of sectors
such as improvement of the field’s findability, improving the quality of the
customer’s experience and the quality of playing in the field.

Key words: program services, accessibility, paintball, development plan
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1 JOHDANTO

Opinnaytetydn toimeksiantajana toimii imatralainen Tuplakasi-Action
niminen ohjelmapalveluyritys, joka on vield suhteellisen nuori
ohjelmapalvelualalla. Asiakaskuntaa on ehtinyt karttua, mutta lisaa
asiakkaita tarvitaan aina. Siksi koenkin tarkeaksi tehda tutkimusta
yrityksen asiakkaista ja siitd, kuinka he ovat loytaneet yrityksen palvelut.

Tutkimusta varten aion jarjestaa ryhmahaastatteluja yrityksen
asiakasryhmille. Haastattelu suoritetaan asiakastapahtumien aikana
jarjestetyissa kokoontumisissa aktiviteettien jalkeen. Kerdamalla ja
havainnoimalla asiakkaiden vastauksia saan varmasti
kehitysmahdollisuuksia ja uusia ideoita, joilla parantaisimme yrityksen
saavutettavuutta. Paastakseni lahemmas saavutettavuuden maaritelmaa
on kuitenkin tutustuttava siihen liittyviin kasitteisiin, kuten nakyvyyteen ja

|0ydettavyyteen seka oppia lisdd myos verkostoitumisesta.

Syventavaa harjoitteluani suorittaessa loysin yrityksesta monia
kehityskohteita niin fyysisesti, kuten henkisesti. Yrityksen paintball-kentta
on hyvin syrjaisessa sijainnissa, johon on hankala l6ytaa ilman
navigaattoria. Myoskaan mink&anlaista kyltitysta kentélle ei ollut.
Harjoittelun edetessa I6ysin muitakin mahdollisia kehitysalueita, minka
jalkeen paatin tiedustella esimieheltéani mahdollisuuksia suorittaa

opinnaytetyo yritykselle.

Olen pitkan aikaa ollut kiinnostunut ohjelmapalveluista ja elamyksista ja
olen kayttanyt kyseisia palveluja useaan otteeseen. Kotikaupungissani
Imatralla paadyin keskustelemaan tutun nuorisotydohjaajan kanssa, joka
pyorittda virkatyonsa ohella Tuplakasi Oy -nimista lastensuojeluyritysta.
Yrityksella on myos tytaryhtio, joka toimii nimella Tuplakasi-Action ja
tuottaa ohjelma- ja elamyspalveluja. Opinnoistani keskustellessa han
mainitsi, etta voisin kohdistaa joitakin opintojeni tehtavia hanen

yritykseensa. Nain l0ysin itselleni toimeksiantajan.

Opinnaytetydn aihe syntyi keskustellessamme siitd, mita

ohjelmapalveluyritys silla hetkella tarvitsi. Markkinointisuunnitelma olisi



ollut mielestani lilan kuiva aihealue, joten paatin lahestya yritysta
saavutettavuuden nékdkulmasta. Toimeksiantajani innostui aiheesta ja
antoi minulle hyvaksynnan. Vaikkakin nakékulma on melko laaja,
pystyimme kuitenkin rajaamaan aihealuetta niin, etta jattaisimme
sosiaalisen median tyosta kokonaan pois, koska yritys on valmiiksi

aktiivinen sosiaalisessa mediassa.

1.1 Tyon tavoitteet

Taman opinnaytetyon paatavoitteena parantaa ohjelmapalveluyrityksen
saavutettavuutta. Tyon tavoitteena oli myos kartoittaa, miten Tuplakasi-
Actionin ohjelmapalvelujen asiakkaat I6ytavat yrityksen. Yrityksella on
kaytdssa useita erilaisia tiedotuskanavia ja tarkoituksena oli selvittaa, mita

naista yrityksen asiakkaat kayttavat eniten.

Vaikkakin termina melko tuntematon, saavutettavuus toimii erinomaisena
nakokulmana tutkimus- ja kehitystyota tehdessa ja soveltuu mainiosti
ohjelmapalveluyritykselle. Saavutettavuuden nakdkulmaan sisaltyy mm.
selvittaa keinoja parantaa yrityksen ja sen paintball-tuotteen ulkoista
olemusta ja asiakkaan saamaa kokemusta. Saavutettavuuteen siséltyy
my0s yrityksen ja sen tuotteiden vaivaton |0ydettavyys seka hyva
nakyvyys, jolla pystytaan tavoittamaan mahdollisimman moni. Tutkimalla
ja parantamalla naita saavutettavuuteen siséltyvia kohtia saadaan
varmasti kehitettyd yrityksen ja sen tuotteen toimivuutta ja laatua.
Tutkimuskysymyksena opinnaytetydssa on se, miten ohjelmapalveluyritys

voi kehittda saavutettavuuttaan.

Paaongelmani tydlle oli I6ytéaa keinoja parantaa yrityksen loydettavyytta.
Saavutettavuuden alakasitteena lIoydettavyydesséa parantamisessa on
tarkoitus selvittaa, miten asiakas loytaa tuotteen, kuinka han tiedostaa sen
ja minkalaisen ensivaikutelman héan siité sai. Oleellista tydssa oli selvittaa,
kuinka hyvin asiakas itse paasee fyysisesti tuotteen luokse. Tutkimusta
varten taytyi myos selvittda tuotteen sujuvuutta ja asiakkaan kokemukseen
liittyvia tekijoitd seka selvittda, kuinka parantaa kokemuksen laatua.
Analysoimalla toimeksiantajan asiakkaiden antamaa palautetta pystyin



hahmottamaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet saavutettavuuteen
liittyen. Palautteen avulla loin parannusehdotuksia niille saavutettavuuden
osa-alueille, joissa asiakkaiden mielesta olisi parannettavaa. Tutkimuksen
lisdksi opinndytetydssa suoritetaan kehitystyota, mika antaa tyolle

tutkimuksellisia seka toiminnallisia piirteita.

1.2 Tuplakasi-Action toimeksiantajana

Tuplakasi-Action tuottaa asiakkailleen elamys- ja ohjelmapalveluja. Yritys
toimii suurimmaksi osaksi omalla pelikentallaan Imatran Kurkisuolla, mutta
toimittaa palveluitaan myos asiakkaan toiveiden mukaan muualle. Sen
kohderyhmin& ovat polttari- ja kaveriryhmat, yritysasiakkaat sekéa
synttariporukat. Palvelut soveltuvat lapsille, nuorille seké aikuisille

sukupuoleen katsomatta. (Tuplakasi Oy 2014.)

Niin kuin moni muu matkailualan yritys, Tuplakasin toiminta painottuu
keséaaikaan, jolloin asiakkaita on eniten. Talvisin kysynt&d& on enemman
muissa tuotteissa, kuten zorb-palloissa ja sumopuvuissa, jotka soveltuvat
erilaisiin talvitapahtumiin ja sisatiloihin. Yrityksen paapainotteinen toiminta
on paintball-tapahtumien jarjestaminen omalla kentalladn. Taman liséksi
yrityksell& on tarjolla paljon erilaisin tarkkuusammuntalajeja, kuten
ilmakivaari- ja jousiammunta, kirveen- ja veitsenheitto ym. Yritys vuokraa
my0s asiakkailleen sumopuvut, zorb-palloja seké jarjestaa kallio- ja
korikiipeilya. Paintball-tapahtumia on tarjolla myds lapsille, jolloin
kaytetadn lapsille suunnattuja varikuula-aseita. (Tuplakasi Oy 2014.)

Yritys on perustettu vuonna 2011, jolloin toiminta aloitettiin vuokraamalla
vain paintball-varusteita asiakkaille seka ohjaamalla paintball-tapahtumia
kentalla. Myohemmin yritys on tehnyt useita investointeja ja kasvattanut
tuotevalikoimaansa. Uusimpana investointina silla on zorb-pallot, jotka
ovat isoja muovipalloja, joiden sisélla henkild voi juosta, kaatua ja tormailla
vahingoittumatta. Palloja on erikokoisia ja niita voi kayttda monipuolisesti
mm. pelata jalkapalloa, laskea makea ja pyoria vedessa kastumatta.
Kuhunkin kayttéon on tarkoitukseen suunniteltu pallo.
Ohjelmapalvelutuotteena zorb-pallot ovat saavuttaneet jo paljon kysyntaa



talvikaudella. Yrityksen toimintaa py0rittaa talla hetkella kaksi
perustajajdsenta. Oma suhteeni yritykseen on se, etta olen sen

ensimmainen vakituinen tyontekija.

Talla hetkella yritys keskittyy syksyn tilauksiin ja suunnittelee samalla
mahdollisia uusia investointeja ja tuotteita. Uusimpana investointina
suunnitteilla on "Archery Tag” -niminen ohjelmapalvelutuote, joka on
kaytannossa joukkue-jousiammuntaa pehmustetuilla nuolilla. Yritys tekee
my0s paljon yhteistyota paikallisten tapahtumien ja yritysten kanssa jo
ennestaan, mutta verkostoitumisen maaraa voidaan aina lisata. Yhteistyo
muiden alan yritysten kanssa on pitkalti yhteismarkkinointia ja
alueorganisointia. Yrityksella on omilla kotisivuillaan esilla muiden yritysten
tuotteita ja palveluja, joita asiakas pystyy hyodyntamaan Tuplakasin
kotisivujen kautta. Taméan avulla saadaan paljon enemmaéan

tuotevalikoimaa ja asiakkaalle ammattitaitoista palvelua.

Yrityksen markkinointi keskittyy sosiaaliseen mediaan,
tapahtumamainontaan seka pienemmalla paikkakunnalla toimivaan
perinteisiin puskaradioon. Yritys on myds kokeiluna kayttanyt
hakukonesivusto Googlen mahdollistamaa mainontaa. Palvelut ovat my6s
esilla Etela-Karjalalaisen matkailusivuston goSaimaa.fi:n sivuilla
(GoSaimaa 2015) seka paintball-portaali paintball.fi:n sivuilla (Paintball.fi
2012). Viimeaikoina yritys on keskittynyt erilaisiin sosiaalisen median
sivustoihin. Yritys on hiljattain ottanut Facebookin lisdksi kayttdonséa myos
Twitter- ja Instagram-tilin. Videoita yritys on laittanut YouTube-sivustolle
kaikkien néahtavaksi. (Airas 2015.)



2 OHJELMAPALVELUT

Tassa luvussa avaan tyohon liittyvid avainsanoja, joista tarkeimpana
ohjelmapalvelut. Maaritelman ja sisallon liséksi erittelen erilaisia
palvelutyyppeja ja kertoa ohjelmapalveluohjaajan tyon vaatimuksista ja
tyohon kuuluvista tehtavista. Taméan jalkeen kerron ohjelmapalveluihin
liittyvista aktiviteeteista ja kuinka ne toimivat tuotteina. Avaan myos
opinnaytetyohon oleellisesti liittyvaa paintball-aktiviteettia. Luvussa kayn
lapi ohjelmapalvelualan nykytilannetta ja alan tulevaisuutta kotimaassa,
kuin my6s muualla maailmassa. Tahan kaytan apuna suomalaista ja

kansainvalista kirjallisuutta seka tilastoja.

2.1 Ohjelmapalvelut osana matkailualaa

Matkailun ohjelmapalveluille on olemassa useita erilaisia maaritelmia. Se
voidaan luokitella matkailutuotteen kokonaisuuteen kuuluvaksi
aktiviteetiksi, joka muodostaa matkan toiminnallisen osan. Ostajan
nakokulmasta ohjelmapalvelut voivat olla koko matkan kannalta

paatoksentekoprosessiin vaikuttava, viihtyvyytta lisadava vetovoimatekija.

KUVIO 1. Ohjelmapalvelutyyppeja (Verhela & Lackman 2003, 94).



Kuviossa yksi luetellaan erilaisia ohjelmapalvelutyyppeja, jotka kaikki
siséltyvat ohjelmapalvelun maaritelmaan. Ohjelmapalveluita ovat siis
erilaiset aktiviteetit, kohteet ja tapahtumat. Tarkemmin maariteltyna
ohjelmapalveluihin kuuluvat ohjatut aktiviteetit, harrastus- ja
virkistyspalvelut, rakennetut aktiviteetti- ja huvikohteet, kilpailutapahtumat
seka kulttuuri- ja taidetapahtumat. Matkailun ohjelmapalvelut voivat olla
ohjattuja tai omatoimisia toimintoja pohjautuen asiakaslahtoisesti luontoon,
likuntaan, viihnteeseen, terveyteen tai kulttuuriin. Palveluihin voidaan liittaa
myOs majoitus-, ravitsemus- ja kuljetuspalveluita. Laajemmassa
mittakaavassa Suomessa ohjelmapalveluita edustavat mm. huvipuistot,
hiihtokeskukset, elaintarhat ja museot. (Verhela & Lackman 2003, 16-17,
Liuksila 2010, 8)

Yleisesti ohjelmapalvelut toimivat matkan mahdollisena toiminnallisena
osana. Massaturismissa asiakkaan matkailupakettiin kuuluvat yleensa vain
kuljetus-, majoitus- ja ruokailupalvelut. Ohjelmapalvelut ovat nakyvilla
asiakkaille yleisesti hotellien vastaanotossa. Seikkailumatkailussa
ohjelmapalveluista on tehty matkailutuotteen téarkein osa. Asiakkaalle
raataloidyssa matkailupaketissa aktiviteetit ovat suuressa asemassa ja
toimivat matkan vetovoimatekijana. Seikkailumatkailussa matkailija toimii
aktiivisena toimijana ja suorittaa erilaisia jannittavia ja jopa pelottavia
aktiviteetteja vapaaehtoisesti. (Verhela & Lackman 2003, 178-179.)

Seikkailumatkailussa, kuin myds ohjelmapalveluissa, elamykset keskittyvéat
adrenaliinin, riskien ja vaarojen kokemiseen. Nama pyritaan kuitenkin
suorittamaan niin, ettéd kokemus pidetaan jannittdvana, hauskana ja
turvallisena. (Kane & Tucker 2004, 1)

2.2 Ohjelmapalvelujen tuottajat

Matkailussa ohjelmapalveluja tuottavat monet erilaiset organisaatiot.
Perinteisesti niita tuottavat hotellit, ravintolat ja muut matkakeskukset.
Ohjelmapalvelumarkkinoilla suurin osa tuottajista koostuu kuitenkin
ohjelmapalveluyrityksisté ja yksityisyrittgjista. Mukana ovat mygs erilaiset
jarjestot ja yhteisot sekd kunnalliset ja alueelliset matkailuorganisaatiot.



Ohjelmapalvelutuotteiden monipuolistuessa ja asiakkaiden vaatimustason
nousun takia ohjelmapalvelujen tarjoajat ovat joutuneet erikoistumaan eri
osa-alueisiin. Onneksi yhteistyd muiden matkailuyritysten kanssa el
verkostoituminen on tullut suureksi osaksi tuotantoa. (Verhela & Lackman
2003, 21.)

Lapin matkailuopiston sivujen (2015) mukaan ohjelmapalvelutehtavisséa
tyoskentelevat ovat matkailualan ammattilaisia, joiden ty6tehtaviin kuuluu
suunnittelu, markkinointi seké ohjelmapalvelutuotteiden myynti,
tuottaminen ja toteutus. Tydskentely alalla edellyttaa alaan liittyvan
termiston, jakeluteiden, tuotteistamisen, kuluttajasuojan, seka muiden
tyohon liittyvien lakisaateisten asioiden, kuten saadoksien ja sopimusten
tuntemista ja osaamista. Ala vaatii myds erittéin paljon turvallisuuden ja

kestavan kehityksen huomioon ottamista toiminnassaan.

Myds ohjelmapalvelutuotteisiin liittyvien varusteiden ja valineiden hallinta
on oleellinen osa ty6ta. Toiminnan kuuluu olla kestavan kehityksen
mukaista huomioiden samalla viranomasisaadokset sekéa ekologiset,
sosiokulttuuriset ja taloudelliset tekijat ja niiden vaikutukset toimintaan.
(Lapin matkailuopisto 2015.)

Ohjelmapalveluissa pyritddn luomaan asiakkaalle elamyksia, ja palveluja
tuottava yritys luo edellytykset niiden syntymiselle. Aktiviteettia ohjaava
henkil6 tai henkil6t ovat siis tarkedssa asemassa, silla he edustavat
yritysta ja antavat yritykselle kasvot. Suoriutuakseen tehtavastaan
ohjelmapalvelujen ohjaajalla on oltava erittain hyvat vuorovaikutustaidot ja
asiakaspalveluasenne. Hyvan ohjaajan tulisi olla myds itsekriittinen ja aina
avoin kehittdmaan omaa osaamistaan. (Verhela & Lackman 2003, 197,
242.)

Ohjelmapalvelutuotteisiin kuuluu suurempia riskeja kuin muihin
palvelutuotteisiin. Tuotteiden ohjaajilla tavoitteena onkin se, etta asiakkaat
padsevat tuntemaan aktiviteetin vaarallisuuden mahdollisimman
turvallisesti, mutta my0s niin, ettei tuotteen jannitys ja kokemus havia.

Tuotetta on kuitenkin hallittava mahdollisimman tarkasti, ettei



asiakkaaseen kohdistu liikaa riskeja, minka kautta syntyisi vaaratilanteita
ja loukkaantumisia. Valvomalla asiakkaiden toimintaa ja korostamalla sit&,
ettd asiakkaat noudattavat turvallisuusohjeita, voidaan tehokkaasti
ennaltaehkaista vaarallisia tilanteita. Mikali tapaturmia sattuu, on
henkilokunnalla oltava taydellinen tieto siita, miten tilanteessa tulee toimia.
Asiakas voi menettaé turvallisuuden tunteensa hyvin helposti, jonka vuoksi
luottamus yritykseen voi kadota ja mielikuva yrityksen toiminnasta karsii.
(Buckley 2010, 55.)

Vaaratilanteiden varalta henkiloésto on lain mukaan velvoitettu toimimaan
yrityksen turvallisuussuunnitelman mukaisesti. Henkilostolla taytyy olla
tiedossaan selkeat turvallisuusohjeet asiakkaille vaaratilanteiden varalta ja
tieto siitd, kuinka ennaltaehkaistéd mahdollisia riskitekijoita. Sen
koulutukseen kuuluu myo6s ensiapu-, alkusammutus- ja
turvallisuuskoulutus. Tarkeata on myos, ettd henkilostd osaa tehokkaasti
halyttaa paikalle apua. Yrityksen kuuluu myds jarjestaa henkilostélleen
kertausharjoituksia turvallisuuskoulutuksesta vahintaan kerran vuodessa.
(Kuluttajavirasto 2003, 12.)

2.3 Aktiviteetit tuotteena

Niin kuin moni muukin palvelutuote, ohjelmapalveluun tarkoitettu
aktiviteetti on tuotteena aineeton palvelu. Asiakas ostaa itselleen
henkisesti koettavan kokemuksen, josta h&nella ja& muistijaljet. Aktiviteetin
tavoitteena on luoda asiakkaalle positiivinen ja mieltéd kohottava elamys.
Yrityksen tarkoituksena onkin luoda mahdollisimman suotuisat puitteet

elamyksen syntymiseksi. (Verhela & Lackman 2003, 73.)

Ohjelmapalvelutuotteissa voi kuitenkin olla paljon muuttuvia tekij6itd, jotka
vaikuttavat asiakkaiden kokemukseen ja turvallisuuteen, kuten
saaolosuhteiden akillinen muutos. Taméa voi tuoda tuotteelle suuren riskin,
joka joko parantaa asiakkaan kokemusta tai heikent&a sita suuresti.
Laatua onkin vaikeampi maaritelld, koska jokainen kokemus on

asiakkaalle henkilokohtainen ja ne koetaan eri tavoin. Palvelu, joka antoi



asiakkaalle erittain positiivisen kokemuksen, ei saata toiselle asiakkaalle
kelvata laisinkaan. (Verheld & Lackman 2003, 40.)

Aktiviteeteissa erittain tarkea elementti on turvallisuuden tunne. On aina
huomioitava kaikki mahdolliset turvallisuuteen liittyvat tekijat, jotka voivat
aiheuttaa riskeja aktiviteettia suorittaessa. Naita tekijoita voi olla
esimerkiksi loukkaantumiset, tulipalot tai villielaimen lahestyminen. Naméa
kaikki tekijat kootaan yrityksen omaan turvallisuusasiakirjaan.
Turvallisuusasiakirjaan sisaltyvat myos yrityksen oma
turvallisuussuunnitelma, jossa ilmoitetaan yrityksen tilojen
pohjapiirrustukset, poistumissuunnitelma hatéatilanteiden varalta seka
listaus riskitekijoista ja suunnitelma niihin varautumisista ja ehkaisemisista.
(Kuluttajavirasto 2003, 6.)

Seikkailumatkailussa aktiviteetit ovat matkan tarkein elementti, silla koko
matka jarjestetaan majoitusta ja kuljetusta mydten aktiviteettien ymparille.
Aktiviteeteista haetaan jannittavaa seikkailun tunnetta, johon sisaltyy
vaaroja ja riskeja eikéa lopputuloksesta voi olla varmoja. Nama
ominaisuudet taytyy kuitenkin tasapainottaa palvelutuotetta varten niin,
ettei kukaan asiakkaista loukkaantuisi tai sairastuisi. My@s aikataulussa
olisi tarkea pysya, ettei asiakas mydhastyisi aktiviteetin jalkeisista
menoistaan. Vaikka ohjelmapalvelutuotteilla haetaan jannittavia
kokemuksia, on asiakastyytyvaisyyden kannalta tarkeaa pitaa heista
huolta. Nama kuitenkin pystytdan tasapainottamaan tarkalla
tuotesuunnittelulla, jossa selvitetaan ja ennaltaehkaistaan tarpeettomia

riskejd mm. kayttamalla tarvittavia suojavarusteita. (Buckley 2010, 8.)

Asiakkaan nakokulmasta aktiviteettituote on onnistunut, jos se vastaa
asiakkaan odotuksia tai jopa ylittd& ne. Asiakkaalle ja& positiivinen
muistijalki kokemuksesta, jolloin myds palveluntarjoajasta saa turvallisen
ja luotettavan kuvan. Tyytyvainen asiakas usein kertoo kokemuksistaan
myo6s muille. Tama taas houkuttelee yritykselle lisda potentiaalisia
asiakkaita. Sama asia tapahtuu my@s toisinkin pain. Tyytymaton asiakas
jakaa palautetta my6s muille usein jopa karkottaen mahdollisesti tuotteista
kiinnostuneita asiakkaita. (Verhela & Lackman 2003, 73-84.)
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Yrityksen ndkokulmasta aktiviteettituote on hyva, mikali se on kannattava
ja silla on tarpeeksi kysyntda. Menestyva tuote on kiinnostava, uniikki ja
houkutteleva vetovoimatekija. Sen on myods edustettava yritysta
suunnitellulla tavalla. Olisi myds hyva, etta tuotteella voisi olla myés
yhteiskuntaa hyddyntava ominaisuus niin, etta se tydllistaisi alaa ja
rikastuttaisi paikallista palvelutarjontaa tuomalla jotain uutta. (Verhela &
Lackman 2003, 73-84.)

Ohjelmapalvelutuotetta luodessa suunnitelmat taytyy tehda tasmallisesti.
Taytyisi pohtia idean saatavuus kaytantdon ja siihen vaadittavat
toimenpiteet. Tassa vaiheessa on loydettava kaikki tuotteen kuluihin
liittyvat tekijat, kuten henkildsto- ja yllapitokulut. Lopuksi aktiviteettituote
tulee testata ennen kayttoonottoa, minka jalkeen siitd pystytaan
kirjoittamaan tuotekuvaus ja hinnoittelu. Kun tuote on tarpeeksi selkeésti ja
yksityiskohtaisesti suunniteltu, on sen toteuttaminen vaivatonta, tehokasta
ja ennen kaikkea turvallista. (Verhela & Lackman 2003, 73-84.)

2.4 Paintball tuotteena

Ohjelmapalvelutuotteena paintball soveltuu erinomaisesti erilaisiin
juhlallisuuksiin. Esimerkiksi syntyméapaivajuhlille, yrityksen tyokyvyn
yllapitamispaiville ja polttareille aktiviteetti tuo paljon jannitysta ja kehossa
vellova adrenaliini vie ajatukset pois arjesta. Vahvuutena aktiviteetilla on
sen asiakaskunta, silla laji sopii kaikille sukupuolesta ja iasta riippumatta.
Laji ei vaadi osallistujiltaan huippu-urheilijan fyysista kuntoa ja aseella

tahtaamisenkin oppii melko nopeasti. (Kainulainen 2012.)

Konkreettisena ohjelmapalvelutuotteena paintball toimii
vuokrauspalveluna. Palveluntarjoaja vuokraa asiakkaalle aktiviteettiin
vaadittavat varusteet. Naihin siséltyy mm. paintball merkkain, kuulat ja
suojavarusteet. Riippuen ohjelmapalveluyrityksen toimenkuvasta,
asiakkaalle tuotteeseen voi sisadltyd myos aktiviteettiin soveltuva pelikentta
seka muita oheispalveluja, kuten kuljetus- ja ravitsemuspalveluita. (Rivera
2007.)
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Aktiviteettid jarjestaessa palveluntarjoajan tyotehtaviin kuuluu varusteiden
kuljetus asiakkaan kanssa sovittuun sijaintiin. Riippuen asiakkaan
ostamasta tuotteesta varusteet joko jatetaan asiakkaalle kayttoon ja
noudetaan sovitun ajan kuluttua. Tuotteeseen voi sisaltya myos se, etta
palveluntarjoaja on opastamassa aktiviteettia asiakkaille. Vuokra-aseet
ovat pitkakestoinen hankinta, mutta kuulia taytyy hankkia usein. Kuulat

ovatkin yleensa hinnoittelun suurin tekija. (Paintball Sissos Oy 2015.)

Extreme-lajina paintballia pelatessa kehoon virtaa paljon enemman
adrenaliinia, kuin monissa muissa lajeissa. Adrenaliini luo kehossa erittain
vahvan jannityksen tunteen, joka voi olla hyvin koukuttavaa. Liséksi laji on
my0s joukkuelaji, minka vuoksi se poikkeaa paljon muista extreme lajeista.
Parjatakseen paintballissa on joukkuetovereiden kanssa luotava hyvia
strategioita perustuen pelikenttiin ja joukkueen vahvuuksiin. Toiset ovat
hyvid ampujia, kun taas toiset nopeampia juoksijoita. Dokumenttivideon
mukaan lajissa joukkuehenki on erittain korkealla tasolla. Ammattilais-
tasolla mita kauemmin joukkueen kanssa on viettanyt aikaa ja harjoitellut
yhdessa, sitd menestyksekkdampi joukkue on. Kaikki joukkueet eivat
kuitenkaan voi pysya yhdessa ikuisuuden, vaan jasenmenetyksia tulee.
Naissa tilanteissa on tarkeaa, ettd joukkuehenkea pidetaan ylla ja

joukkueen toimivuudesta pidetaéan huolta. (Rokka 2009.)

Kuten ammattilaistason peleissa niin myo6s asiakkaille jarjestetyissa
paintball-aktiviteeteissa haetaan veljellistd joukkuehenkea ja strategisia
paatoksia, jotta asiakas paasee syvalle mukaan lajiin ja pystyy elaytyméaan
vahvemmin aktiviteettiin. Talla tavalla luodaan asiakkaalle jannittava ja

adrenaliinintaytteinen kokemus. (Rokka 2009.)

2.5 Ohjelmapalvelut kasvavana alana

Matkailualan kasvun ohella my6s matkailun alakategoriat menestyvat mm.
ohjelmapalvelujen liikevaihto seka yritysten ja toimipaikkojen mé&ara ovat

toimialaraportin mukaan nousussa. (Jankala 2014, 19.)
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Varsinkin vapaa-ajanmatkailussa ohjelmapalveluiden merkitys korostuu
erityisen paljon. Ohjelmapalvelut toimivat alueellisesti tarkeina
vetovoimatekij6ind, joiden avulla saadaan houkuteltua asiakkaita
kayttamaan alueen muitakin palveluita. Paketoimalla majoitus-, ravintola-
ja ohjelmapalveluita matkapaketeiksi saadaan, ja on saatukin, erinomaisia
tuloksia ja matkailijoiden maaran kasvua. Asiakkaille pelkka majoitus ja
ravintolat eivat siis enaa riita, vaan lomalle on saatava jotain mukavaa
tekemistakin. (Jankala 2014, 30.)

Matkailu on yksi nopeimmin kasvavista aloista maailmassa, ja
seikkailumatkailu on sen yksi nopeimmin kasvava kategoria. Nykyaan
kaikki maat, taloudellisesta tilanteesta rijppumatta, panostavat
seikkailumatkailun kasvuun, silld ne tunnistavat sen ymparistollisen,
kulttuurillisen ja taloudellisen arvon. Asiakkaat haluavat saada
matkustuskohteistaan enemman irti ja kokea asioita enemman kuin vain
nahda. (World Tourism Organization 2014.)

Seikkailumatkailu houkuttelee paljon arvokkaita asiakkaita, tukee
paikallisia talouksia ja kannattaa kestavaa kehitysta. Kyseisen osa-alueen
jatkuva kasvu vaikuttaa edistavasti matkailun lisdksi myos kohteisiin,
kohteen kansaa ja sen ymparistoon. Seikkailumatkailu kannustaa
paikallista yrittjyytta ja kannustaa luomaan erilaisia palvelutuotteita, jotka
perustuvat kohteiden kulttuuriin. Lisaksi ala luo myds paljon lisda
tyopaikkoja, ei kuormita luontoa ja asiakas paasee tutustumaan kohteen
kulttuuriin syvallisemmin paikallisen oppaan kautta. (World Tourism
Organization 2014).

Teknologian kehityksen myéta matkatoimistojen maara on laskenut erittain
paljon. Nykyaan matkailija 10ytaa itse matkan varaamiseen tarvittavia
palveluita internetin kautta. Luotettavuus internetin kautta tilattavissa
matkoissa on myds kasvanut, kun asiakas voi itse lukea muiden
matkailijoiden kokemuksia ja palautteita internetissa. Asiakas pystyy siis
ottamaan yhteytta suoraan palveluntarjoajaan ilman maksullisia valikasia.
(World Tourism Organization 2014).
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Taman sukupolven matkailijat ovat myos valmiimpia kokeilemaan paljon
uutta, kuten uusia kohteita, aktiviteetteja ja muita matkustustuotteita.
Kohteet ympari maailmaa keskittyvatkin nykyaan seikkailijamatkailijoihin,
silla kun saadaan heidan tarpeensa tyydytettya, luodaan myos
palvelutuotteita massaturisteille kaytettavaksi. Kohteet ovatkin alkaneet
panostamaan matkailun alan koulutukseen paikallisesti, silla se tukee
paikallisten osallistumista seké heidan kulttuurin sailyvyytta. (World

Tourism Organization 2014.)

2.6 Tilastoja

Yksi tapa kuvailla ohjelmapalvelualan kilpailukykyé on omavaraisuusaste.
"Omavaraisuusaste mittaa yrityksen tappionsietokykya, vakavaraisuutta,
seka kykya selviytya maksuista pitkalla tahtaimella” (Balance Consulting
2015). Omavaraisuusaste on erinomainen, mikali arvo on yli 40 % ja
heikko, mikéli arvo on alle 20 %. Toimialaraportin mukaan
ohjelmapalveluiden toimialoista urheilulaitoksilla seka teema- ja
huvipuistoilla omavaraisuusaste on hyvalla tasolla, mutta vaikka niiden
trendi on selkedasti laskussa, on omavaraisuusaste muista toimialoista
selvasti parhain. Sen sijaan matkatoimistojen ja varauspalveluiden
omavaraisuusaste on vuodesta 2013 vuoteen 2014 laskenut 14,3
prosenttia. Vuonna 2013 omavaraisuusaste néilla toimialoilla oli varsin
heikko eli 13,2 prosenttia. (Jankala 2014, 47.)

Rahoituksen riittavyytta kuvaava tunnusluku quick ratio mittaa yrityksen
kykya selviytya lyhytaikaisista veloistaan nopeasti rahaksi muutettavalla
omaisuudella. Quick ratio on hyva, jos arvo on yli yhden, kun taas heikko,
jos arvoksi saadaan alle 0,5. Ohjelmapalveluista quick ratiolla mitattuna
rahoituksen riittavyys on hyvalla tasolla matkanjarjestajien ja
matkatoimistoissa toiminnassa ja tyydyttavalla tasolla urheilulaitoksissa,
muussa huvi- ja virkistystoiminnassa ja kylpylaitos-, sauna- ja
solariumpalveluissa. Ohjelmapalveluiden toimialoissa on paljon toisistaan

poikkeamisia my6s padoman tuoton osalta. (Jankala 2014, 47-48.)
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Henkilbkunnan méaaran osalta majoitustoiminnassa ja ohjelmapalveluissa
suhdannenékymét ovat koko maan ja my6s muiden teollisuus- ja
palvelutoimialojen pk-yritysten néakymia heikommat. Onneksi kuitenkin
ammattitaitoista ja patevaa tydvoimaa alalla vaikuttaisi olevan saatavilla.
Uskotaan, etta toimialoissa kaikkien tuotteiden ja palveluiden hinnat ovat
nousussa, mutta myos tuotantokustannukset kasvavat. Toisaalta uskotaan

my0s siihen, etta liikevaihtokin kokee kasvua. (Jankala 2014, 58.)

Majoitus- ja ohjelmapalvelualan yritykset itse arvioisivat, ettd suurin
kehittamistarve 16ytyy markkinoinnissa ja myynnissa, niin kuin on ollut
aikaisempinakin vuosina. Tarvetta lIoytyy myos kehittéda henkilostoa ja
panostaa heidan koulutukseen, mutta ennen kaikkea on keskityttava

yhteistyohon ja verkostoitumiseen. (Jankala 2014, 72.)

Maailmalla ohjelmapalvelujen ymparille rakentuva seikkailumatkailu on
suuressa nousussa. Erdan yliopiston ja konsultointiyrityksen luoman
tutkimuksen mukaan maailmanlaajuisesti kaikista matkailijoista
seikkailumatkailun valitsi 42 prosenttia, mink& ansiosta seikkailumatkailun
rahallinen arvo nousi 195 prosenttia kahdessa vuodessa. Taman
akkinaisen nousun mahdollisti maailmanlaajuinen kansainvalisten
lentojen, seikkailumatkalle lahtijdiden ja matkalla kulutetun rahan kasvu.
(World Tourism Organization 2014.)
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3 SAAVUTETTAVUUS

Kolmannessa luvussa jatkan avainsanojen avaamista mm. selventamalla
saavutettavuuden maaritelméa ja prosessia. Kayn myaos lapi
saavutettavuuteen liittyvia tarkeita kasitteita, jotka on tarkea eritella
opinnaytetyon selkeyttamista varten. Naita kasitteitd ovat mm.

l0ydettavyys, nakyvyys ja verkostoituminen.

3.1 Saavutettavuuden maaritelméa

"Hyvé saavutettavuus kertoo erilaisten yleisojen tarpeiden huomioimisesta
ja kohteen tarjoaman tuotteen ja palvelun helposta lahestyttavyydesta”
(Kulmat.fi 2015).

Hyva saavutettavuus tarjoaa mahdollisuuden kokea elamyksia ja osallistua
niihin henkildiden erilaisista ominaisuuksista riippumatta. Se myos edistaa
yhdenvertaisuutta. Saavutettavuus tarkoittaa kohteen helppoa
lahestyttavyytta kaikenlaisille ihmisille esteittd, mukaan lukien, muttei

ainoastaan vammaisten nakokulmasta. (Kulmat.fi 2015.)

Matkailualalla saavutettavuus maarittelee, miten varmistetaan asiakkaan
ja matkailutuotteen tai palveluntarjoajan kohtaaminen. Kohtaaminen tulisi
olla asiakkaalle mahdollisimman houkutteleva ja vaivattomasti
l6ydettavissa. Saavutettavuuden sujuvuudessa palveluntarjoajan tulisi
huomioida asiakkaiden erilaisuus seka heidan tarpeensa, arvonsa ja
paatoksentekoprosessinsa. On siis tarked hahmotella, keita yrityksen
asiakkaat ovat, ja miksi he ovat valinneet juuri tAman yrityksen. (Kulmat.fi
2015.)

Saavutettavuus on tarkea osa-alue markkinointia ja tulee hyvin esille juuri
ohjelma- ja elamyspalveluissa, koska yleenséa tuote tuodaan asiakkaan
luokse, mutta matkailussa asiakas tuodaan tuotteen luokse. Jotta
asiakkaan ostama tuote saadaan toteutettua, taytyy palveluntarjoajan

tehda tarvittavia valmisteluja. (Kulmat.fi 2015.)
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Matkailuun liittyvissa englanninkielisessa teksteissa saavutettavuus-termia
(accessibility) kaytetaan puhuttaessa esteettomyydesta ja paasysta
matkakohteisiin vammaisten ja invaliditeeteista karsivien ihmisten
nakokulmasta. Tassad maaritelmassa saavutettavuus kuvailee asiakkaan
mahdollisuutta paasta kohteeseen ja heille tarpeellisen tiedon I6ytyvyyden
helppoutta. Huomioimalla asiakkaan tarpeet ja omaksumalla heidan
nakokulmansa, voidaan minimoida asiakkailla olevat esteet. Naita esteita
ovat paikalle paasyn esteet, ennakkoasenteet, ja tiedon riittamattomyys.
(Buhalis & Darcy 2011, 46-50.)

Saavutettavuus on helposti yhdistettavissa myds markkinoinnin 4P:n
kolmanteen kohtaan place eli paikka tai saatavuus. Tama kuvailee sita,
miten yritys saa tuotteensa asiakkaan luokse. Silla voidaan kuvailla myods
yrityksen myyntipaikkaa. Monilla aloilla place-termi kuvailee kuitenkin
yrityksen logistiikkaketjua sek& muita jakelukanavia. Naihin yritys voi
omalla toiminnallaan vaikuttaa. Englannin kielisind termeina naita
kasitelladn sanoilla availability (saatavuus) ja distribution (jakelu).
(NetMBA 2010.)

Suomessa saavutettavuustermi on tunnetumpi sen virtuaalisessa
merkityksessa, jolla kuvaillaan internet-sivujen I6ydettavyyden helppoutta
lahinna yritysmaailmassa. Hyva verkkosaavutettavuus valittyy niin, etta
sivun loytaa vaivattomasti ja se on kaikin puolin helppokayttdinen.
(Suomi.fi 2015.)

3.2 Saavutettavuus prosessina

Saavutettavuutta kuvaillaan myds tietynlaisena henkisena prosessina,
joka tapahtuu aktiviteettia ennen, sen aikana ja sen jalkeen. Tama
prosessi muodostaa asiakkaan kokonaiskokemuksen ja mielipiteen
palvelusta (ks. kuvio 2). Ennen aktiviteetin alkamista asiakkaalle on jo
syntynyt jonkinlainen mielikuva yrityksesta ja sen tuotteista.
Ennakkondkemykset voivat syntya yrityksen internetsivustoista tai
palveluntarjoajan kanssa kaydyista keskusteluista liittyen palveluihin ja

varauksiin. Namé& mielikuvat ovat tarkeita, joten yrityksen ulosannin olisi
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oltava mahdollisimman houkutteleva. Asiakkaalla on myos oltava tarpeeksi
hyva kuva siitd, miten han paéasee palvelujen aarelle. (Kulmat.fi 2015.)

Aktiviteetin aikana hyva saavutettavuus korostuu asiakkaalle tuotteen
toimivuuden, esteettomyyden ja kokemuksen luonteen ja laadun kautta.
Nama heijastuvat asiakkaan tyytyvaisyyteen ja muodostavat mielipiteen
saamastaan palvelusta. Aktiviteetin jalkeen asiakkaalle tarke&éa ovat
poistumisen toimivuus, kokemuksen viimeistely seka muistijaljet. Tassa
vaiheessa on hyva kayda asiakkaan kanssa kokemusta lapi ja pohtia
mieleen jaéneita ja opittuja asioita. Tapahtuman jalkeen
jalkimarkkinoinnilla voidaan saada asiakkaalta palautetta jatkuvaa
kehitystyota varten. (Kulmat.fi 2015.)

- a : : ™
Ennakko mielikuvat ja Tuotteep k‘o!<em|nen Ja Lopullinen mielipide ja
L mielipiteen P
ensivaikutelma . muistijaljet

) muodostuminen

KUVIO 2. Saavutettavuuden prosessi (Kulmat.fi 2015).

3.3 Ulkoinen ja sisainen saavutettavuus

Ulkoisella saavutettavuudella kuvaillaan eri asiakkaiden paasya kohteisiin.
Silla kuvaillaan kohteen sijaintia, likenneyhteyksia, seka opasteiden
riittavyytta yrityksen palveluiden &éarelle (ks. kuvio 3). Tahan kuuluu myés
yrityksen tilojen ulkoinen olemus. Yrityksen julkisivun ja yleisilmeen tulisi
olla kiinnostava ja puoleensa vetava. Myds parkkipaikoitus ja aukioloajat
kuuluvat ulkoiseen saavutettavuuteen. Kaiken lisaksi tahan sisaltyy myos
yrityksen kotisivut, niiden toimivuus ja helppo l6ydettavyys sekd edukseen

erottuvuus muista palveluntarjoajista. (Kulmat.fi 2015.)

Sisaisella saavutettavuudella kuvaillaan yrityksen tuotteiden ja
palveluympadriston sopivuutta, tavoitettavuutta, esteettomyyttd, toimivuutta,
koettavuutta ja osallistavuutta henkisella ja fyysisella tasolla erilaisten

asiakkaiden nakdkulmista. Asiakas voi arvostaa yrityksen
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kokonaisuudessa monia eri osa-alueita, kuten valikoimien monipuolisuutta
ja riittavyyttd, seka tuotteiden esillepanoa. Jotta sisaista saavutettavuutta
pystyttaisiin hyédyntdmaan parhaiten, vaaditaan palveluntarjoajalta
vankkaa asiakas- ja markkinointiosaamista. Fyysisesti sisdiseen
saavutettavuuteen kuuluu mainosten, esitteiden, opasteiden ja muun
markkinointimateriaalin laatu, selkeys ja johdonmukaisuus. Mygs yrityksen
tyontekijat, heidan osaamisensa ja riittavyytensa sisaltyvat sisdiseen
saavutettavuuteen, silla he edustavat yritysta asiakaskohtaamisessa.
Asiakaskokemusten rakentumisessa on tarkeaa tiedostaa yrityksen
esillaolon kokonaisuus asiakkaiden nakokulmasta. (Kulmat.fi 2015.)

KUVIO 3. Sisdinen ja ulkoinen saavutettavuus (Kulmat.fi 2015).

3.4 Nakyvyys ja loydettavyys

Menestyakseen yrityksen on oltava aina mahdollisimman paljon ja omaksi
edukseen erottuvasti nakyvilla ja myos loydettavissa niin fyysisesti kuin
myds virtuaalisesti internetissa. Nykyaikana monet ihmiset viettéavat paljon
aikaa internetissa ja erityisesti sosiaalisessa mediassa. Tama luo
yrityksille tehokkaan markkinointipaikan. (Mediaopas 2015)
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Sahkoisessa mediassa asiakkaille korostuu se, kuinka vaivattomasti
informaatio on heille saatavilla. Tiedon avulla he paasevat myds helposti
palvelujen aarelle. Lahteen mukaan lahes jokainen matkailija etsii
matkakohteensa tietoja internetin kautta ennen matkaa. Yhd enemman
matkailijat myds varaavat matkansa itse internetin valityksella. On siis
tarkeaa, etta yrityksen internet-nékyvyys edustaa yritysta halutulla tavalla,
ja etta kotisivuilta asiakas I6ytaa tarpeellista tietoa riittavasti. (Kulmat.fi
2015.)

Virtuaalisessa saavutettavuudessa yrityksen omat kotisivut ovat tarkea
osa yrityksen nakyvyytta sahkoisessad mediassa. Sivujen kuuluisi olla
loogisia ja toimivia, jotta asiakas pystyy hyodyntamaan kotisivujen
informaatiota ja saa positiivista kuvaa yrityksesta. Kotisivut voivat olla
hyvin asiakkaan ensimmainen kohtaaminen yrityksen kanssa ja antaa
vahvan ensivaikutelman sen toiminnasta. Visuaalisesti kdyha ja liian
yksinkertainen voi antaa yrityksesta erittdin amatoorimaisen kuvan.
Tuotteiden tai hinnoittelujen epaselkeys ei mydskaan anna yrityksesta

kovin ammattimaista kuvaa. (Kulmat.fi 2015.)

Jotta yrityksen kotisivut myds l6ydettaisiin hyvin, tulisi sivujen olla
hakukoneoptimoituja. Tama tarkoittaa sita, etta sivuilla olisi
mahdollisimman paljon linkkeja mm. yhteistybkumppaneiden ja sosiaalisen
median sivuille. Hakukoneoptimointiin kuuluu myds, etté sivuilla kaytetaan
paljon sellaisia sanoja ja siséltoa, joilla potentiaaliset asiakkaat
palveluntarjoajia ja tietoa etsivat. Mitd paremmin sivut on optimoitu, sita
todennakoisemmin internetin selaajat sinne loytavat. Sivujen tulisi myos
siséltaa selkeat yhteystiedot ja jopa yhteydenottolomake, jolla asiakas
paasee heti ottamaan yhteytta yritykseen. Olisi myds ihanteellista, jos
asiakas pystyisi jo kotisivuilla vieraillessaan varaamaan ja ostamaan
tuotteita. Tama lis&dé yrityksen ja sivujen vakuuttavuutta. (Sahkoinen
Liiketoiminta Suomi Oy 2012.)

Erinomainen esimerkki vaivattomasta loydettavyydesta internetisséa on
Google Maps-karttapalvelu. Mikéali yrityksen osoitteet |0ytyvét palvelusta,

voi asiakas l0ytaa sielta ajo-ohjeet suoraan yrityksen luokse. Nykyaan
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monien alypuhelimissa on kyseinen ohjelma, joka tekee yrityksen luokse
paasemisesta viela vaivattomampaa. Fyysista |0ydettavyytta tuovat mm.
tienvarsikyltit, jotka ohjaavat asiakasta paamaaraansa. Kylttien avulla
asiakas pystyy matkustamaan turvallisin mielin kohteeseen ilman

eksymisen tunnetta. (Kuuluvainen 2011.)

3.5 Verkostoituminen

Verkostoitumisella tarkoitetaan alueella toimivien alan yritysten yhteisty6ta,
josta niin asiakkaat kuin yritykset hyotyvat. Tavoitteena on hyddyntaa
verkoston jasenten osaamista ja resursseja mahdollisimman tehokkaasti.
Matkailualalla ohjelmapalveluyritykset tekevét paljon yhteistyota yleensa
eri ravintoloiden, hotellien ja matkatoimistojen kanssa. Yhteisty® on
yleensa paketoimista, jolloin suuryritykset paketoivat palveluitaan niin, etta
matkailutuotteeseen sisaltyy majoituksen ja ruokailun liséksi myos
ohjelmapalveluita. Yhteistyo voi olla myods markkinointipohjaista, jolloin
mainontaa tapahtuu muidenkin alojen yritysten toimesta niin, etta
molemmat osapuolet hyotyvét. Nain ohjelmapalveluyritys saa toisen
yrityksen kautta itselleen enemman asiakkaita, ja kaikki osapuolet ovat
tyytyvaisia. (Sirkia 2015.)

Verkostoitumisen merkitys kasvaa entisestaan, silla ohjelmapalvelualan eri
osa-alueilla yritykset erikoistuvat yha suppeampaan alueeseen, jotta ne
pystyvat nostamaan palvelun laatua ja erottumaan kilpailijoistaan. Alan
kehittyessé asiakkaiden vaatimustaso nousee eiké yhdella pienyrityksella
ole vélttamatta mahdollisuutta toteuttaa kaikkia asiakkaan toiveita.
(Silvennoinen 2008, 7.)

Toimivissa yritysyhteistyOverkostoissa paamaarana on, etta kaikki jasenet
saavat lisaarvoa ja hyotya. Verkoston vuorovaikutuksen ollessa avointa
myds jasenten luottamus toisiinsa kasvaa. Saavuttaakseen tavoitteensa
on kaikkien jasenten panostettava johdonmukaisesti kohti yhteista
padmaaraa. Nain kaikki verkoston jasenet myds menestyvat ja pystytdan
yhdessé saavuttamaan asioita, joihin jasenet eivét olisi yksin pystyneet.
(Silvennoinen 2008, 21.)
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Yritykset pystyvat toimimaan ilman verkostojakin, mutta verkostoitumalla
helpotetaan paasya suuremmille markkinoille. Pienyritykset pystyvat siis
saaman suuryrityksen etuja, mikali verkostot on valittu oikein. Tarve
verkostoitumiselle on kasvanut, silla nykyaan yritykset erikoistuvat
suppeaan, mutta vaativaan alaan, joka toimiakseen vaatii eri yhteistyota
muiden alojen kanssa. (Silvennoinen 2008, 23-25.)



22

4 MENETELMAT JA AINEISTOT

Neljannessa luvussa kerron valitsemastani
ryhmahaastattelututkimusmenetelmastd, ja ettd miksi se sopii parhaiten
opinnaytetyoni tutkimukseen. Kerron myds ryhmahaastattelua varten
tekemani haastattelupohjan luomisprosessista. Erittelen pohjassa
kayttamiani kysymyksia ja selvennan, miksi valitsin juuri nAma tietyt
kysymykset. Kerron my6s miten kasittelin aineistoa kerddmisen aikana ja

sen jalkeen.

4.1 Ryhmahaastattelu

Ryhmé&haastattelu toimii tehokkaana tiedonkeruumenetelména, silla
haastattelulla saatu informaatio on joustavaa, nopeasti kerattavaa ja
kustannuksiakaan ei juuri ole. Haastattelussa saadaan kuulluksi useita
ihmisia ja heidan mielipiteitddn samanaikaisesti. Ryhmassa haastateltavat
tuntevat itsensa turvalliseksi ja varmaksi. Ryhman siséalla on myos
helpompaa antaa kritiikkia, mutta myos yhtya toisten mielipiteisiin.
Haastattelutyyppi toimii erittain hyvin, jos haastateltavat arastelevat

haastattelua. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 210-211.)

Toteutin tassa tutkimuksessa yhteensa kuusi ryhmahaastattelua. Kesén
aikana ohjasin naiden kuuden lisaksi kaksi paintball-ryhmaa, joilta en
kerannyt ryhmahaastattelun avulla vastauksia, koska ryhmilla oli kiireinen
aikataulu. Haastatellut rynmat koostuivat keskimaarin yhdeksasta
jasenestd, joista suurin osa oli miehia. Yhteensa haastateltavia henkil6ita
oli 52. Haastattelut toteutettiin kesalla 2015, mista kaksi toteutettiin 27.6. ja
loput 29.6, 4.7., 5.8. seka 15.8. (litteet 2-7). Ensimmaisessa ja
kolmannessa ryhmassé jasenia oli 10, toisessa ja viidennessa 9,

neljannessa 6 ja kuudennessa ryhméassa 8.

Toteutin haastattelut paintball-ryhmien kanssa aktiviteetin jalkeen. Pyrin
pitamaan haastattelun ilmapiirin mahdollisimman rentona ja avoimena,
jotta asiakkaat kokisivat haastattelutilanteen miellyttavaksi. Kehotin heité

heittdmaan ilmoille kaikenlaisia ideoita, mita paahan juolahti. En myodsk&an
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halunnut haastattelun rikkovan tapahtuman rentoa ilmapiiria tekemalla siita
lian vakavan, silla se olisi saattanut vaikuttaa negatiivisesti asiakkaan
kokemukseen tapahtumasta. Haastattelun kesto pyrittiin pitamaan 15-20
minuutin pituisena, jotta tiedonkeruu pysyisi tehokkaana. Liian lyhyella
haastattelulla olisi saanut vain lyhyité ja suppeita vastauksia, jotka olisivat
olleet melko varmasti lahes samanlaisia ryhmien kesken. Mydskin
venyttamalla haastattelua liian pitkéksi asiakkaat olisivat saattaneet kokea

tapahtuman liilan vakavaksi.

Haastattelun etuna on, ettéa se on tutkimusmenetelmana joustava ja sopii
moniin eri tarkoituksiin. Haastateltaville annetaan mahdollisuus tuoda
esille omia mielipiteita, joilla saadaan syventavaa tietoa ja perusteltuja
vastauksia. (Hirsjarvi & Hurme 2000, 34.) Ohjelmapalveluyrityksen
saavutettavuus ja paintball-tuotteiden kehitystyota varten
ryhmahaastattelu tutkimusmenetelmana toimi mainiosti. Sen avulla pystyin
hahmottamaan ja selvittamaan asiakkaan nakdkulmaa ja mielipidetta
yrityksesta ja sen tuotteesta. Lahestymalla yritysta asiakkaan
nakokulmasta pystyttiin erinomaisesti selvittdmaan yrityksen ja tuotteiden
hyvia ja huonoja osa-alueita. Haastattelun avulla saatiin myos asiakkaat
osallistumaan kehitystydhon ja pystyttiin heidan avulla kerddméaan

hyodyllisia ideoita.

Suunnittelin aineistonkeraamisen kirjoittamalla vastauksia yls vihkoon tai
puhelimen muistioon. Alkuperéaisena suunnitelmana oli &anittaa
haastattelu. Uskoin kuitenkin, etta se olisi ollut joidenkin haastateltavien
mielesta epamiellyttéavaa, joten luovuin ideasta. Yhdessa haastattelussa
uskomukseni kavi toteen silla eras asiakas pelastyi sita, etta nauhoitan
haastattelun. Koin mydskin, etté pystyin kirjoittamaan kaikki saamani
vastaukset ja ideat tarpeeksi nopeasti, ettei mitaan olisi jadnyt asiakkaiden

vastauksista keraamatta.

Asiakkaita lahestyttiin haastattelun kanssa sopivassa valissa aktiviteettia,
kuten taukojen aikana. Kysyin ystavéllisesti heidan suostumusta osallistua

opinnaytetyoni tutkimukselliseen ryhmahaastatteluun aktiviteetin jalkeen.
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Pyrin suorittamaan haastattelut heina- ja elokuun aikana niin usein kuin

yritykselle nain&a kuukausina paintball-asiakasryhmia tuli.

4.2 Haastattelupohjan laatiminen

Ryhmahaastattelun suorittamiseksi tarvitsin haastattelupohjan, jonka
kysymyksilla saisin haastatteluista tarpeellisia ja selkeita vastauksia
kehitystyota varten. (ks. liite 1). Jotta vastauksista saatiin mahdollisimman
tarkkoja ja yksilollisia, oli tarkeaa, ettd kysymyksia voitiin tarkentaa
asiakkaalle. Kysymysten taytyi myods pysya aiheessa, jotta ne olisivat
hyodyllisia. Haastattelut pidettiin paintball-aktiviteetin jalkeen, jolloin
asiakkaiden mielipiteet ja mielikuvat olivat tuoreita ja niita oli helppo tuoda

esille.

Hyva haastattelupohja on ennen kaikkea selkea. Kysymyksissa kaytetyt
sanat eivat voi olla liian vaikeita, koska se johtaisi siihen, ettei vastaaja
valttamatta ymmartaisi kysymysta. Kysymysten maaralla ja jarjestyksella
on oma merkityksensa. Niiden tulee olla teemoittain jarjestyksessa ja
esittdd helpompia kysymyksia jo haastattelun alussa. Hyva jarjestys
kysymyksille voidaan peilata tapahtuman kulusta. Haastattelupohjan
suunnittelussa kaytin hyddykseni Kulmat.fi-sivuston (2015)
saavutettavuuden prosessia, jonka avulla sain luotua haastattelun
kysymyksille johdonmukaisen jarjestyksen. Valitsin haastattelua varten
my0s pelkastaan avoimia kysymyksia, koska ne antavat vastaajille
vapauden sanoa todelliset mielipiteet. Suljetuissa kysymyksissa vastaaja
olisi vain valinnut jostain vaihtoehdoista lahinna totuutta olevin vaihtoehto.
(Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 198-203.)

Haastattelussa nelja ensimmaista kysymysta koskevat ajankohtaa ennen
asiakasryhman aktiviteettitapahtumaa. Nama kysymykset painottuvat
yrityksen saavutettavuuteen, ldydettavyyteen ja ndkyvyyteen. Haastattelu
kuitenkin aloitetaan helpolla ja miellyttavalla kysymyksella, jolla pyritddn

luomaan haastattelulle rento, avoin ja miellyttava ilmapiiri.
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Haastattelupohjan ensimmaisessa kysymyksessa kysytaankin
asiakasryhmiltd sen kokemuksista ja tuntemuksista paintball-lajista ja
luodaan keskustelua lajista. Samalla selvitetdén asiakkailta heidan
aikaisempia kokemuksia lajista ja verrataan naita keskendan. Tasta voi jo
|0ytya joitakin elementtejd, joita yrityksen paintball-tuotteella on toisiin
verrattuna ja painvastoin. Asiakasryhmalta tarkennetaan myos, miksi he
valitsivat yrityksen tuotevalikoimasta juuri paintballin. Toisessa
kysymyksessa selvitetddn ryhmalta, kuinka he Ioysivat yrityksen ja missa
térmasivat silhen ensimmaisté kertaa. LOytyiko yritys sosiaalisen median,
kavereiden vai muun mainonnan kautta. Seuraavaksi paastaan
esittdmaan haastattelun kolmas kysymys, jossa pohditaan ryhman
ensivaikutelmaa yrityksesta. Tama voidaan hahmotella paremmin
esimerkiksi kysymalla ensituntemuksia kotisivuja kohtaan tai kertomalla
muusta ensimmaisesta kontaktista yritykseen. Neljannessa kysymyksessa
keskitytddn saavutettavuuden fyysiseen puoleen, joka on yksi haastattelun
tarkeimmista kysymyksista. Tassa keskustellaan asiakkaan paasysta
tapahtumapaikalle. Tarkentamalla kysytaan, oliko paikalle helppo vai
vaikea l6ytaa ja selvitetaan myos kyltityksen riittavyytta seka muita paikan

|6ydettavyyteen liittyvia tekijoita.

Seuraavat kysymykset painottuvat aktiviteetin aikana ja sen jalkeen
olevalle ajalle. Tassa vaiheessa pyydetaan asiakkaita arvioimaan
paintball-kokemusta ja pohdiskelemaan aiheeseen liittyvia kehitysideoita.

Viidennessa kysymyksessa selvitetddn asiakkaiden tuntemuksia ja
mielikuvia heidan tamankertaisesta kokemuksestaan. Kehotetaan myos
asiakkaita heittaméaan avoimesti ilmoille ideoita, joilla kokemuksesta
saataisiin jannittavampi ja miellyttavampi. Kuudennessa kysymyksessa
pohditaan ryhman kanssa yrityksen kentéan toimivuutta ja selkeytta ja
kuten aikaisemmassa kysymyksessa, pyydetaan asiakkaita pohtimaan
kehitysideoita kentélle. Seitsemannessa kysymyksessa pyydetaan
asiakkaita arvioimaan oppaan toimintaa ja keksimaan mahdollisia
parannuksia toimintaa kohtaan. Naissa kysymyksissa voidaan myos
hy6dyntaa ensimmaisen kysymyksen vastauksia ja vertailla asiakkaiden

aikaisempia kokemuksia. Kahdeksannessa kysymyksessa kysytaan
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ryhmaélta, olisiko silla viela jotain tarkennettavaa tai kysyttavaa liittyen
haastattelun aiheisiin. Viimeisessa kysymyksessa selvitetdan asiakkaiden
toiveita jatkosta ja yhteydenpidosta. Tassé kohdassa voidaan ohjata
asiakkaita seuraamaan yrityksen sosiaalisen median sivuja ja jakaa
samalla kayntikortteja tarvittaessa. Haastattelun jalkeen tapahtuma on ohi
ja toivotetaan asiakkaille hyvaa jatkoa ja etta he ovat tervetulleita myos

uudestaan.

Kun haastatteluja kertyi tarpeeksi, pystyin kdymaan lapi asiakasryhmien
vastauksia ja etsimaan seka poimimaan sielta hyodyllisia kehitysideoita.
Loysin myos tuotteista tekijoita, jotka vaatisivat huomiota. Vastauksista
tiedostin, ettd jotkut osa-alueet vaativat paljon kehitysty6ta, kun taas toiset
osa-alueet vaativat korkean laadun yllapitamista. Haastattelun jalkeisessa
kehitystydssa hydodynnetaan myds tietoperustan lahteita, joista [0ytyy
tarpeellisia teoreettisia valineita kaytannon kehitysty6ta varten. Taméan

vuoksi opinnaytetydssa on toiminnallisia seka tutkimuksellisia piirteita.

4.3 Tutkimusaineiston kasittely

Haastattelujen aikana luin asiakkaille kysymyksia haastattelupohjasta,
jonka olin tallentanut puhelimeeni. Tamé&n avulla pystyin hyvin
luettelemaan tarkentavia kysymyksia keskustelun edetessa. Kerasin
ryhmien vastaukset vihkoon lyhyesti, mutta ytimekkaasti niin, etten
unohtanut pieniakaan yksityiskohtia. Pystyin myods hyvin yllapitamaan
haastattelun rauhallista tahtia, jotta ehdin kirjoittamaan vastaukset hyvin
ennen seuraavaa kysymysta. Jos olisin kirjoittanut vastaukset suoraan

haastattelupohjaan puhelimella, olisi se vienyt liikaa aikaa.

Myoéhemmin kotiin paastyani kirjoitin jokaisen haastattelun jalkeen
vastaukset suoraan koneelle. Kaytin puhtaaksikirjoituksessa Excel-
ohjelmaa, jolla pystyin taulukoimaan vastaukset systemaattisesti selkeisiin
vastauskohtiin. Kopioin jokaista ryhmaa varten oman vastauspohjan,
johon kirjoitin vastaukset kysymysten vieressa oleviin ruutuihin. My6s

kehitysideoilla oli vastauspohjassa omat ruutunsa.
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5 TUTKIMUSTULOKSISTA TUOTOKSEEN

Tyon viidennessa luvussa kayn yksityiskohtaisesti lapi opinnaytetyon
tuotos osion vaiheita ja sitd, mita tapahtui tiedonkeraamisen jalkeen.
Luettelen myds haastattelusta saamiani vastauksia ja niistd muodostuneita
kehitysideoita. Avaan myos tuotoksen suunnittelun Iahtokohtia tarkemmin.
Esittelen luvussa myds tyota varten laaditun kehityssuunnitelman ja avaan
sen sisaltéa. Kerron myds tyohon liittyvia pohdintojani ja arvioin

toteutuksen onnistuneisuutta.

5.1 Tutkimustulokset

Suurin osa ryhmahaastatteluun osallistujista oli paikallisia polttariryhmia,
mutta mukana oli my6s ulkopaikkakuntalaisia. Osallistujat olivat 20-45 -
vuotiaita miehia ja naisia. Monille ryhmalaisille paintball-kokemus oli
ensimmainen, kun taas osa heista oli jo kokeneempia paintball-pelaajia.
Ryhmahaastattelun otanta oli siis osallistujien taustojen osalta rajaamaton.
Suunnittelin haastattelevani asiakasryhmia suoraan aktiviteetin jalkeen,
jolloin kokemus on viela tuoreessa muistissa ja keskusteluista saataisiin
mahdollisimman paljon irti. Kokeneimpien pelaajien kanssa pystyi
hyddyntdmaan heidan aikaisempia kokemuksiaan muilla kentillg, joita

vertailtiin tdhan kokemukseen ja etsittiin mahdollisia eroavaisuuksia.

Haastattelujen maaraa rajoitti yrityksen paintball-asiakasryhmien maara
suunnitellun aikataulun aikana. Pystyin siis haastattelemaan vain niin
montaa ryhmaa, kuin itse pystyin kesén aikana ohjaamaan. Paatin, etta
suoritan haastattelun ainoastaan itse, vaikka mahdollisuus olisi ollut antaa
haastattelupohja tytkavereille, jotta he olisivat voineet suorittaa
haastattelun. Tama vahensi ryhmahaastattelujen maaraé, mutta pystyin
itse hallitsemaan ryhméhaastattelujen ilmapiirin ja ilman valikasia myos

varmistamaan tutkimuksen luotettavuuden.

Saatuani ensimmaiset vastaukset ryhmé&haastatteluista aloitin
analysoimaan tutkimuksen tuloksia. Ryhmahaastattelusta saadut

vastaukset vahvistivat saavutettavuuden kehityksen tarvetta. Ryhmilta



28

kerddmani palaute ja ideat olivat mielestani erittain kaytanndllisia ja
selkeasti toteutettavissa olevia parannuksia. Nailla parannuksilla saadaan
varmasti nostettua asiakkaan kokemuksen laatua ja helpottamaan
tuotteen sujuvuutta. Parhaimmat ja useimmin esille tulleet kehitysideat liitin

vastauksista suoraan kehityssuunnitelmaan.

Merkittdvana kehityskohteena on yrityksen saavutettavuusprosessi, joka
tapahtuu asiakkaan nakokulmasta aktiviteettia ennen, sen aikana ja sen
jalkeen. Saavutettavuusprosessin vaiheessa ennen aktiviteettia ryhmilla ol
innostunut tunnelma paasta tutustumaan paintball-lajiin. Selvisi, ettd moni
asiakasryhma l6ysi yrityksen yksinkertaisesti Google-haulla. Hakusanoina
kaytettiin eniten sanoja: "paintball”, "Imatra” ja "Lappeenranta”. Nailla
hakusanoilla asiakkaat I6ysivat palveluntarjoajia, joista olivat valinneet
houkuttelevimman. Monet asiakkaat olivat valinneet Tuplakasi-Actionin

sen halvan hinnan vuoksi.

Ensivaikutelma tuli asiakkaille suurimmaksi osaksi yrityksen kotisivuista ja
tyontekijan kanssa kaydysta varauspuheluista tai sahkoposteista.
Asiakasryhmien mukaan verkkosivut olivat ammattimaisen nakoiset
verrattuna kilpailevien yritysten kotisivuihin. Ne olivat visuaalisesti hyvin
tehty ja hinnoittelukin oli tehty selkeasti. Sosiaalisen median aktiivisuus ol
osatekija ammattimaisen ensivaikutelman kokonaisuudessa. Mydskin

kanssakayminen yrityksen kanssa sujui moitteettomasti.

Olennaisimpana ja kaikista eniten esille nousseena kehityskohteena
saavutettavuusprosessin ennen aktiviteettia olevassa vaiheessa oli
asiakkaiden kentélle paasy seka kentan toimivuus ja sujuvuus. Monilla
asiakkailla oli vaikeuksia l6ytaa kentalle johtava tie ilman minkaanlaista
kyltitysta. Ryhmille tuli ep&varma olo sijainnistaan, kun navigaattori vei
heité pitkdn matkaa syvalle metsaan. Myos matkan varrella oleva puomi ja
opasteiden puuttuminen kasvatti epavarmuuden tunnetta. Tama toistui
useasti asiakasryhmien valilla. Varmuuden tunne palasi vasta silloin, kun
asiakkaat nakivat matkan varrella olevan yrityksen logolla varustetun lipun,
joka ohjasi heita kentalle vievélle polulle. Ohjaajilla on mygs ollut tapana

tulla vastaanottamaan asiakkaat kentalle vievalla polulla.
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Nojaten Kulmat.fi-sivuston (2015) tietoon, saavutettavuusprosessin
vaiheessa, joka tapahtuu aktiviteetin aikana, hyvéa saavutettavuus valittyy
asiakkaalle tuotteen toimivuuden, esteettomyyden ja kokemuksen
luonteen ja laadun kautta. Oleellisena konkreettisena kehitystyona télle
vaiheelle on yrityksen pelikentdn laadun parantaminen. Tahan osa-
alueeseen haastattelusta saatiin eniten parannusehdotuksia, joista moni
paatyi kehityssuunnitelmaan. Monet ehdotukset kuulostivat hyvalta, mutta
niita ei ollut kannattava toteuttaa. Osa ehdotuksista oli myds sellaisia, jotka
toimisivat vain tietynlaisten asiakkaiden kanssa ja jakoi siksi mielipiteita.
Yhteisia mielipiteité oli kuitenkin kentén tukikohtien selkeyttaminen ja

likkumisen sujuvuuden parantaminen.

Saavutettavuusprosessin viimeinen vaihe, joka tapahtuu asiakasryhman
aktiviteetin jalkeen, oli kehitystyon kannalta vaatimattomin. Tapahtuman
jalkeen yksi asiakasryhma pyysi yrityksen kayntikortteja, josta tuli
myo6hemmin tapa muiden ryhmien kanssa. Asiakkaita kehotettiin myos
tutustumaan yrityksen Facebook-sivuihin, mika tultaisiin ottamaan tavaksi

tulevien asiakasryhmien kanssa.

5.2 Tuotoksen suunnittelun lahtokohdat

Toimeksiantajayrityksen toiveet tyota varten olivat, etté silla saataisiin
kehitettya heidan paintball-ohjelmapalvelutuotetta eteenpéain. Paintball on
ollut aina yrityksen kaikista tuottoisin ja kysytyin ohjelmapalvelutuote.
Koska tuotteen ongelmana on aikaisemmin ollut asiakkaiden vaivalloinen
paasy tuotteen luokse, paatimme toimeksiantajan kanssa, ettéa otan
tutkimusnakdkulmaksi opinnaytetydlle saavutettavuuden kehittdmisen.
Tyohon kaytetylla ryhmé&haastattelumenetelmalla pystyin hankkimaan
tarkeaa tietoa asiakkaiden kokemuksesta ja I6ytamaan mahdollisia
parannuskohteita. Haastateltavia pyydettiin herattamaan keskustelua
mabhdollisista kehitysideoista ja kysyttiin, mitd he itse haluaisivat muuttaa

tuotteessa.

Saavutettavuuden ndkodkulmasta ensimmainen kehitystyota vaativa asia

oli se, etta asiakkaiden mukaan kentélle oli joskus vaikea loytaa, mikali ei
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omistanut alypuhelinta tai navigaattoria. Ta&méan olin pannut merkille heti
ensimmaisesta paivasta lahtien, kun aloin tydskenteleméaén yrityksessa.
Toimeksiantaja siis luotti, ettéa asiakkaat |6ytavat perille karttapalvelujen
avulla. Alueelle ei ollut muuta kuin pieni kyltti tien varressa osoittamaan
kentalle kaantyvalle polulle. Taméakin kyltti oli tarkoitukseen aivan liian
pieni ja helposti ohitettava. Opinnaytetydn tekemisen aikana on otettu
kayttoon isokokoinen lippu, joka kentélle tultaessa laitetaan risteykseen
ohjaamaan asiakkaat paikalle. Talla on saatu jo paljon parannusta kentan
|0ydettavyyteen. Yritys on myos tehnyt panostuksia ndkyvyyteen ja vienyt
kuorma-autonsa teipattavaksi paikalliseen logo-painoon. Autossa on
nykyaan isosti nakyvilla yrityksen logo, yhteystiedot ja yrityksen tarjoamat

palvelut.

Aikaisempien asiakkaiden mukaan yrityksen kotisivut olivat suhteellisen
helposti I6ydettavissa internetista. Sivusto on hyvin hakukoneoptimoitu ja
sen loytaa hakusanoilla ilman, etta tarvitsee selata liikaa. Kotisivut ovat
myo6s Suomen paintball-portaali paintball.fi:n vuokraamo- ja
pelikenttalistalla. Yrityksen sosiaalisen median sivuillekin 16ytyy linkit
kotisivuilta. Tam& antaa yrityksesta aktiivisen ja modernin kuvan, ja tuo
lisda luottamusta ja ammattimaisuutta sivuille. Sivujen ulkoasu ei ole
muuttunut paljoa, mutta sisaltéa on tullut opinnaytetydn tekemisen aikana
lisda. Sivuille on tullut lisda videoita, kuvia seké selkeampdaa hinnoittelua.
Aikaisemmin asiakkaat saattoivat hAmmentya hintojen puuttumisesta.

Toimeksiantaja ei mydskaan ole aikaisemmin selvittanyt, miten asiakkaat
yrityksen loytavat. Monet yrityksen paikallisista asiakkaista l6ytavat
palvelut taysin puskaradion kautta. Imatran ollessa suhteellisen pieni
kunta tieto yrityksen palveluista levidd hyvin kunnan asukkaiden
keskuudessa. Yritys oli aikaisemmin vain kokeillut erilaisia markkinointi
tapoja ja seurannut yhteydenottojen maaraa. Tasta lahti idea selvittda
haastatteluissa asiakkailta, mita kanavaa asiakkaat kayttavat etsiessaan

ohjelmapalvelutuotteita.

Opinnaytetyon aikana keksimme toimeksiantajan kanssa koota muistilistan

tavaroista ja valineist4, joita tarvitaan kunkin ohjelmapalvelutuotteen
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jarjestamiseen. Noudattamalla muistilistaa ei aktiviteettia varten unohdu
mitaén tarkead. Tama on yksi hyva tapa parantaa ja varmistaa aktiviteetin

onnistuminen.

Saaolosuhteilla voi olla suurikin riski ohjelmapalvelutuotteen kokemisessa
(Verheld & Lackman 2003, 40). Kun paintballia pelatessa alkaa satamaan
vettd, voi se luoda kokemuksesta intensiivisemman tai asiakas voi kokea
sen virkistavana. Huonossa tapauksessa asiakas voi kokea sateen
pilaavan kokemuksen taysin. Taman vuoksi yritys toimii saéolosuhteiden
ehdoilla, ja asiakas voi halutessaan perua aktiviteetin huonon sédén vuoksi.
Monia asiakkaita sateiset séét eivat kuitenkaan ole haitanneet.

Yritys on jo valmiiksi luonut itselleen melko hyvan yhteistyoverkoston.
Tuplakasi-Actionin internetsivustoilla (2015) on esilla paljon muidenkin
alan yritysten tuotteita, joita pystyy vuokraamaan sivujen kautta. Tasta
Tuplakasi-Action saa oman osuuden, ja toinen yritys saa nakyvyytta
palvelulleen. Markkinointipohjaista yhteisty6ta tehdaan myoés paikallisten
tapahtumien kanssa, joihin yritys paésee tuomaan
ohjelmapalvelutuotteitaan kavijbille kokeiltavaksi sovittuun hintaan.
Vastineeksi yritys saa logonsa esille tapahtuman mainonnassa. (Airas
2015.)

5.3 Kehitysideat

Paintball-kentan helpompaa I6ydettavyytté ja asiakkaiden matkan
sujuvuutta varten kehitin reittiohjeen (ks. liite 8), jonka avulla asiakkaat
loytaisivat pelikentélle vaivattomasti. Apuna reittiohjeen tekemisessa
kaytin Google Mapsin sovellusta, jolla sain piirrettya karttaan halutun reitin
seka sanalliset ohjeet selkeyttdmaan reitin kulkua. Reittiohjeessa matka
alkaa laheiseltd moottoritielté ja paattyy yrityksen pelikentélle. Ohjeessa
on myos kerrottu reitin kd&nnoksista, etaisyyksista seka lisatty karttaan
reitilla oleva puomi, joka on herattanyt asiakkaissa epavarmoja tunteita.
Reittiohje lahetetaan asiakkaille sdhkdpostitse paintball-tapahtuman

varaustilanteessa, jotta asiakkaat paasevat hyddyntamaan sita.
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Valitsin reittiohjeen alkupisteeksi |aheisen moottoritien liittyméan, silla se
ajaa parhaiten ulkopaikkakuntalaisten asiakkaiden etua. My0s paikalliset
tunnistavat moottoritien kartalta erinomaisesti ja osaavat sita
hyodyntamalla paikantaa oikean risteyksen, josta paasee yrityksen
kentélle. Reittiohjeesta 10ytyy myds yrityksen yhteystiedot samalla tavalla
kuin yrityksen kotisivuillakin.

Lisataksemme kentélle l6ydettavyyden helppoutta pyrimme
toimeksiantajan kanssa selvittamaan Imatran kaupungilta lupa-asioita ja
kustannuksia mustapohjaisen tienvarsikyltin asettamista varten. Mikali
toteamme kyltin asettamisen jarkevaksi ja vaivattomaksi, aloitamme
hankinta- ja muut jatkotoimenpiteet. Nailla parannuskeinoilla pyritaan
saamaan asiakkaan matka tapahtumapaikalle tuntumaan
miellyttdvammaltéa ja varmemmalta. Kulmat.fi-sivustolla (2015)
korostetaankin, ettd hyva saavutettavuus vaatii sen, etta asiakkaalla on

oltava tarpeeksi hyva kuva siita, miten han paasee palvelujen aarelle.

Kehityssuunnitelmassa tuodaan myds esille yrityksen pelikentan ulkoiseen
olemukseen liittyvia asioita, jotka ovat saaneet alkunsa asiakkaiden
ehdotuksista. Asiakkaiden mukaan tukikohtien rajat olivat melko epaselvat,
silla monet pelaajista ottivat varaslahtdja, kun ei ollut mitdan selkeaa
tukikohtien rajaa. Aikaisemmin tukikohtana on toiminut vain puuhun
kiinnitetty lippu. Suunnittelin, ettéa kentan tukikohdiksi voisi lippujen sijaan
olla aidoitettu alue, jossa pelaajat voivat odottaa pelin alkua ja suunnitella
strategioitaan. Aidatussa alueessa olisi myos tarpeeksi aukkoja, joista

pelaajat voivat tehokkaasti juosta kentélle ja aloittaa sotimisen.

Kentalla liikkumisen sujuvuutta suunnitelmassa pyritddn parantamaan

poistamalla kentélla olevia kantoja. Samalla kentélta raivataan pois tiheita
puskia jotka hairitsevat liikkuvuutta. Myos kentan puuaitaesteita korjataan
niin, ettei niiden aukoista pysty saamaan osumia, eika ampumaan. Naméa
kehittavat kokemuksen laatua ja tuotteen toimivuutta, jotka ovat Kulmat.fi-

sivuston (2015) mukaan tarke& osa yrityksen saavutettavuutta.



33

Monet asiakkaat ilmaisivat myds, etteivat oppaan huutamat kuulutukset
kuulu kentélla tarpeeksi hyvin. Tata varten suunnittelimme toimeksiantajan
kanssa ottavamme kayttoon tarkoitukseen sopivan kuulutuslaitteen, kuten
hirvitorven, jonka avulla pystymme saamaan asiakkaan huomion
kuulutuksia varten. Yksi asiakasryhmé pohti mahdollista taustamusiikkia
soimaan kentalle silla valin, kun pelaajat sotivat. Huono puoli ideassa
taustamusiikista olisi, etta joukkueiden pelaajien valinen kommunikointi

vaikeutuisi.

Toinen idea, joka jakoi mielipiteitd asiakasryhmien kesken, oli eri
joukkueiden pelaajien tunnistettavuus. Pelaajien joukkueen pystyy talla
hetkella tunnistamaan maastohaalarin késissa olevista haalarimerkeista,
joka on joko punainen tai keltainen riippuen kumpaan joukkueeseen
pelaaja kuuluu. Punaisella joukkueella on myds mustat maskit, kun taas
keltaisella joukkueella vihreat. Joidenkin asiakkaiden mukaan pelaajista on
joskus vaikea tunnistaa, kumpaan joukkueeseen he kuuluvat.
Haalarimerkkeja on joskus vaikea nahda, eikd kauempaa katsottuna
kyparan varia edes erota. Toiset asiakkaat sanoivat erottavansa pelaajien
joukkueet melko hyvin.

Koska talla hetkella yrityksen resurssit ovat rajatut, ei olisi jarkevaa vaihtaa
maskien vareja helpommin tunnistettaviksi. Aktiviteetissa on myos
tarkoitus saada asiakkaalle jannittavampi tunne pelista, kun
vastustajajoukkueen pelaajia on vaikeampi nédhda kenttaan sulautuvan
varityksen takia. Pystyn kuitenkin yhtymaan asiakkaan mielipiteeseen silla,
ettd haalarimerkkeja on vaikea joskus nahda, eika kyparan varia ole
helppo tunnistaa pelin aikana. Siksi voisin ottaa toimeksiantajan kanssa
puheeksi, etté vaihtaisimme haalarimerkit k&sivarsinauhoihin, jotka olisivat
helpommin nakyvilla. Tama voisi parantaa pelien sujuvuutta ja asiakkaan

kokemuksen laatua.

Asiakasryhmista suurin osa oli [6ytanyt yrityksen Google-haun kautta,
minka vuoksi paatimme toimeksiantajan kanssa kokeilla Googlen
mainontakampanjaa, jolla yh& useampi potentiaalinen asiakas Ioytaisi

yrityksen kotisivut ja pystyisimme nain lisdamaan yrityksen nakyvyytta ja
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|0ydettavyytta virtuaalisesti. Hakukoneoptimoinnin tarkeys oli myos
havaittavissa Suomi.fi-sivuston (2015) saavutettavuuden virtuaalisessa

osiossa.

Naisté kehitysideoista sain koottua ehjan ja yhtenaisen
kehityssuunnitelman opinnaytety6ta varten (ks. liite 9). Paatin rakentaa
kehityssuunnitelmani tehtavalistan tyylisesti Excel-asiakirjan muodossa.
Suunnitelmassa esittelen kehitysidean, johon on listattu idean kohdealue,
idean tavoite, tydkuvaus, vaadittavat toimenpiteet ja aikataulu. Ideoita
aloitetaan toteuttamaan heti syyskuusta l&htien ja ne pyritddn saamaan
valmiiksi suunnitellun aikataulun mukaisesti. Kehityssuunnitelmaan kertyi
yhteensa yhdeksan tehtavaa, jotka pystymme toimeksiantajan kanssa
suorittamaan ilman ulkopuolista apua. Tehtévia on erilaisia mm. osa niista
on uusien toimintatapojen kayttbonottamista ja osa tehtavista on fyysista
rakentamista. Suunnitelman hankinnat eivat mydskaan kuluta yrityksen

resursseja liikkaa.

Kehityssuunnitelma on melko yrityskohtainen, mutta uskon monien muiden
ohjelmapalveluyritysten pystyvan hyddyntamaan sita, mikali [oytavat
itsensd samankaltaisesta tilanteesta kuin toimeksiantajani yritys. Sita
voitaisiin kayttada pohjana muille suunnitelmille ja muokata oman yrityksen

tarpeiden mukaiseksi.

5.4 Pohdinta ja arviointi

Tutkimuksessa oli muutamia osioita, joihin en saanut ryhmahaastatteluista
kehitystyota varten ideaalisia vastauksia. Moniin kysymyksiin vastattiin
melko laiskasti vain kehumalla kun taas toisissa haastatteluissa saatiin
aikaan erittain tuottoisaa keskustelua rynman kesken. Haastattelujen
ilmapiiri pysyi aina asiallisen rentona ja useissa pystyttiin yllapitAmaan
asiakkaiden innostuneisuus lajia kohtaan. Innostuneet asiakkaat saivatkin
aikaan hyodyllista rakentavaa palautetta ja pelien aikana muodostuneita
kehitysideoita tuotiin paljon esille. Muutaman ryhman haastateltavat
vasyivat aktiviteetin jalkeen nopeasti, minka vuoksi vastasivat haastattelun

kysymyksiin melko lyhyesti.
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Valitsin kehityssuunnitelman rakentamiseksi Excel-asiakirjamuodon, silla
hyodyntamalla ohjelman taulukointia pystyin luomaan johdonmukaisen ja
selkean tehtavalistan. Koin, ettd Word-asiakirjamuodossa tehtavalista olisi
vaivalloista tehda, silla minulla oli jo ryhmé&haastattelun pohja luotuna
Excel-tiedostomuodossa, jota pystyin hydédyntdméaan kehityssuunnitelman
luomisessa. Mielestani valitsemani muoto oli myos visuaalisesti
nayttavampi vaihtoehto. Paatimme toimeksiantajan kanssa, etta litAmme

sen opinnaytety6n kokonaisuuteen liitteena.

Oppaan toiminnan parantamiseen en tutkimuksen avulla saanut mitaan
uutta kehitettdvaa. Turvallisuusasiat tulivat asiakkaille kerralla selvaksi ja
muutamia asioita muistuteltiin aktiviteetin edetessa. Oppaana osallistuin ja
heratin rentoa keskustelua taukojen aikana, ja pystyin usein sulautumaan
ryhmé&éan mielestani hyvin. Mydskaan ensivaikutelman parantamiseksi
haastattelut eivat tuottaneet tuloksia. Asiakkaat olivat kotisivuihin ja
yhteydenpitoon tyytyvaisia. Varsinkin kotisivut saivat asiakasryhmilta
paljon kehuja niiden ammattimaisen ulkoasun vuoksi. Yrityksen ulkoisen
olemuksen ja edustettavuuden osa-alue oli siis valmiiksi erittain laadukas
ja ammattimainen, mika on saavutettavuudessa kaytettyjen lahteiden

mukaan olennainen osa hyvaa saavutettavuutta.

Vaikka verkostoituminen onkin osa saavutettavuutta, ei se paassyt osaksi
tutkimustyo6ta. Yrityksella on jo valmiiksi melko hyvé yhteistyéverkosto
muiden imatralaisten ohjelmapalveluyritysten, majoitusyritysten ja
paikallisten tapahtumien kanssa. Tehokasta yhteisty6ta ei harvemmin voi
olla liikaa, mutta verkostoituminen ei sopinut hyvin keskusteluaiheeksi
ryhmahaastatteluun. Verkostoituminen olisi vaatinut oman panostuksen,

jota en saanut mahdutettua opinnaytetyon aikatauluun.

Paintball-aktiviteetti herétti asiakasryhmissa vahvoja jannityksen ja
adrenaliinin taytteisia tuntemuksia. Kuten Rokan (2009)
dokumenttivideossa tuli vahvasti esille, ryhmat kuvailivat my6s vahvoja
veljellisyyden tuntemuksia joukkuetovereita kohtaan, silla lajin herattdma
innostus oli mahtava jakaa kavereiden kanssa. Tama myds lahensi monia

ryhmid, kun saatiin yhdessa luotua mukavaa ryhméhenkea. Mydskin
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monella asiakkaalla tuli vanhat inttimuistot mieleen, josta saatiin mukavaa
muistelua ryhméan kesken. Elamyksena paintball-aktiviteetti oli siis ryhmien
mukaan erittain onnistunut, kun kokemukseen pystyi elaytymaan mukaan

taysilla.

Ryhmé&haastattelu toimi aineistonkeraamismenetelmana mielestani
mainiosti ja sopi hyvin aktiviteetin yhteyteen. Pystyin tallentamaan
vastaukset tarkasti ja yksityiskohtaisesti haastattelun aikana ja sen
jalkeen. YI6s kirjaamisen jalkeen kirjoitin vastaukset Excel-tiedostoon,
mika helpotti vastausten kasittelya ja tallentamista. Pystyin organisoimaan

vastaukset ja vertailemaan niita vaivattomasti.

Ryhmahaastattelun kysymyksissa olisi voinut olla enemman tarkentavia
kysymyksia, joilla olisi voinut syventaa keskusteluja. Varsinkin aktiviteetin
jalkeisen osion kysymykset olisin voinut muotoilla selkedmmin ja
tarkemmin. Muihin haastattelupohjan kysymyksiin olin erittain tyytyvainen,
silla ne herattivat rakentavaa keskustelua ja tuottivat hyvia ja kaytannollisia
vastauksia. Uskon, ettd kayttamalla kyseista haastattelupohjaa muutkin
alan yritykset pystyisivat selvittamaan asiakkaidensa kanssa heidan
yrityksensa saavutettavuuden vahvuudet ja heikkoudet.

Haastattelijana minun olisi muutamassa ryhméahaastattelussa pitanyt
kannustaa ryhméaa keksiméan enemman puutteellisia asioita heidan
kokemuksessaan ja rohkaista my6s moittimaan. Moni ryhmahaastattelu oli
vain yrityksen toiminnan kehumista, mika oli miellyttavaa kuultavaa, muttei
kehitystyota varten hyodyllistd. Haastatteluissa olisi voinut myos selvittaa
asiakkaiden toivomuksia jalkimarkkinoinnista tarkemmin, silla tama osio jai
heille vahan epaselvaksi. Monet vastasivat kysymykseen vain silla, etta
kayvat seuraamassa yritystd Facebookissa. Toiset ryhmaét taas kyselivat
mahdollisia kayntikortteja.

Oletin rynmahaastatteluista, etté saisin useita hyvia konkreettisia
parannusehdotuksia asiakkailta liittyen yrityksen saavutettavuuteen.
Kehitysideat keskittyivatkin lahinné kenttddn, sen ulkoasuun ja sinne

paasemisen sujuvuuteen. Paintball-aktiviteetissa ja siité asiakkaille
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heranneissa innostuksen tuntemuksissa en odottanutkaan, etta olisi paljon
parantamisen varaa. Aktiviteettituote on yksityiskohtaisesti suunniteltu ja
kaikki turvallisuustekijat oli otettu tarkasti huomioon, kuten Verhelan ja
Lackmanin (2003) kirjassa oli ohjelmapalvelutuotteista neuvottu.
Ohjelmapalvelutuotteena aktiviteetti oli kokemuksellisesti jo valmiiksi
erittdin laadukas. Vastauksista pystyin kuitenkin tulkitsemaan Google-
hakukoneen kayton yleisyytta. Tutkimuksen avulla saatiin siis selville, etta
ne asiakkaat, jotka eivat tunne yritysta ennestaan, loytavat sen
useimmiten Google-haulla. T&man vuoksi yritys voisi mahdollisesti
panostaa enemman Google-mainontaan ja saada aikaan hyvia tuloksia.

Kulmat.fi-sivuston (2015) saavutettavuusosiota hyédyntamalla pystyin
littAm&an vastauksissa esille tulleet ongelmat saavutettavuus prosessin
vaiheisiin. Vaikka muutamissa vaiheessa yrityksella oli paljon
parantamisen varaa, monilla osa-alueilla yrityksen paintball-
ohjelmapalvelutuote osoittaa hyvaa saavutettavuutta. Kokonaisuudessaan
yritys onnistuu antamaan asiakkailleen hyvan ensivaikutelman ja luomaan

toiminnastaan ammattimaisen mielikuvan.



6 JOHTOPAATOKSET

Tyo6n viimeisessa luvussa kerron, miten tyon saavutukset vastaavat
opinnaytetydlle asetettuja tavoitteita ja vastaan myos tyon
tutkimuskysymyksiin. Arvioin myds tutkimusta luotettavuuden ja
kelvollisuuden nékdkulmasta. Arvioin ja kuvailen myds omaa

opinnaytetyoprosessiani seka esitdn omia jatkotutkimusehdotuksia.

6.1 Vastaukset tavoitteisiin ja tutkimuskysymyksiin

Opinnaytetyon tutkimuskysymyksena oli, miten ohjelmapalveluyritys voi
kehittdd saavutettavuuttaan. Paatavoitteena oli parantaa
ohjelmapalveluyrityksen saavutettavuutta. Vastauksena
tutkimuskysymykseen on, etta lahestymalla tuotteen etenemista
saavutettavuuden prosessin nakdkulmasta yrityksen toiminnasta 16ytyi
paljon tekijoita ja kohteita, joita muokkaamalla pystytdéan vaikuttamaan
yrityksen saavutettavuuteen. Prosessin vaiheisiin kuuluu tapahtumat
ennen aktiviteetin alkua, sen aikana ja sen jalkeen. Tutkimalla kaikkia
naita tapahtumia pystyin loytamaan tarkempia kehityskohteita.
Keskittamalla tutkimusmenetelman kysymykset naihin kohteisiin, sain
vastauksista kaytanndllisia ideoita, joita kokoamalla pystyin luomaan
opinnaytetydn tuotokseksi kehityssuunnitelman parantamaan

ohjelmapalveluyrityksen fyysista ja henkista saavutettavuutta.

Ohessa oli tarkoitus kartoittaa, mit& markkinointikanavia yrityksen
asiakkaat kayttavat ja miten he alun perin ovat loytaneet yrityksen.
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Tutkimuksen ryhméahaastatteluista selvisi selkeasti, etta kyseisen yrityksen

asiakkaat kayttavat eniten yksinkertaista Google-hakua. Selvityksen
jalkeen yritys pystyy keskittamaan markkinointinsa niihin kanaviin, joita

asiakkaansa kayttavat.

Ongelmana oli I6ytaa ratkaisuja, kuinka kehittaa yrityksen pelikentan
loydettavyytta. Tahan kuului selvittdd, kuinka hyvin asiakas loytaa perille
yrityksen kentélle ja kuinka helpottaa asiakkaan matkaa. Ideoimalla

asiakkaiden ja toimeksiantajan kanssa keksimme luoda yritykselle
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reittiohjeen, jota kayttamalla yrityksen asiakkaat loytaisivat paintball-
kentélle sujuvasti ja turvallisin mielin. Suunnitteilla on myos pystyttaa

matkan kannalta tarkedan risteykseen kyltti ohjaamaan asiakkaat perille.

Myds yrityksen ulkoisen olemuksen ja edustuksen laatu kuului osaksi
hyvaa saavutettavuutta. Yrityksen saavutettavuuden kehitykseen kuului
my0s selvittaa asiakkaiden ensivaikutelma yrityksesta, tuotteen aikana

kehittyva mielikuva ja kokemuksen jalkeen jaava kokonaismielipide.

Yritys oli tutkimuksen mukaan pystynyt antamaan asiakkailleen
vakuuttavan ja ammattimaisen ensivaikutelman, joka syntyi asiakkaiden
vieraillessa yrityksen kotisivuilla ja kaydessa varauskeskusteluita
sahkopostin tai puhelimen valityksella. Mielikuva tuotteen kokemisen
aikana kehittyi jannittavaksi, mutta turvalliseksi. Kuitenkin haastateltavat
|6ysivat muutamia pienid tekijoita yrityksen pelikentasta, joita voitaisiin
muuttaa parempaan suuntaan. Kokonaisuudessaan asiakkaat olivat
tyytyvaisia saamaansa kokemukseen, ja monet ilmaisivat halukkuuttaan
seurata yrityksen toimintaa sosiaalisessa mediassa. Naita selvittamalla
pystyttiin hahmottamaan yrityksen saavutettavuuden vahvuuksia ja
heikkouksia, joiden avulla pystyttiin tekemaan kehitystyota.

6.2 Tutkimuksen arviointi

Tutkimusmenetelméana mielestani ryhmahaastattelu oli paras mahdollinen
vaihtoehto. Se oli mukava ja tehokas tapa saada esille asiakkaiden
mielipiteitd. Tarkeda oli myds, ettéa sain tutkimusmateriaalia juuri
asiakkaiden nakokulmasta, silla he toivat raikasta ja uutta tietoa tuotteen
kokemisesta. Aineiston keruun suunnittelu oli myds tehty
yksityiskohtaisesti, ja olen haastattelupohjaani tyytyvainen. Hirsjarven ja
Hurmeen mukaan hyvassa haastattelurungossa on ennalta mietitty
syventavia kysymyksié ja pohdittu vaihtoehtoisia lisakysymyksia. Laatua
pystyin parantamaan myos niin, etta tallensin aineiston mahdollisimman

nopeasti, jolloin kaikki haastattelussa tulleet keskustelut kirjattiin ylos.
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Pidan keraamaani aineistoa erittain luotettavana, silla samat vastaukset
alkoivat toistaa itseddn tutkimuksen edetessa. Aineisto pysyi myos
aiheessa, eika sisaltanyt sattumanvaraista siséltod. Monia asiakkaiden
antamia vastauksia pystyin myods ennalta ennustamaan, mika lisasi
vastausten toistettavuutta. Koen myos asiakkaiden tuomat kehitysideat
kaytanndllisiksi, realistisiksi ja laatua parantaviksi. Myéskaan kysymysten
ja vastausten ymmartamisessa ei tullut vastaan ongelmia, joten
vaarinymmarryksilta valtyttiin. Ryhméahaastattelusta saadut vastaukset
olivat mielestani valideja, koska vastauksista koottu aineisto vastasi
tutkimuksen aiheeseen, jota haluttiin tutkia. Ty6std huomaa, etta
tutkimusosiossa tutkitaan sitd, mita tavoitteissa kuvaillaan ja mita tydssa
oli alun perin tarkoitus tutkia. (Hirsjarvi & Hurme 2000, 184-186.)

6.3 Opinnaytetyoprosessin arviointi

Sain itselleni toimeksiantajan suhteellisen aikaisessa vaiheessa
opinnaytetydn suunnittelua. Opinnaytetydhon valmentavalla kurssilla
minulla oli jo melko tarkka ajatus siitd, mista opinnaytetyon aion tehda.
Olin varma, etta siihen kuuluu ohjelmapalvelut, mutta saavutettavuuden
nakokulma muotoutui tydhdn vasta myohemmin. Opinnaytetydn ohjaajan
avustuksella sain kuitenkin rajattua ja suunniteltua aiheen valmiiksi

joulukuussa 2014.

Alkuperainen suunnitelmani oli kirjoittaa opinnaytetyd kevaalla 2015,
jolloin aloittaisin tydn tammikuussa ja saisin sen valmiiksi jo kesdkuuhun
mennessa. Aikataulun ongelmana oli kuitenkin se, etta maaliskuusta
toukokuuhun olin syventavassa tyoharjoittelussa, jonka aikana en saanut
Kirjoitettua opinnaytetyota eteenpain ollenkaan. Aloin tyostaa
opinnaytetyota tarmokkaammin vasta kesalla. Loimme ohjaajani kanssa
uuden aikataulun, jota noudattamalla paasisin esittdmaan tyoni

syyskuussa.

Kesan aikana kokosin tietoperustan, rakensin haastattelupohjan, jonka
avulla suoritin ryhmahaastatteluja niin usein kuin mahdollista oli. Naiden

jalkeen kirjoitin opinnaytetydn tuotososion ja johtopaéattkset. Aikataulu ei
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siis mennyt alkuperaisen suunnitelman mukaan, silla alkuvuodesta
kirjoittaminen lahti kayntiin erittdin hitaasti ja ahkera tyostaminen alkoi

vasta toukokuussa.

Helpointa ja miellyttavintad opinnaytetydssa oli tydn toiminnallinen osuus eli
ryhmahaastattelujen jarjestdminen aina aktiviteetin jalkeen. Sosiaalisena
ihmisena pystyin hallitsemaan tilannetta vaivattomasti, ja sain heratettya

mukavaa ja rentoa keskustelua asiakkaiden kanssa.

Opinnaytetyon aiheessa vaikeinta oli lahdemateriaalin [6ytaminen. Suurin
osa loytamistani hyvista artikkeleista maksoi rahaa, etta niita paasi
lukemaan tai vaati sisdankirjautumisen. Myoskaan kirjautuminen koulun
tunnuksien kautta ei onnistunut. Taman vuoksi tietoperustani lahteet jaivat
varsin suppeaksi. Jouduin pyytamaan ohjaajaltani neuvoja tarpeellisen
aineiston loytamisen kanssa. Taman vuoksi saavutettavuuden
tietoperustaosiossa on kaytetty vain muutamia eri lahteita. Tarkeimmat
tietoperustan lahteet olivatkin Kulmat.fi-sivuston (2015) materiaali
saavutettavuudesta seka Verhelan ja Lackmanin (2003) kirja
ohjelmapalveluista. Naissa lahteissa kerrottiin kaikki oleellisimmat ja
kaytannollisimmaét asiat aiheista selkeasti ja laajasti. Koin myos, etta
kayttamani lahteet olivat luotettavia, silla ne vahvistivat omaa tietamystani
aiheista. Lahdemateriaalin I6ytamisen ja tietoperustan suunnittelun jalkeen

Kirjoitusprosessi sujui tehokkaasti ja vaivattomasti.

Opinnaytetyon kirjoittamisen aikana opin paljon ohjelmapalvelu- ja
seikkailumatkailualan teoriasta, silla en ollut aikaisemmin koulun aikana
paassyt osallistumaan aiheisiin liittyville kursseille. Alan kaytantd sen
sijaan oli tullut minulle erittain tutuksi tydskennellessani Tuplakasi-
Actionissa. My6s saavutettavuuden termi tuli minulle uutena tietona ja
koen oppineeni aihealueen perusteellisesti. Opin myos kaytannéssa
tutkimusten tyyppeja ja niiden suorittamisen vaiheita pohjautuen kursseilla
opittuihin asioihin. Kirjoitusprosessin aikana opin myés paljon

karsivallisyytta ja keskittymiskykyni parani loppua kohden huomattavasti.
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6.4 Jatkotutkimusehdotukset

Tuplakasi-Actionille on suunnitteilla "Archery Tag” -niminen laji
seuraavaksi suuremmaksi investoinniksi. Kyseisesséa aktiviteetissa
joukkueille jaetaan maskit, jousipyssyt ja lajiin kuuluvat pehmostetut
nuolet, joita pyritAdn ampumaan kohti vastapuolen joukkueen jasenia.
Osumasta pelaaja tippuu pelista pois. Lajin perusperiaate on siis melko
lahelld varikuulasotaa, joten se olisi yritykselle oivallinen uusi

ohjelmapalvelutuote.

Aktiviteetti on viela toistaiseksi suunnitteluasteella ja vaatii viel& tarkan
tuotesuunnitelman. Tama voisi olla erinomainen toiminnallisen
opinnaytetyon aihe, silla siihen vaaditaan paljon tuntemusta
ohjelmapalveluista ja aktiviteettien tuotteistamisesta. Tyéhon voisi kuulua
myds hinnoittelun ja markkinoinnin suunnittelua ja toteutusta. Verhelan ja
Lackmanin (2003) ohjelmapalveluihin liittyvasta kirjasta 16ytyy
yksityiskohtaisesti selitettyna luotettavaa tietoa uuden

ohjelmapalvelutuotteen luomisen vaiheista suunnittelusta kayttéonottoon.

Yritykselle voisi tehd& myds markkinointisuunnitelman, jossa kokeiltaisiin
erilaisia kaytannollisia markkinointikanavia. Kokeilun jalkeen ja sen aikana
tiedusteltaisiin asiakkailta, minka markkinointikanavan kautta he yrityksen
l6ysivat. Talla saataisiin selville hyvin, mitka markkinointikanavat olisivat
yritykselle kannattavia panostuksia. Samalla pystyttaisiin selvittdmaan
yrityksen asiakaskuntaa, jonka avulla pystyttaisiin segmentoimaan
yrityksen markkinointia paremmin. Markkinointisuunnitelmassa voisi myos
pyrkia levittamaan yrityksen mainonta-aluetta laajemmalle Etela-Karjalaan

ja lahialueille.
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LITTEET

LITE 1
Ryhmahaastattelun pohja

Ryhmahaastattelu Tavoite
Samuli Vento - LAMK Matkailu Kerata asiakkailta palautetta ja tutkimusmateriaalia

Asiakas: Paivamaara ryhmihaastattelun avulla.

XX.XX.2015 Vastaukset kerdtadn asiakastapahtuman aktiviteetin jalkeen

tai silloin kuin asiakkaalle parhaiten sopii.
Haastattelu tallennetaan danittamalla tai kirjaamalla
vastaukset muistioon.

Ryhman lukumaara: __
Keikkapaikka:

Ennen

Paintball kokemus? X X
1 -Aiempaa kokemusta?

-Miksi juuri tama laji?

Miten l6ysitte yrityksen? X X
2 -Facebook? Google? Mainonta?

Kaverit?

Minkélaisen ensivaikutelman yritys =~ X X
3 antoi?

-esim. kotisivujen perusteella?

Miten I0ysitte perille? X X
4 -Vaikeaa/helppoa?

-Tarpeeksi opasteita?

Aikana & Jalkeen
Minkélainen kokemus oli? X X
5 -Ensivaikutelma?
-Mielikuvat ja kiinnostavuus?

Kentén ja alueen arviointi? X X
6 -Opasteiden riittavyys
-Kentdn selkeys
X X
7 Oppaan toiminnan arviointi?
X X
8 Kysyttavaa/tarkennettavaa?
X X

Toiveet yhteydenpidosta?
-Kuvien lahettaminen asiakkaalle?



Ryhmdhaastattelu

Asiakas: Polttariryhma

Ryhman lukumaara: 10
Keikkapaikka: Kurkisuon paintball-kentta

Ennen

4

Paintball kokemus?

-Aiempaa kokemusta?

-Miksi juuri tama laji?

Miten loysitte yrityksen?
-Facebook? Google? Mainonta?
Kaverit?

Minkalaisen ensivaikutelman yritys

antoi?

-esim. kotisivujen perusteella?
Miten loysitte perille?
-Vaikeaa/helppoa?

-Tarpeeksi opasteita?

Aikana & Jalkeen

Minkélainen kokemus oli?
-Ensivaikutelma?
-Mielikuvat ja kiinnostavuus?
Kentan ja alueen arviointi?
-Opasteiden riittavyys
-Kentan selkeys

Oppaan toiminnan arviointi?

Kysyttavaa/tarkennettavaa?

Toiveet yhteydenpidosta?
-Kuvien lahettaminen asiakkaalle?

Samuli Vento - LAMK Matkailu
Paivamaara
27.6.2015

Monilla aiempaa kokemusta, mutta joillekkin taysin uusi
laji. Valitsivat paintballin, koska vaikutti sopivalta
aktiviteetilta polttariporukalle.

Yritys I0ytyi kaverin kautta.

Yrityksen kotisivut antoivat ammattimaisen kuvan
yrityksen toiminnasta.

Asiakkaan piti soittaa yrityksen edustajalle, jotta saivat
selkeammat ohjeet. Matkalla oleva puomi hamasi
asiakkaita ja saivat heidat epavarmoiksi sijainnistaan.

Kokemus oli mahtava! Monille nousi kiinnostus lajista ja
haluaisi kdyda uudelleen. Mukavaa tekemista hyvalla
porukalla.

Kentta oli hyva. Tarpeeksi esteita eikd mitdan pahaa
sanottavaa. Tukikohdat voisivat olla enemman
rajatumpia! Esim. Aidoittaa tukikohta.

Opas osasi tyonsd ja antoi ohjeet selkeasti ja ytimekkaasti.
Suoritti asiakaspalvelun reippaasti.

Ohjattu kdymaan tykkdaamassa Facebook sivuista.

LITE 2
Vastaukset Ryhméa 1

Tavoite

Keratd asiakkailta palautetta ja tutkimusmateriaalia
ryhmdhaastattelun avulla.

Vastaukset keratadn asiakastapahtuman aktiviteetin jalkeen
tai silloin kuin asiakkaalle parhaiten sopii.

Haastattelu tallennetaan danittamalla tai kirjaamalla
vastaukset muistioon.

Kehitysideat

Voisi ohjeistaa asiakkaita tutustumaan lajiin ennen
tapahtumaa. Lisda jannitysta ja odottavaisuutta.

Puomille ja matkan varrelle selkedmpaa ohjeistusta
ja kyltitysta?



Ryhmahaastattelu

Asiakas: Polttariryhma

Ryhman lukumaara: 9
Keikkapaikka: Kurkisuon paintball-kentta

Ennen

4

Paintball kokemus?

-Aiempaa kokemusta?

-Miksi juuri tama laji?

Miten loysitte yrityksen?
-Facebook? Google? Mainonta?
Kaverit?

Minkalaisen ensivaikutelman yritys

antoi?

-esim. kotisivujen perusteella?
Miten l6ysitte perille?
-Vaikeaa/helppoa?

-Tarpeeksi opasteita?

Aikana & Jalkeen

Minkélainen kokemus oli?
-Ensivaikutelma?
-Mielikuvat ja kiinnostavuus?
Kentédn ja alueen arviointi?
-Opasteiden riittavyys
-Kentén selkeys

Oppaan toiminnan arviointi?

Kysyttavaa/tarkennettavaa?

Toiveet yhteydenpidosta?

-Kuvien ldhettdminen asiakkaalle?

Samuli Vento - LAMK Matkailu

Paivamaa

27.6.2015

Ryhma oli aikaisemminkin pelannut lajia, mutta ei
kyseisessa paikassa. Valitsivat paintballin koska
suomalainen asehulluus iski.

Loysivat yrityksen Googlesta hakusanalla "Paintball"

Kotisivut olivat siistit ja tyylikkdat. Varauksen jalkeen
nousi jannittava ja innostunut fiilis.

Perille I16ytaminen oli hankalaa ilman selkeaa kyltitysta.
Kyltti joka ohjaa kentille oli liian pieni.

Kokemus oli jannittava. Adrenaliini virtasi veressa ja fiilis
oli mahtava.

Punaisen joukkueen tukikohta voisi olla hiukan lahempana
keskialuetta, silld keltaisella joukkueella oli vahan lyhyempi
matka nakoesteille.

Opas toimi ammattimaisesti ja turvallisuusohjeet tulivat
kerralla selviksi ja niitd noudatettiin paremmin kuin
ryhman aikaisemmilla kerroilla.

Mahdollisuuksia kommunikoida tiimildisten kanssa
paremmin esim. kuulokkeen ja mikin kanssa? Mahtuuko
maskin sisélle hyvin?

Yhteystieto kortit jaettu koko ryhmalle ja kerrottu muista
yrityksen palvelutuotteista.

LITE 3
Vastaukset Ryhma 2

Tavoite

Keratd asiakkailta palautetta ja tutkimusmateriaalia
ryhmahaastattelun avulla.

Vastaukset kerataan asiakastapahtuman aktiviteetin jalkeen
tai silloin kuin asiakkaalle parhaiten sopii.

Haastattelu tallennetaan danittamalla tai kirjaamalla
vastaukset muistioon.

Kehitysideat

Normaalisti ohjaaja asettaa tien varrelle lipun
ohjaamaan asiakkaat oikeaan suuntaan. Talld kertaa
ohjaaja ei siihen ehtinyt.

Voisiko kentdn jakaa osiin ja merkata osoiden
keskikohdat puihin, joka helpottaisi kommunikointia
liittyen pelaajien sijaintiin?

Ohjaaja voisi kdyttaa megafonia tai muuta torvea
kuuluttaessaan kentalla.

Tapahtuman aikana olisi siistia jos pystyisi
soittamaan musiikkia tarpeeksi kovalla samalla kun
ryhma sotii.

Kyseisen voisi ottaa tavaksi kaikkien asiakkaiden
kanssa.



Ryhmadhaastattelu

Asiakas: Polttarit

Ryhman lukumaara: 10
Keikkapaikka: Kurkisuon paintball-kentta

Kysymys

Ennen

4

Paintball kokemus?

-Aiempaa kokemusta?

-Miksi juuri tama laji?

Miten |6ysitte yrityksen?
-Facebook? Google? Mainonta?
Kaverit?

Minkalaisen ensivaikutelman yritys

antoi?

-esim. kotisivujen perusteella?
Miten l6ysitte perille?
-Vaikeaa/helppoa?

-Tarpeeksi opasteita?

Aikana & Jalkeen

Minkalainen kokemus oli?
-Ensivaikutelma?
-Mielikuvat ja kiinnostavuus?
Kentan ja alueen arviointi?
-Opasteiden riittavyys
-Kentan selkeys

Oppaan toiminnan arviointi?

Kysyttavaa/tarkennettavaa?

Toiveet yhteydenpidosta?

-Kuvien lahettdminen asiakkaalle?

Samuli Vento - LAMK Matkailu
Paivamaara

Muutamilla aiempaa kokemusta. Ennalta sovittu ettd
pelataan paintballii.

Sponsoroi kilpailuja niin, etta voittaja joukkue saa pelit
puoleen hintaan.

Tuttu yritys. Luotettava

Helppo I6ytaa kun yksi asiakas kdynyt aiemmin. Oli hyva
vastaanotto.

Kokemus oli upea ja haastava. Hikista hommaa.

Punaisen joukkueen tukikohta saisi olla lahempana
keskialuetta. Liikaa kantoja.

Reipas ja avulias. Otti videota toiminnasta asiakkaan
pyynnosta.

Facebook sivujen tykkdaaminen

LIITE 4
Vastaukset Ryhma 3

Tavoite

Kerata asiakkailta palautetta ja tutkimusmateriaalia
ryhmédhaastattelun avulla.

Vastaukset kerataan asiakastapahtuman aktiviteetin jalkeen
tai silloin kuin asiakkaalle parhaiten sopii.

Haastattelu tallennetaan danittamalla tai kirjaamalla
vastaukset muistioon.

Kehitysideat

Alueella oma harja, jotta kuulat eivat kasaantuisi
jalkoihin. Painesailiclle oma kuoppa, ettei kaatuilisi.



Ryhmahaastattelu

Asiakas: Polttarit

Ryhman lukumaara: 6
Keikkapaikka: Kurkisuon paintball-kentta

Ennen

4

Paintball kokemus?
-Aiempaa kokemusta?
-Miksi juuri tama laji?
Miten loysitte yrityksen?

-Facebook? Google? Mainonta?

Kaverit?

Minkalaisen ensivaikutelman yritys

antoi?

-esim. kotisivujen perusteella?
Miten l6ysitte perille?
-Vaikeaa/helppoa?

-Tarpeeksi opasteita?

Aikana & Jalkeen

Minkalainen kokemus oli?
-Ensivaikutelma?
-Mielikuvat ja kiinnostavuus?
Kentan ja alueen arviointi?
-Opasteiden riittavyys
-Kentan selkeys

Oppaan toiminnan arviointi?

Kysyttavaa/tarkennettavaa?

Toiveet yhteydenpidosta?

-Kuvien lahettdminen asiakkaalle?

Samuli Vento - LAMK Matkailu

[}

a
4.7.2015

Muutamalla oli aikaisemminkin kokeillut paintballia, jolloin
vuokrattiin vain varusteet ja sodittiin metsdssa ilman
ohjausta. Ohjauksen kanssa paljon mukavempaa!

Yritys 10ytyi Googlen kautta. Halvepi kuin
Lappeenrannassa.

Sivusto oli ammattimainen. Hinnoittelu ja monet muut
mahdolliset aktiviteetit antoivat luotettavan vaikutelman.

Navigaattori I6ysi hyvin perille. Matkalla oleva puomi
tuotti epdvarmuutta.
Aseiden kanssa riehuminen on aina hauskaa.

Inttimuistoja. Meininki ja ilmapiiri oli letked ja rento.

Kentta oli tarkoitukseen hyva!

Opas antoi ammattimaisen kuvan. Rento meininki pysyi
ylld koko ajan.

Facebook tykkays

LIITES
Vastaukset Ryhma 4

Tavoite

Kerata asiakkailta palautetta ja tutkimusmateriaalia
ryhméhaastattelun avulla.

Vastaukset kerataan asiakastapahtuman aktiviteetin jalkeen
tai silloin kuin asiakkaalle parhaiten sopii.

Haastattelu tallennetaan danittamalla tai kirjaamalla
vastaukset muistioon.

Kehitysideat

Erivarisia haalareita, jotta pelaajat erottuisivat
paremmin kentdsta? Ryhmien kyparista vaikea
erottaa joukkuetovereita vihollisista.

Enemman nyppyl6ita ja kuoppia? Kantoja pois!



Ryhmdhaastattelu

Asiakas: ClasOhlson virkistaytyspaiva

Ryhmén lukumaara: 9
Keikkapaikka: Kurkisuon paintball-kentta

Samuli Vento - LAMK Matkailu

Paivamaara

5.8.2015

Ennen
Paintball kokemus?
1 -Aiempaa kokemusta?
-Miksi juuri tama laji?
Miten I6ysitte yrityksen?
2 -Facebook? Google? Mainonta?
Kaverit?

Minkélaisen ensivaikutelman yritys
3 antoi?
-esim. kotisivujen perusteella?
Miten I8ysitte perille?
4 -Vaikeaa/helppoa?
-Tarpeeksi opasteita?

Aikana & Jalkeen
Minkalainen kokemus oli?
5 -Ensivaikutelma?
-Mielikuvat ja kiinnostavuus?
Kentén ja alueen arviointi?
6 -Opasteiden riittavyys
-Kentan selkeys

7 Oppaan toiminnan arviointi?
8 Kysyttavaa/tarkennettavaa?
9 Toiveet yhteydenpidosta?

-Kuvien ldhettaminen asiakkaalle?

Upea kokemus. Erailla aiempi kokemus hylatyssa
rakennuksessa, jossa pelaaminen oli ahdasta.

Asiakas l6ysi yrityksen Google haulla hakusanoilla
"Paintball Lappeenranta". Yrityksemme antoi muihin
verrattuna parhaimman tarjouksen ja siksi valittiin.

Ammattitaitoinen ensivaikutelma yrityksesta
tuotevalikoiman ja kotisivujen ulkondon perusteella. Myos
Facebook aktiivisuus antoi hyvan kuvan.

Applen ja muiden palvelimien kartastot |6ysivat helposti
paikan ja suunnistaminen oli vaivatonta.

Kokemuksena adrenaliinin taytteinen ja rankka. Hauskaa
tekemistd porukalla. Eldytymista.

Kentta oli sopiva.

Opas oli ammattitaitoinen ja oli rennosti mukana.

Ohjattu kdymaan yrityksen facebook sivuilla

LIITE 6
Vastaukset Ryhma 5

Tavoite

Kerata asiakkailta palautetta ja tutkimusmateriaalia
ryhmahaastattelun avulla.

Vastaukset kerataan asiakastapahtuman aktiviteetin jalkeen
tai silloin kuin asiakkaalle parhaiten sopii.

Haastattelu tallennetaan aanittamalla tai kirjaamalla
vastaukset muistioon.

Kehitysideat

Esteet kentalla voisivat olla tiiviimpid, ettei varia tule
raoista ja hdmaa pelaajia. Joissakin esteissa pystyi
ampumaan rakosista, joka oli epareilua.



Ryhmdhaastattelu

Asiakas: Polttariryhma

Ryhman lukumaara: 8
Keikkapaikka: Kurkisuon paintball-kentta

Ennen

Paintball kokemus?
1 -Aiempaa kokemusta?
-Miksi juuri tama laji?
Miten l6ysitte yrityksen?
2 -Facebook? Google? Mainonta?
Kaverit?

Minkalaisen ensivaikutelman yritys
3 antoi?
-esim. kotisivujen perusteella?
Miten l6ysitte perille?
4 -Vaikeaa/helppoa?
-Tarpeeksi opasteita?

Aikana & Jalkeen
Minkalainen kokemus oli?
5 -Ensivaikutelma?
-Mielikuvat ja kiinnostavuus?
Kentan ja alueen arviointi?
6 -Opasteiden riittavyys
-Kentan selkeys

7 Oppaan toiminnan arviointi?
8 Kysyttavaa/tarkennettavaa?
9 Toiveet yhteydenpidosta?

-Kuvien lahettaminen asiakkaalle?

Samuli Vento - LAMK Matkailu

Paivam

15.8.2015

Aiempaa kokemusta Luumaen paintball radalle, jossa
pienempi alue ja vdahemman esteitd. Vain iso vallihauta
keskelld kenttaa.

Googlehaku: Paintball Imatra

Vahan hamara ensivaikutelma ennen kuin paasi
pelikentdlle. Pieni ennakkoluulo.

Vaikeaa |6ytaa perille, ei tarpeeksi opasteita. Tien varressa

oleva lippu helpotti I6ytdmista.

Mukava kokemus. Rankkaa hommaa ja kiinnostavaa. Voisi

tulla uudestaankin

Kentta oli tarkoitukseen hyva. Paljon esteitd. Myos
tarpeeksiiso alue.

Ei valittamista. Ensiapupakkaus mukana ja siteen
laittaminen oli iso plussa.

LITE 7
Vastaukset Ryhma 6

Tavoite

Keratd asiakkailta palautetta ja tutkimusmateriaalia
ryhmdhaastattelun avulla.

Vastaukset kerataan asiakastapahtuman aktiviteetin jalkeen
tai silloin kuin asiakkaalle parhaiten sopii.

Haastattelu tallennetaan aanittamalla tai kirjaamalla
vastaukset muistioon.

Kehitysideat

Sdhkopostilla antaisi asiakkaille liitteena selkeat
reittiohjeet.

Risteyksiin matkanverrelle mustapohjaisia kyltteja?

Jotkin esteet voisivat olla korkeampia, jotta niiden
takana voisi seisoa suojassa.



LIITE 8
Reittiohje

5

Tuplakasi-action.fi / Tuplakasi Oy




LIITE 9

Saavutettavuuden kehityssuunnitelma

m Samuli Vento - LAMK Matkailu
E— Tuplakasi-Action Pdivamaara
m 24.8.2015
c
c
>
>
0
n
m Kohdealue Tavoite
m Kurkisuon pelikentta Tukikohtien parantaminen
1
Kurkisuon pelikentta Kentdn ulkoasun ehostus
2
Pelikentan loydettavyys Pelikentalle vievan kyltityksen parantaminen
3
Asiakkaan matkan sujuvuus Helpottaa asiakkaan p e
4
Kommunikaatio Parantaa oppaan ja asiakkaiden valistd kommunikoi
pelikentalla
5
Mainonta Parantaa yrityksen nakyvyytta
6
Kurkisuon pelikentta Esteiden parantaminen
7
Jalkimarkkinointi Sosiaalisen median sivujen seuraajien kasvattaminen
8
Pelaajien varusteet Pelaajien tunnistettavuus joukkueistaan
9

Ty6kuvaus

Kohdistetaan tukikohtien sijainnit uudelleen niin,
ettd nakbesteet ovat saman matkan padssa
toisistaan. Rakennetaan tukikohtiin myos aidat
rajaamaan tukikohtaalue paremmin.

n ja raivataan kantoja seka

tiheita puskia pois

Tiedustelu Imatran kaupungilta mustapohjakyltin
asettamisesta Rameharjuntie-Kurkisuontie
risteykseen.

Asiakkaan kanssa keskusteltaessa kysytaan hanen
tarpeesta saada reittiohjeita esim. sdhkopostiin.

Kentalla opas ottaa kayttéon kuulutuslaitteen esim.
hirvitorven, jolla kommunikoi kentalla pelaajien
kanssa.

Suunnitella ja panostaa enemman
hakukonemarkkinointiin ja optimoida kotisivut
paremmin loydettaviksi

Etsid ja korjata kentélla olevien puuaita esteiden
nakyvyytta niin, etta aidan valikoista ei roiskuisi
maalia pelaajiin, eika aidan raoista pystyisi
ampumaan muita.

Ohjeistaa oppaita ottamaan tavaksi aina
aktiviteettien jalkeen ilmoittamaan asiakkaille heidan
sosiaalisen median sivuista ja pyytamaan heita
seuraamaan yritysta.

Neuvottelu toimeksiantajan kanssa pelaajien
joukkueiden tunnistettavuudesta ja mahdollisesta
kdsivarsinauhojen kayttoonotosta.

Toimenpiteet & Aikataulu

Tukikohta-aitojen rakentaminen
Lokakuu 2015

Kentan siistiminen
Syyskuu 2015

Mustapohjaisen kyltin asettamisen tiedustelu
Imatran Kaupungilta ja tdstd seuraavat
jatkotoimenpiteet

Lokakuu 2015

Reittiohjeen luominen ja kayttoonotto
Elokuu 2015

Kuulutuslaitteen hankinta
Lokakuu 2015

Google mainoskampanja, Kotisivujen muutokset
Lokakuu 2015

Esteiden korjaus
Lokakuu 2015

Oppaiden tiedoksianto
Syyskuu 2015

Neuvottelu pelaajien tunnistettavuudesta ja
mahdolliset jatkotoimenpiteet
Syyskuu 2015



