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Tdma opinndytetyd on tehty Porvoo tours -matkatoimiston toimeksiannosta. Keviilld 2007 suoritetun harjoitte-
lun yhteydessi sovittiin opinndytetyond tehtdviksi uusi puutarha-aiheinen matkailutuote yrityksen tarpeisiin. Jo
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teen paididea on, ettd asiakas valitsee omalle ryhmilleen sopivat kolme — neljd kohdetta, joihin tutustutaan retki-
péivin aikana, sekd lounasravintolan tai kahvilan. Tuote on suunniteltu noin 25 hengen ryhmille, silld se on ylei-
sin ryhmikoko. Tuotteen myyntid helpottamaan on laadittu tuotekansio, johon on koottu esimerkkituote aikatau-
luineen ja hintoineen sekid kaikki puutarhakohteet esittelyineen. Tuotekansiosta asiakaspalvelija voi esitelld kohtei-
ta asiakkaalle ja siten koota yhdessi hidnen kanssaan hauskan puutarhakierroksen. Lisiksi tuotteelle on tehty
markkinointisuunnitelma, josta ilmenee tuotteen asiakassegmentti ja keinot, jolla asiakassegmentti tavoitetaan.

Esimerkkituote testattiin syksylld 2007. Mukana tuotetestauksessa oli seitsemdn henkil6d, joista osa oli Porvoo-
oppaita, osa Porvoo toursin henkil6kuntaa ja osa Porvoon puutarhayhdistyksen viked. Tuotetestausta varten laa-
dittiin kyselylomake, jossa tuotetestaajia pyydettiin arvioimaan puutarhakohteiden sopivuutta, opastusta, laatua ja
saavutettavuutta asteikolla erittdin hyvistid erittdin huonoon. Lisiksi lomakkeessa pyydettiin arvioimaan kokonais-
tuotetta aikataulun seki koetun kokemuksen perusteella. My6s vapaille kommenteille oli tilaa.

Opinniytetyon teoriaosuudessa kasitelldin markkinointia, matkailutuotetta yleisesti ja keskeisend aiheena my6s
tuotekehityksen eri vaiheet. Lisiksi kisitellddn puutarhoja harrastuksena, hyvinvoinnin luojana seké niiden hyo-
dyntdmistd matkailussa. Teoriaosuuden merkittdvimpia asioita hyédynnetiin puutarhatuotteen kiytinnén osuu-
dessa.

Pohdinnassa on mietitty tuotteen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia seki tuotteen tulevaisuuden
nikymid. Tuotteen erditd vahvuuksia ovat monipuolisuus ja vihiinen kilpailu. Toisaalta heikkoudeksi voidaan
sanoa se, ettd tuote ei sovellu hyvin alle 25 hengen ryhmille. Tuotteella on mahdollisuuksia uudistua vuosittain
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ALKUSANAT

Tama opinndytetyd on tehty suurella mielenkiinnolla Iti-Uudenmaan pihoja ja puutarhoja
kohtaan. Tarkoituksena on ollut saada Porvoo toursin kiyttéon tuote, joka antaa inspiraatio-
ta asiakkaille ja tyydyttdd heiddn uteliaisuuttaan kurkistamalla kierroksella mita erilaisimpiin

pihoihin.

Haluan kiittda lampimasti Porvoo toursin toimitusjohtajaa Birgitta Palmqvistia hanen suures-
ta avustaan ja tuestaan. Hinen neuvonsa veivit tyotini oikeaan suuntaan ja ilman hinen tie-
tamystdan olisin ollut pulassa monet kerrat. Minua ovat ystivillisesti auttaneet myos muu

Porvoo toursin viki oman tyonsd ohessa.

Suuri kiitos vanhemmilleni, silli he ovat aina kannustaneet minua elimissi eteenpiin! Val-
mistumisestani saan olla kiitollinen myos lihimmialle tukijalleni, sulhaselleni, joka jaksoi kan-

nustaa minua eteenpain oman diplomityonsa kirjoittamisen ohella.
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1 JOHDANTO

Opinnidytetyon tarkoituksena oli kehittdd uusi matkailutuote Porvoo tours -matkatoimiston
tarpeisiin. Kevailld 2007 suoritetun harjoittelun yhteydessa sovittiin tehtavaksi puutarha-
atheinen matkailutuote. Yritys on saanut asiakaskunnalta toiveita, joiden mukaan tuotetarjon-
taan tarvittaisiin puutarhatuote. Puutarhat ja niiden hoito kiinnostavat ihmisid paljon, joten

tuotteelle on todellista kysyntaa.

Tuotteen suunnitteluvaiheessa pyrittiin etsimdin noin 25 hengen ryhmin kierrokseen sopivia
yksityisten ithmisten pihoja ja puutarhoja, joissa omistaja itse kertoo kohteesta, sen kasveista
ja niiden kasvatuksesta. Yhden ryhman paivikierrokseen mahtuu arviolta kolmesta neljain
kohdetta, jotta kierros ei venyisi litan pitkaksi ja asiakkaiden mielenkiinto siilyisi loppuun

saakka. Lisdksi ryhma nauttii kierroksen aikana lounaan ja halutessaan kahvit.

Tuotekehittelyn aikana puutarha-alan ihmiset niin Porvoossa kuin ymparoivissid kunnissakin
ovat olleet avuksi sopivia pihoja etsittdessd. He kaikki ovat auttaneet parhaansa mukaan, jo-
ten puutarhakierrokselle onkin 16ytynyt monta kaunista ja kiinnostavaa kohdetta. Tuotekehi-
tyksen tuloksena on syntynyt tuotekansio, jossa jokainen puutarhakohde on esitelty mahdol-
lisimman kattavasti. Tuotekansiosta asiakaspalvelija voi esitelld ryhmille puutarhoja ja ryhma
valitsee niistd heitd eniten kiinnostavat kohteet. Lisaksi tuotekansiossa on yksi esimerkki-

tuote, joka antaa mallia asiakaspalvelijalle kierroksen luonteesta, aikataulusta ja hinnasta.

Jokainen puutarhan omistaja haastateltiin ja kohteisiin tutustuttiin syksyn 2007 aikana. Syksy
saapui vauhdilla puutarhoihin, joten tutustumisilla ja haastatteluilla oli kiire. Tuotetestaus
tehtiin syyskuussa pienen testiryhmin kanssa esimerkkituotteen kohteisiin. Tuotetestauksen
tukena oli lomake, jossa testiryhma antoi arvionsa kierroksen kohteista. T4lld tavoin kierrok-

seen voitiin tehdé tarvittavia korjauksia sekd ottaa huomioon kiytinnén toiveet.

Opinnidytetyon teoriaosuudessa on kisitelty tuotteen markkinointia, matkailutuotetta yleiselld
tasolla, tuotekehityksen eri vaiheita sekd hieman puutarhaharrastusta ja -matkailua. Teo-
riaosuudessa on kisitelty kaikkia niitd aiheita, joita itse tuotteen suunnittelussakin on tarvittu.
Pohdinta valottaa tuotteen vahvuuksia, heikkouksia, uhkia ja mahdollisuuksia seka tulevai-

suudennakymia.



2 MARKKINOINTI

Yritysten tavoitteena on parantaa asemaansa muihin nihden muun muassa markkinoinnilli-
silla keinoilla, kuten tuotekehittelylld ja viestinnalld. Markkinoinnilla pyritddn vaikuttamaan
asiakkaan valintoihin ennalta ja kehittda alueellista osaamista muun muassa ymmartimain
paremmin asiakkaiden odotuksia. Asiakkaalle nakyvin osa markkinoinnista lienee markki-
nointiviestintd, joka sisiltdd sekd ostajan huomion ja mielenkiinnon herittimisen ettd varsi-
naiseen kauppaan tihtdavit toimet. (Uusitalo 1993, 7-15; Borg, Kivi & Partti 2002, 153;
Boxberg, Komppula, Korhonen & Mutka 2001, 16.)

2.1 Markkinointi kisitteena

Markkinoinnilla tarkoitetaan tuotantoon ja kauppaan liittyvai sosiaalista ja liikkeenjohdollista
toimintaa, jossa yrityksen tarpeita tyydytetddn luomalla tai vaihtamalla hyodykkeitd muiden
kanssa. Markkinoinnin tehtiva toimii kahteen suuntaan. Se tunnistaa markkinoilla olevia tar-
peita ja vilittdd ndmi tuotteiden ja palveluiden suunnittelijoille. Lisiksi sen on tarkoitus 16y-
tad uusia markkinoita valmiina oleville tuotteille ja tiedottaa niistd sadnnollisesti asiakkaille.

(Vuoristo 2002, 168; Uusitalo 1993, 7-15; Borg ym. 2002, 153.)

Jotta yritys voisi hoitaa matkailumarkkinoinnin pédatehtivit, se tarvitsee markkinoinnin
suunnittelua, organisointia ja markkinointitutkimusta. Liiketoiminnan ja asiakkaan vilinen
vuorovaikutus lihtee liikkeelle tutkituista palvelutarpeista. Téstd jatketaan tuotekehittelyyn,
jossa maadritellddn tuotteen arvo, hinta ja saatavuus. Lopuksi asiakkaille suunnataan muun

muassa mainoksia ja muita myynninedistamistoimia. (Vuoristo 2002, 171-172.)

Kiytinnossd asiakkaat mieltdvit markkinoinnin mainonnaksi ja myynninedistamiseksi. Mai-
nonnan keinoja ovat muun muassa mediamainonta, kuten tv- ja lehtimainonta, sekd suora-

mainonta, jossa asiakas saa kirjeitd ja esitteitd. (Boxberg ym. 2001, 16.)



2.2 Asiakas- ja markkinalahtoisyys

Markkinoinnilla pyritddn palvelemaan asiakasta kokonaisvaltaisesti, pitkdjinteisesti ja inhimil-
lisesti. Asiakkaiden tarpeiden huomioiminen ja yritystoiminnan sopeuttamista asiakkaiden
toiveisiin on oleellista. Markkinointiin osallistuu jokainen jasen yrityksen henkil6kunnasta,
yhteistyOkumppanit, myyntikanavat ja ne asiakkaat, jotka kertovat eteenpiin kokemuksistaan.

(Borg ym. 2002, 158.)

Asiakasldhtoisessd markkinoinnissa on kysymys siitéd, ettd asiakas toiveineen on tuotekehityk-
sen liikkeelle paneva voima ja tille perustetaan myos markkinointitoimenpiteet. Asiakasldh-
toisessa markkinoinnissa pyritddn ymmartimaan asiakkaan ja yrittdjin kayttdytymistd muun
muassa psykologisten ja sosiologisten lihestymistapojen avulla. Tavoite on palvella asiakkaita
parhaimmalla mahdollisella tavalla ja paremmin kuin kilpailevat yritykset. (Borg ym. 2002,
153-154.)

Tavoitteena on pitkiikiisten asiakassuhteiden luominen ja kehittiminen. Yrityksen tulee sel-
vittdd asiakkaan prosessit ja tarjota hanelle jatkuvaa yhteistoimintaa asiakkaan kannalta mie-
lekkialld tavalla. Yhteistyon ensimmadinen vaihe on tuotesuunnittelu asiakkaan tarpeisiin. Yri-
tys saa asiakkailta neuvoja ja kommentteja tyOstddn, jotka ovat hyodyksi palvelujen kehitta-

misessa. (Borg ym. 2002, 160-161.)

Yritys suuntaa eri markkinointitoimenpiteitd tutulle ja aiemminkin asioineelle asiakkaalle ja
toisenlaisia sellaiselle asiakkaalle, joka ei tieda mitddn yrityksestd. Markkinointitapoja nimite-
taidn myos markkinoinnin toimintamuodoksi. Kukin toimintamuoto hyodyntia erilaisia
markkinoinnin kilpailukeinoja kuten tuote, hinta, saatavuus, henkil6sto ja sen ammattitaito.
Kuviossa 1 nihdaidn asiakassuhdemarkkinoinnin perusmalli. Erilaisia toimintamuotoja on

kolme. (Lahtinen, Isoviita & Hyténen 1996, 9.)

Ensimmiinen on sisdinen markkinointi. Yrityksen henkilokuntaa motivoidaan muun muassa
kehittimaan tyGyhteison ilmapiirid ja kouluttautumaan, mutta erityisesti kehittymain asiakas-
palvelijoina. Sisdisen markkinoinnin onnistuminen on edellytys sille, ettd myos muu markki-

nointi onnistuu. (Lahtinen ym. 1996, 9.)

Toinen markkinoinnin muoto on massamarkkinointi, joka suuntautuu ulospiin. Massamark-
kinointi suunnataan suurille ryhmille ja sen tarkoituksena on uusien asiakkuuksien syntymi-

nen. Tdhin tapaan kohdennetaan keinoja, jolla ostamisen kynnystd madalletaan eli ostami-



sesta tehdddn uusille asiakkaalle mahdollisimman helppoa sekd saadaan vanhat asiakkaat
kiinnostumaan yrityksen tuotteista uudelleen. Kilpailukeinoina kéytetdiin muun muassa hyvia
tuotetta, edullista hintaa, helppoa ostettavuutta ja tehokasta viestintda. (Lahtinen ym. 1996,

9.

Kolmas markkinoinnin toimintakeino on vuorovaikutusmarkkinointi. Tdma tarkoittaa myyn-
titilanteessa tapahtuvaa henkilokohtaista asiakaspalvelua, jolla asiakassuhdetta kehitetdan.
Tavoitteena on saada kiinnitettyd potentiaalisten asiakkaiden huomio, satunnaisasiakas kanta-
asiakkaaksi ja kanta-asiakas sitoutumaan asiakkuuteensa seka kertomaan hyvistid kokemuksis-

taan eteenpdin. (Lahtinen ym. 1996, 9.)

"""?f““_‘_”__”‘_?;”‘” ]&siakassuhteen Asiakassuhteen
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karkkinoinnin Yuorovaikutusmarkkinointi
toimintamuodot

Sisdinen markkinointi

Kuvio 1. Asiakassuhdemarkkinoinnin perusmalli. (Lahtinen ym. 1996, 9).

Kun tuotesuunnittelu ja tuotteen kehittiminen on tehty asiakaslihtGisesti, se helpottaa
markkinointi- ja myyntitoimintojen suunnittelua ja siten my6s markkinointi- ja jakelukanavi-
en valintaa. Etenkin pienen matkailuyrityksen on vaikea tarjota monipuolista tuotevalikoimaa
itsekseen, joten yrityksen kannattaa erikoistua ja keskittyi tuottamaan palvelujaan niille asiak-
kaille, jotka ovat sen toiminnalle ja kannattavuudelle merkittivimpid. Asiakaslihtoisen tuote-
suunnittelun etuna on myos se, ettd yritys voi valita yhteistybkumppaneikseen sellaisia yrityk-

sid, jotka tarjoavat palvelujaan samalle kohderyhmille kuin he itse. (Boxberg ym. 2001, 123.)

Matkailutuotteen jakelukanavan valinta perustuu eri palvelujen tuottajien viliseen yhteistyo-
hon, silli harvemmin asiakkaat haluavat vain yhden palvelun. Matkailupalvelu siis syntyy use-
asta tuotteesta ja ne muodostavat kokonaispaketin. Koska yrityksen asiakkaina voi olla mo-

nenlaisia ryhmii, ne kannattaa jakaa pienempiin kokonaisuuksiin ja tarkastella niiden tarpeita



ja odotuksia tarkemmin. T4lld tavoin yrityksen on helpompi kohdentaa markkinointitoimen-

piteitd oikeille asiakasryhmille ja markkinointi on tasmallisempai. (Boxberg ym. 2001, 123.)

2.3 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan markkinoiden eli potentiaalisten asiakkaiden jakamista eri asia-
kasryhmiin jonkin kriteerin mukaan. Jakavia tekijéitd voivat olla esimerkiksi ikd, sukupuoli,
ammatti tai harrastus. Markkinoinnissa on oleellista 16ytdd sopivat kohderyhmait. (Lahtinen

ym. 1996, 20.)

Asiakkaiden kulutustottumukset, tarpeet ja odotukset ovat erilaisia, joten yrityksen tdytyy
laatia jokaiselle asiakassegmentille omanlainen markkinointisuunnitelma. Yritys ryhmittelee
tavoittelemansa asiakkaat keskendin samankaltaisiin ryhmiin. Muodostetuista ryhmistd yritys
valitsee yhden tai useampia segmenttejd, joille aletaan suunnitella kullekin ryhmille sopiva
tuote ja markkinointikeino. Segmentoinnilla yritys padsee eroon massamarkkinoinnista ja
tavallisimmin segmentointi ajoittuu aivan yritystoiminnan alkuvaiheeseen sekid uusien tuot-

teiden myynnin vauhdittamiseen. (Lahtinen ym. 1996, 20.)

2.4 Markkinointistrategia

Yleisimmin markkinointistrategia merkitsee yritysjohdon valintoja tuote-, kohdemarkkina- ja
markkinointikeinojen vililli. Markkinointijohdon tulee suunnitella uusia markkinointitoi-
menpiteitd, toteuttaa suunnitelmia sekd seurata markkinointitoimenpiteiden vaikutusta.
Markkinoinnin suunnittelussa markkinointistrategian laatimisessa on kaksi huomioitavaa asi-
aa. Kohteet, joille markkinointitoimenpiteet suunnataan, tiytyy valita huolella ja markkinoin-

tikeinot (markkinointimix) tulee valita kohderyhmien mukaan. (Uusitalo 1993, 24-25.)

Hyvin harva tuote on sellainen, ettid se kiinnostaa jokaista asiakasta. Matkailuyrityksen on
otettava selvdd, millainen asiakasryhma todennikéisesti haluaisi ostaa yrityksen tuotteita ja
millaisista tuotteista se on kiinnostunut. Yritys voi tutkia asiaa aikaisempaan kokemukseensa
perustuen, tai se voi selvittad asiaa hyodyntamalld markkinointitutkimuksia. (Uusitalo 1993,

25)



Yrityksen tavoite on markkinoida tuotteitaan todennikoéisimmille asiakkaille. Kun asiakkai-
den tarpeet ja odotukset tunnetaan, on helpompi raitiléida tuotteita asiakkaille sopiviksi. Jos
kay ilmi, ettd asiakkaat eivit tunne yrityksen tuotteita tai niiden ominaisuuksia, osaa yritys
huomioida timan ja kohdistaa asiakkaalle oikeita markkinointitoimenpiteitd. (Uusitalo 1993,

25)

Markkinointimix

Markkinointimixilld tarkoitetaan kaikkia niitd keinoja, joilla yritys pyrkii vaikuttamaan asiak-
kaisiinsa. Naihin kuuluvat muun muassa itse tuote, tuotantopaikka, myynnin edistdminen ja
tuotteen hinta. Tietylle segmentille markkinoidessa yritys pyrkii 16ytimadn kilpailijoitaan pa-
remman markkinointimixin, joka on yrityksen kannalta kannattavaa. Kilpailukeinoja kéyte-
tadn lilkeidean, yrityksen tavoitteiden sekd voimavarojen mukaisesti. (Vuoristo 2002, 173;

Lahtinen ym. 1996, 75.)

Tuote- ja asiakasratkaisut ohjaavat hinnoittelu-, saatavuus- ja palveluviestinnin paitoksid. On
tirked my0s sitouttaa oma henkilokunta toimintastrategiaan. Oheisen kuvion (Kuvio 2) mu-
kaan asiakassuhdemarkkinointi jactaan seitsemiin osaan, joista jokainen vaikuttaa toisiinsa.
Yksittdiset kilpailukeinot eivit tuo markkinointimenestysta. Asiakaspalvelu luo erilaista seki
ylivoimaista lisdarvoa asiakkaalle ja timdn vuoksi se on kaiken keskus. Henkil6st6 ja asiakas-
palvelu liittyvit tiiviisti toisiinsa. Yhdessa ne luovat pohjan toimivalle vuorovaikutussuhtei-
den hoitamiselle. Yritys mielletidn imagoltaan laadukkaaksi ja hyviksi, kun vuorovaikutusti-
lanteet ovat henkil6kunnan hallinnassa. Markkinointimixid voidaan sanoa jopa menestyksen
reseptiksi, mutta sen onnistuminen vaatii ammattitaitoa ja tutkimusta. (Lahtinen ym. 1996,

75=76; Vuoristo 2002, 173.)
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Kuvio 2. Laajennettu markkinointimix. (Lahtinen ym. 1996, 75).

2.5 Jakelutie

Kuluttaja voi ostaa matkailutuotteen joko suoraan tuottajalta tai vilittdjin kautta, jolloin jake-
lutiessd on useampia valikidsid. Tuotteen jakelussa korostuu etenkin vilittdjin toiminnan jous-
tavuus. Matkailutuotteen ostajalta lopullinen ostopaitds vaatii paljon sitoutumista, joten saa-
tavuudessa korostuvat tuoteinformaatio, syvillinen harkinta ja padtos sekd ammattitaitoisen
myyjan taidot ja mahdollisuudet vaikuttaa ostajan lopulliseen paitokseen. (Boxberg ym.

2001, 84.)

Jakelutien avulla yrityksen on mahdollista tavoittaa suurempia asiakasryhmid kuin omien
markkinointitoimenpiteidensa avulla. Kuviosta 3 ilmenee, ettd jakelutien kaytto sadstda seka
asiakkaan ettd yrityksen resursseja. Kuviossa on kolme erilaista matkailupalvelujen tuottajaa.
Niitd voivat olla esimerkiksi kuljetus-, ravintola- ja ohjelmapalveluiden tuottaja, matkailupal-
veluiden valittdja sekd kolme erilaista asiakasta tai asiakasryhmaa. Asiakas saa kaikki palvelut
yhdestd paikasta eikd hdnen tarvitse ottaa yhteyttd erikseen jokaiseen palvelun tarjoajaan.
Toisaalta yksi yritys tavoittaa kaikki kolme asiakasryhmii yhden vilittdjan kautta. (Boxberg
ym. 2001, 84.)



Tuottaja Kuluttaja
Tuottaja »  Jakelutie * Kuluttaja
Tuottaja Kuluttaja

Kuvio 3. Jakelutie. (Boxberg ym. 2001, 85).

2.6 Hinta

Hinta kuuluu olennaisena osana markkinoinnin toimenpiteisiin. Palvelun hinnan on oltava
sellainen, jonka asiakas kykenee ja suostuu maksamaan kussakin kysyntitilanteessa. Samanai-
kaisesti hinnan tulee olla sellainen, joka kattaa tuottajan kulut ja jolla yrityksen tuotteita kehi-
tetidn lisad sekd markkina-asema siilytetidn tai sitd parannetaan. Tilauksiin perustuvassa
myynnissd kate voi olla alhainen, kun taas matkanjirjestédjille atheutuu suurempia riskeji ja

talloin kate on korkeampi. (Boxberg ym. 2001, 135; Borg ym. 2002, 169.)

Hinnoitteluperuste on erilainen suorassa ja epidsuorassa jakelussa. Suorassa jakelussa asiak-
kaalle muodostuva hinta vaihtelee. Syyni voi olla kulutuspdivin alennus tai hintajousto, mut-
ta myOs laaja tarjontatilanne. Epésuorassa jakelussa tuottajan tarjonnassa on useampien yh-
teistyOkumppaneiden tuotteita ja tdlloin vilittdjin on saatava myyntityostd kohtuullinen kor-
vaus. Joskus jakelutiessid on useita portaita ja silloin jokaisen portaan on saatava oma osuu-

tensa lopullisesta myyntihinnasta. (Boxberg ym. 2001, 135.)

Matkailupalvelujen tuottajan hinnoittelun on taattava julkaistuun hintaan sisaltyvin komissi-
on vilittajalle. Kaytinnossd asiakkaan tulisi saada palvelu samalla hinnalla myyntikanavan
vahittdismyyjaltd kuin tuottajalta suoraan. Tavallisimmin kotimaisessa valmismatkatuotan-
nossa matkanjirjestdja ostaa palvelut tuottajalta ja hinnoittelee tuotteensa niin, ettd hin pys-
tyy antamaan vahittdismyyjalle tuotteen lopullisesta pakettihinnasta 10 % komission. Tiésta

jalleenmyyja maksaa 22 %:n ALV:n. (Boxberg ym. 2001, 142.)



2.7 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintd on osa matkailuviestintid. Perinteisesti ajatellen se on suoraa ja vilillis-
ta asiakkaalle kohdistuvaa viestintad. Massamatkailun markkinointiin kuuluvat kaikki ylei-
simmat markkinointiviestinnin keinot, kuten televisio- ja lehtimainonta. Sen tehokkuudesta
tai kdyttokelpoisuudesta ei voida oikein sanoa mitddn, joten olennaista on pohtia strategisesti
tatd keinoa. Eri tilanteissa eri mediat ovat toimivia ja usein ne tukevat toisiaan. Esimerkiksi
televisiomainonnassa asiakkaalle luodaan mielikuvia ja lehtimainonta tukee titd toimintaa

myymilli edullisia dkkilihtdjs. (Borg ym. 2002, 177.)

Mainonta on nikyvin markkinointikeino. Mainonnan avulla yritys voi kertoa nopeasti ja te-
hokkaasti uusista tuotteista. Mainonnan vaikutukset voidaan jakaa neljain vaiheeseen AIDA-
mallin mukaisesti. Ensin pyritddn kiinnittimaan asiakkaan huomio (Attention) tuotteeseen,
taiman jalkeen pyritdan saada heidat kilnnostumaan (Interest) ja haluamaan (Desire) tuotetta.
Mainonnan lopullinen tavoite on saada asiakkaat toimimaan (Action) eli ostamaan tuote.

(Lahtinen ym. 1996, 213.)

Esitteet ovat matkailussa erittdin tirkeitd. On pitkddn spekuloitu esitteiden tarpeellisuutta,
mutta kokemus osoittaa, ettd esitteitd tarvitaan. Toki Internetin kaytté nykypdivind on vi-
hentinyt esitteiden tarvetta, mutta aivan vield el esitteistd paasta eroon. Esitteen etu on, ettd
sen voi ottaa mukaan ja se voi sisdltdd samanaikaisesti tietoja useista eri matkailuyrityksistd ja
niiden tuotteista. Yhteinen esite laskee siitd aiheutuneita kustannuksia, mutta vaarana on, ettd
mikadn yritys ei valttimattd saa omaa toimintaansa tarpeeksi esille tai esitteessa esitetyt tiedot
vanhentuvat nopeasti. Yhteisesite on kuitenkin asiakkaan kannalta kaikkein mielekkiin.

(Borg ym. 2002, 177.)

Internet on nykypiivani kenties tehokkain markkinointiviestinnin viline. Yritys voi hyodyn-
tdd sitd mainonnan, myynnin sekd palvelun kanavana. Samalta sivulta asiakas 16ytid my0s

yhteistybkumppaneiden tiedot ja tuotteet. (Borg ym. 2002, 177.)

Messut toimivat markkinointi- ja myyntitapahtumina, ja niiden hyédyntiminen on hyvi tapa
kohdata asiakkaat ja yhteistybkumppanit. Ennen messuja on hyvi mddritelld tavoitteet ja
muutenkin suunnitella messutoiminta huolella. Suomen péaitapahtumana pidetdan Helsingin
Matkamessuja, mutta sen lisdksi eri puolilla maata jarjestetddn muun muassa eri-, hiihto- ja

mokkimessuja. (Borg ym. 2002, 178.)



10

Suoramarkkinoinnissa yritys kohdistaa markkinointimateriaalia tietyille segmenteille postitse,
puhelimitse tai henkil6kohtaisesti. Lisiksi se voi mainostaa tiettyd tuotetta tai palvelua har-
raste- tai ammattilehdissa. Suoramainonta on tirkein mainosmuoto lehti-ilmoittelun jilkeen.
Suoramainonta voi olla ldhestymistavaltaan joko informoivaa, muistuttavaa tai kehottavaa.
Sen tehokeinoina voidaan kdyttdd muun muassa ddntd, kuvaa, virejd ja erilaisia tehosteita.

(Borg ym. 2002, 178; Lahtinen ym. 1996, 223-224.)

Usein pienemmilld yrityksilld ei ole varaa osallistua kaikille messuille tai painaa omaa esitettd.
Markkinointistrategia on valittava niin, ettd yritys tavoittaa halutut kohderyhmit olemassa
olevilla resursseillaan. Ilmoittelussa on valittava yrityksen kannalta sopiva mediayhdistelma,

ilmoittelun aikataulu ja lopuksi mille segmentille ilmoittelu suunnataan. (Borg ym. 2002, 178.)
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3 MATKAILUTUOTE

Matkailutuotteella tarkoitetaan matkailijoille tarkoitettua palvelua, jonka tarjoaa piddasiassa
majoitus- ja ravitsemissektori, mutta mukana on muun muassa my6s ohjelmapalveluyritykset
seki kuljetuspalvelut (Borg ym. 2002, 122). Matkailupalvelu on ominaispiirteiltiin tuote, silld
matkailuyritys tuottaa asiakkaalle tuotteen, jolla on tietty hinta, ja asiakas ostaa tuotteen seka

maksaa siitd pyydetyn hinnan (Suontausta & Tyni 2005, 131).

Palvelu on yleensi aineetonta, jota asiakas ei voi nihda, mutta jonka asiakas ostaa ja kuluttaa
samanaikaisesti. Koska mitddn aineetonta ei voida esimerkiksi varastoida, ei matkailutuote-
kaan ole tuottajalla valmiina varastossa. Asiakas ostaa matkailupalvelun joko tiedostamatto-
man tai tiedostetun tarpeen vuoksi, ja siten palvelusta muodostuu erilaisia kokemuksia asiak-
kaalle yksilostd ja hinen tarpeistaan riippuen. Palvelu siis muodostuu useasta eri osasta, joi-

hin kaikkiin osasiin palvelun tuottaja ei voi vaikuttaa. (Boxberg ym. 2002, 10.)

Palvelu voi olla osaksi my0s aineellista, kuten illallinen ravintolassa tai matkalta ostetut muis-
toesineet kisilaukuista tuulikelloihin. Aineellisia palveluja voidaan kokeilla ja arvioida paikan

péalld, mutta tima ei onnistu etukiteen kotisohvalta. (Boxberg ym. 2002, 10.)

atkailupalvelut ova in sesonkiluontoisia, ja toisinaan kysynti on suurempaa kuin tar-
Matkailupalvelut ovat hyv kiluont jat kysynt paa kuin t

jonta, joten kaikki asiakkaat eivit saa toivomaansa palvelua. Tami nikyy muun muassa mat-
katoimistoalalla, jossa usein talvikauden matkat myydain jo edellisend kesina. Talvella lomal-
le haluava asiakas joutuu tyytymain niihin kohteisiin, joita on vield jaljelld, eikd vilttimatta
péaase kohteeseen, johon olisi tahtonut. Matkailupalvelujen sesonkihuiput osuvat niille ajan-
jaksoille, jolloin ihmisilld on aikaa matkustaa ja kuluttaa palveluja, sekd my6s kohteiden hyvi-

en sadolosuhteiden aikaan. (Boxberg ym. 2002, 11.)

Asiakas odottaa tuotteelta maksamansa hinnan vastineeksi jotakin hyotyé tai uutta kokemus-
ta. Tarjolla olevat tuotteet muodostuvat kokonaisuuden yhdessi asiakkaan odotusten ja toi-
veiden kanssa, ja sen vuoksi matkailutuotteen tuotekehityksessa on otettava huomioon asi-
akkaiden tarpeisiin perustuvat kokemukset ja tutkimukset. (Suontausta ym. 2005, 131.) Mat-
kailupalvelujen ongelmana on se, ettei asiakkaan epaonnistunutta kokemusta voida ottaa pois
ja korvata uudella vastaavalla. Aineeton tuote ei ole niin helposti korvattavissa tai vaihdetta-

vissa kuin aineellinen. Asiakkaan kokemukset ovat pitkilti riippuvaisia yksiloista ja heidin
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tunnetilastaan kyseiselld hetkelld, joten palvelun laadun kontrolloiminen on hankalaa. (Box-

berg ym. 2002, 11.)

3.1 Matkailu ja matkailija

Matkailulla tarkoitetaan ihmisten litkkumista tavallisen elinymparistonsd ulkopuolelle huvi-
tai tyomatkatarkoituksessa. Tall6in voidaan ajatella matkailun luovan 1dht6- ja kohdealueelle

vuorovaikutusketjun matkailijoiden ja matkailuyritysten vililld. (Vuoristo 2002, 20—22.)

Matkailija on henkil6 (turisti), joka matkustaa vapaa-ajanmatkustustarkoituksessa paivittdisen
asuinympiristonsid ulkopuolelle vihintiin vuorokaudeksi, mutta enintidn vuoden ajaksi.
Matkailijan motiivit matkustamiseen usein liittyvit uteliaisuuteen ja uusien elimysten tarpee-
seen seka virkistys- ja rentoutumismahdollisuuksiin. (Boxberg ym. 2002, 8-9; Vuoristo 2002,

48)

Paivimatkailija

Perinteinen mairitelma ei pidd huvimatkailijaa, joka vierailee tutun elinymparistonsi ulko-
puolella alle vuorokauden, matkailijana vaan paivakavijani. Piivakivijoitd ovat esimerkiksi
bussiryhmat, jotka lihtevit aamulla, kiertivit useita kohteita paivin aikana ja palaavat kotiin
illalla. Paivikavijoitd ovat muun muassa my6s mokkiliiset, jotka osallistuvat mokkikuntansa
tai sen naapurikunnan tapahtumiin tai hyodyntivit sen matkailupalveluja. Toisaalta my6s
paivakavijit tulisi luokitella matkailijoiksi, silld he tuovat kuitenkin tuloja alueen matkailuyri-

tyksille sekéd kayttivit myos muita alueen palveluja. (Boxberg ym. 2002, 9-10.)

Matkailija luokitellaan paivikavijaksi, kun hin ei yévy matkan aikana maksullisessa tai mak-
suttomassa majoituksessa. Kansainvilinen ja kotimainen padivikavijd eivit erotu toisistaan,
koska kumpikaan ei viivy kohteessa yli 24 tuntia. Saapuminen ja liht6 tapahtuvat siis saman

vuorokauden aikana. (Tilastokeskus 2007.)
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3.2 Matkan motiivit

Erilaisilla ihmisilld on erilaisia tarpeita matkustaa, ja useimmiten matkat ovat joko tyo- tai
vapaa-ajanmatkoja. Maslowin tarvehierarkian mukaan ihmiselld on erilaisia tarpeita, joiden
mukaan hin toimii. Kuvion 4 esittimai pyramidimallia voidaan kayttda my6s matkailijoiden

ja heiddn valintojensa tutkimiseen. (Vuoristo 2002, 42.)

Ensimmiisen tasolla ovat ihmisten fysiologiset tarpeet. Matkailija voi matkustaa esimerkiksi
Lappiin tarkoituksenaan hiihtdd ja pitdd ylld kuntoaan. Toinen taso ilmentdd turvallisuuden
tarvetta. Matkailijalla on kova halu matkustaa jonnekin, mutta hin ei uskalla matkustaa esi-
merkiksi Brasiliaan, koska on kuullut, ettd sielli on paljon varkaita. Tdstd syystd matkailija
matkustaa esimerkiksi Pohjoismaihin, jotka ovat tuttuja ja turvallisia. Tarvehierarkia-mallin
kolmas taso muodostuu rakkauden ja yhteenkuuluvuuden tarpeesta. Tallainen matka voi olla
esimerkiksi hdamatka tai pariskunnan yhteinen matka, jolla huomioidaan ja hemmotellaan
toisiaan, kun arkielimissa sille ei ole aikaa. Toiseksi ylimmiinen taso on arvostuksen tarve.
Matkailija matkustaa jonnekin erikoiseen paikkaan luksuslomalle, jotta palattuaan voisi ysta-
villeen ja tutuilleen kehua matkaansa ja sitd kautta saada lisdd arvostusta elinymparistéssaan.
Viimeinen ja ylin taso on itsensd toteuttamisen tarve. Matkailija voi esimerkiksi matkustaa
Surviver-lomalle, jossa hin joutuu laittamaan itsensé peliin 110 %:sti tai toisenlainen matkai-
lija voi matkustaa Intiaan joogaamaan ja tutustumaan sisdiseen minuuteensa. (Vuoristo 2002,

42)

Itsensi toteuttamisen

y | tarve y 4
y Arvostuksen tarve y 4

Sosicloginen tarve

A AV

Turvallisuuden tarve

Fysicloginen tarve

Kuvio 4. Maslowin tarvehierarkia. (Suontausta ym. 2005, 70).

Matkailija on voinut ostaa matkailutuotteen valmiina esimerkiksi matkatoimistosta tai han

itse suunnittelee ja varaa kaiken. Matka voi suuntautua vain yhteen kohteeseen tai se voi olla
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useamman kohteen kiertomatka. Tillainen matka voi olla esimerkiksi Vilimeren risteily.
Riippumatta siitd millainen matka on, voidaan sanoa, ettd matka on matkailijalle aina koko-
naiselimys, kokonaismatkailutuote. Kokonaismatkailutuote alkaa silloin, kun matkaa aletaan
suunnitella, ja se paittyy, kun matkailija on takaisin kotona. Tama kokonaisuus sisaltda sekd
aineellisia ettd aineettomia tuotteita tai palveluja. Matkan kaikki osaset vaikuttavat matkan

laatuun ja onnistumiseen. (Boxberg ym. 2002, 11-12.)

3.3 Matkailun trendit

Nykyajan matkailijat ovat yhd vaativampia matkailupalveluiden suhteen. Jotta matkailuyrittija
tietdisi, mitd asiakas haluaa, on hidnen hankkiuduttava lihemmas asiakkaita ja kuunneltava,
millaisia palveluita he toivoisivat saavansa. Menestyvin liikeyrityksen salaisuus on kuluttajien
vaatimusten huomioonottaminen ja uusien ajanmukaisten tuotteiden kehittiminen. Menes-
tykseen tarvitaan myos hieman ennakointia ja varautumista, jotta yritys hahmottaa kulloiset-

kin trendit. (Borg ym. 2002, 121.)

Maailmassa tapahtuvat viestolliset, yhteiskunnalliset ja ympiristolliset muutokset vaikuttavat
matkailuun ratkaisevasti. Esimerkiksi matkailijoiden keski-ikd on nousussa, ja eritoten elike-
liisilld on aikaa ja rahaa matkustaa. Lisdksi heididn terveydentilansa on entistd parempi, joten
kaukomatkat ja toiminnalliset lomat ovat nykyisin myos heidan kiytettavissdan. Vanhempi
ikdpolvi matkustaa ahkerasti, ja se on kiinnostunut osallistumaan sekd kokeilemaan erilaisia
aktiviteetteja, joita tosin sovelletaan hieman rauhallisempaan suuntaan. Toisaalta koulutus- ja
tyorakenteissa tapahtuvat muutokset vaikuttavat matkailuun siten, ettd perheissi, joissa kum-
pikin vanhempi kay t6issd, matkailuun kaytetidn enemmin rahaa kuin muuten. Enenevissi

midrin my6s lyhyet lomat ovat yleistymain piin. (Lehtola 2001.)

Matkailuun vaikuttaa olennaisesti my0ds kasvihuoneilmi6, joka muuttaa ympiristoa ja sen laa-
tua. Kasvihuoneilmién my6td muun muassa ilmakehdn hiilidioksidipitoisuus kasvaa, mika
atheuttaa maapallon keskilimpotilan kohoamista. Maapallon keskilimpdétilan vaihtelu taas
atheuttaa muutoksia muun muassa eri alueiden sademairiin, kasvillisuuteen ja vuodenaikojen
vaihteluun. Matkailulla voi kuitenkin parantaa tai kehittdd alueiden ymparistéa. Suunnitelmal-
lisella luonnonsuojelulla, johon on kiytetty matkailusta saatavia tuloja, voidaan saistid histo-

riallisesti, kulttuurisesti tai vetovoimaisesti tirkeitd kohteita. Kuitenkin, jos matkailun vaiku-
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tuksia luontoon ei oteta huomioon, voi matkailusta aiheutua enemmin vahinkoa kuin posi-

titvisia vaikutuksia. (Lehtola 2001.)

Maailmanlaajuisia kehityssuuntia on havaittavissa matkailun saralla. Muuttuneita tarpeita py-
ritddn tyydyttimadn uudistetuilla palveluilla ja matkailumuodoilla. Esimerkiksi kulttuurimat-
kailu on lisdantynyt huomattavasti. Matkailijat ovat kiinnostuneita paikallisyhteiskunnasta ja -
kulttuurista. Kulttuurimatkailua voi olla esimerkiksi historiallisiin nédhtavyyksiin ja kasit6ihin
tutustuminen sekd erilaiset maatilamatkailukohteet, joihin voidaan lukea my0s erilaiset pihat
sekd puutarhat. Urbanisoituminen seki erilaiset saasteongelmat lisddvit ihmisten kiinnostusta
maaseutumatkailuun. Thminen pédisee eroon ruuhkista ja kiireestd, saa yksilollista palvelua ja

péasee ulkoilemaan luonnon rauhaan. (Lehtola 2001.)

Jo 1980-luvulta lahtien matkailijat ovat olleet kiinnostuneita ekomatkailusta ja ympiriston
tilasta. Ekomatkailu perustuu ihmisten haluun kokea aito puhdas luonto. Luontomatkailu,
joka kisittad luonnossa liikkkumisen, siitd nauttimisen ja sithen perehtymisen, voidaan ajatella
ekomatkailun alakisitteend. Sitd pidetddn erittdin suosittuna matkustusmotiivina ja sen suosio

suorastaan kasvaa vuosi vuodelta. (Lehtola 2001.)

3.4 Elimystuote

Elimys on asiakkaan kokema positiivinen kokemus. Lapin elimysteollisuuden osaamiskes-
kus (2001) on tehnyt elimyksestd miarittelyn, jonka mukaan se on moniaistinen, muistijiljen
jattavd, myonteinen ja samalla yksilollinen kokemus. Elimys eroaa kokemuksesta siten, ettd
elimys on riippuvainen yksilosta eikd sitd voi vertailla muiden yksiléiden vililla. Lisiksi se
pohjautuu enemmin tunteisiin, kun taas kokemus on tietoihin pohjautuvaa ja ei ole riippu-
vainen yksilostd. Toisen maaritelman mukaan elimys edistad hyvinvointia ja tasapainottaa
arkea lieventdimilld elimin monimutkaisia vaiheita ja tukemalla ihmisen jaksamista. Jalkim-
miisen madritelmian mukaan mitd hankalampaa ihmisen elima on, sitd enemman hin arvos-

taa ja haluaa kokea elaimyksid. (Boxberg ym. 2002, 27; Suontausta ym. 2005, 168—-169.)

Elimysti el voi tilata tai hakea kuin elokuvalippua. Elimys on ainutkertainen, mieleenpainu-
va ja se on vahvasti sitoutunut tilanteeseen. Elimys koostuu tapahtumien jatkumosta, jossa
tilanteet seuraavat toisiaan. Yleensd matkailuelimys on pitkddn jatkuva, mutta elimys voi olla

my0s yksittdinen ja tapahtua hetkessi. (Boxberg ym. 2002, 28.)
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Matkailulla ihminen pyrkii saavuttamaan elimyksia. Elimys maarittyy osaksi toimintapaikan
ja ajankidyton mukaan, mutta elimys on piddasiassa tekemisen tavoite. Elimystuotetta tehdes-
sd tulee huomioida, kuinka asiakas voisi palvelun kokea ja millaisen elimyksen hin palvelusta
saa. Elimystuote vetoaa asiakkaan tunteisiin ja unelmiin sekd kertoo asiakkaalle tarinan.
Elimystuotteen teema voi olla esimerkiksi seikkailu, rakkaus tai mielenrauha. Olennaisena
osana sithen liittyy my6s yhdessiolo ja yhteenkuuluvuudentunne. Kilpailun kiristyessd my6s
asiakkaiden vaatimukset muuttuvat ja kasvavat. Nykypiivind matkailijoiden vaatimuksiin
kuuluvat my6s matkailutuotteiden ekologisuus ja ympariston huomioon ottaminen. Elimys-
tuotteenkin tulee olla kestivan kehityksen mukainen, jotta se parjad markkinoilla ja tiyttda

asiakkaiden kriteerit. (Borg ym. 2002, 27-30.)
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4 TUOTEKEHITYS

Jotta matkailupalveluyritys pysyisi mukana kovassa kilpailussa ja siilyttiisi menestyksen ase-
man, tulee tuotekehityksen olla jatkuvaa. Onnistuneet uudet tuotteet auttavat yritystd pysy-
madn ajan tasalla ja sitd kautta kehittdmaéan jatkossakin uusia tuotteita. Tavallisimmin tuote-
kehitysprosessi aloitetaan tavoitteesta lisitd yrityksen myyntid. Harvoin ainoastaan markki-
noinnillisilla keinoilla pddstidan tulojen kasvuun, joten uusia tuotteita on suunniteltava tasaisin

viliajoin joko entisille asiakkaille tai aivan uudelle kohderyhmalle. (Boxberg ym. 2002, 94.)

4.1 Tuotekehityksen motiivit

Tuotekehitystyé matkailupalveluja tarjoavassa yrityksessa voi lahted liikkeelle yrittajan omista
ideoista. Ideoinnin on oltava luovaa ja monimuotoista. Vanhoja toimintatapoja tulee tarkas-
tella kriittisesti ja niitd tulee tarvittaessa uudistaa. Luova ajattelu ja ideointi eivit itsessddn luo
mitddn uutta, vaan lisiksi tarvitaan innovatiivisuutta. Ndin luodaan jotakin tdysin uutta ja

hy6dyllistd. (Kinnunen 2004, 10.)

Toisaalta tuotekehitys voi lahted litkkeelle asiakkailta saaduista toiveista. Matkailupalvelujen
asiakasldhtoisen kehittdmisen taustalta 10ytyvit asiakkaiden tarpeet ja motivaatio. Matkailijan
perustarpeet, kuten nilkd ja uni, joita on jo kisitelty alemmin Maslowin tarvehierarkian yh-
teydessd, on otettava huomioon uutta tuotetta suunnitellessa. Ilman niitd matka voi joissakin
tapauksissa epdonnistua tdysin. Yhteenkuuluvuudentunne tai seuran etsiminen voivat olla
matkalle 1ahdon padsyitd, ja ndma palveluntarjoajan kannattaa huomioida tarjotessaan tuot-
teitaan. Usein matkailijalla on tarkoitus kehittdd itseddn, ja hin haluaa tutustua esimerkiksi
itselleen uusiin paikkoihin tai kulttuureihin. Padsyy matkustamiselle on kuitenkin uusien ko-
kemuksien ja elimyksien saaminen. Talloin matkailupalveluja suunnitellessa tulee ottaa huo-

mioon elimyksellisyys. (Boxberg ym. 2002, 92; Borg ym. 2002, 129.)

Markkinatilanteessa tapahtuviin muutoksiin voidaan vastata uusien tuotteiden kehittelylla.
Uuden kysynnin ilmetessd yrityksen kannattaa aloittaa kyseiselle asiakasryhmille suunnatun
tuotteen kehittiminen. Asiakkaiden kulutustottumukset ovat my6s herkkid muuttumaan.
Vallalla olevat trendit ja muotivirtaukset vaikuttavat matkailualaan ja matkailutuotteiden ke-

hitykseen. Muun muassa ekomatkailu ja kiinnostus ymparistéd kohtaan ovat kovassa nousus-
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sa nykyain. Kilpailutilanteiden muutoksiin parhaiten voi vaikuttaa kehittimalld omia palve-
luitaan. Kovassa kilpailutilanteessa tulee pyrkid aivan uusiin innovatiivisiin ratkaisuihin eiké

kopioida ideoita toisilta alalla toimivilta yrityksilta. (Boxberg ym. 2002, 94.)

Tuotteen elinkaari ei ole ikuinen, joten vain sen eteenpdin kehittdmiselld tuotteen markki-
noillaoloaikaa voidaan jatkaa. Tuotteen elinkaaressa (Kuvio 5) on nihtivilld viisi eri vaihetta,

jotka ovat tuotekehitys, esittely, kasvu, kypsyys ja kyllastyminen. (Boxberg ym. 2002, 95-96.)

Ensimmiinen vaihe eli tuotekehitys voi olla kestoltaan hyvinkin pitkd ja samalla tuotteesta
atheutuvat kustannukset ovat korkeimmillaan. Esittelyvaiheessa kustannuksia pyritain kat-
tamaan, joten tuotteen hinta on korkeimmillaan, kun sille ei vield ole kilpailijoita. Esittelyvai-
heen asiakkaita ovat sellaiset, jotka kiinnostuvat kaikesta uudesta ja haluavat tietoisesti olla
edelldkavijoitd. Heilld on rahaa kokeilla uutuuksia ja tiedossaan sopivia tietoldhteita, joista saa
tietoa uusista tuotteista. Kasvuvaiheessa tuotteen hinta laskee ja markkinoille tulee lisad kil-
pailijoita. Asiakkaina ovat aikaiset hyviksyjit, jotka ovat hieman edelld keskivertomatkailijaa.
Mikali tima asiakasryhma hyvaksyy uuden tuotteen, silli on hyvit mahdollisuudet menestyk-
seen. Kasvuvaiheen tuotot yritykselle ovat yleensa parhaimmillaan, silld vield ei markkinoilla

ole litkaa kilpailua. (Boxberg ym. 2002, 95-96.)

Kypsyysvaiheessa myynti vield kasvaa, mutta hintakilpailun vuoksi kannattavuus laskee. T4s-
sd vaiheessa on mahdollisuus pidentda tuotteen markkinoillaoloaikaa, silld tekemalld muutok-
sia tuotteeseen siitd saa hieman erilaisen kuin kilpailijoilla. Tuote saadaan nayttimiin uudelta,
ja enemmisto asiakkaista kiinnostuu tuotteesta. Viimeisen olemassaolovaiheen, kyllastymi-
nen, asiakkaita ovat uutuuksien epiilijit, joilla on vihiten rahaa kiytettivissddn. Kypsyysvai-
heessa kilpailu on kovaa, hinnat ovat alhaalla ja tuotetta markkinoidaan endi vain hintailmoi-
tuksilla. Téssd vaiheessa yrityksen on joko vedettiva tuote pois markkinoilta sen vahiisen

kysynnin vuoksi tai tuote on muutettava aivan uudeksi. (Boxberg ym. 2002, 95-96.)



19

oy nti

Y 4
myynti ja
waitto

Woitto

)

Aika

Tuotekehitys | Esittelyvaihe kagvu- ks yys- Kyllasty- Laskuvaihe
-vaihe vaihe waihe misvaihe

Tappioti
FPanostukset

Kuvio 5. Tuotteen elinkaari. (Boxberg ym. 2002, 95).

4.2 Tuotekehitysprosessi

Matkailutuotteen tuotekehitys tulee lihted liikkeelle asiakkaiden ja markkinoiden tutkituista
tarpeista. Vain hyvin pieni osa uusista tuoteideoista paityy valmiiksi tuotteiksi, silld kaikilla
ideoilla ei voi olla juuri siind hetkessa elinmahdollisuuksia. On kuitenkin toivottavaa, ettd ai-
van tuotekehittelyn alussa pyritddn luoviin ja monipuolisiin ratkaisuihin. (Boxberg ym. 2002,

97; Jokinen 2001, 33.)

Matkailutuotteen kehittimisprosessi (Kuvio 6) muodostuu sekd suunnittelu- ettd toteutus-
vaiheesta. Suunnitteluvaiheessa padpaino on uuden tuotteen merkitys yrityksen kokonaisstra-
tegialle, ja toteutusvaiheen padmiirind on varsinainen tuotekehitys ja markkinoiden testaa-
minen. Uuden matkailutuotteen suunnittelussa tulee kuitenkin ottaa huomioon koko palve-
lujirjestelma. Yrityksen imago, kohteen asiakkaalle synnyttimat mielikuvat ja kohteen maine
ovat osa asiakkaan laatukokemusta. Matkailutuote koostuu siis vetovoimaisesta tuoteideasta,
sen kuvauksesta, onnistuneesta palveluprosessista ja luotettavasti toimivasta palvelujarjestel-

mistd. (Boxberg ym. 2002, 97.)
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Kuvio 6. Uuden palvelun kehitysprosessi. (Boxberg ym. 2002, 98).

4.2.1 Asiakkaiden tarpeiden arviointi

Uusi matkailutuote kohdennetaan aina tietylle kohderyhmialle ja sen tarpeisiin. Asiakkaan
saaman arvon lisaksi yrityksessd tulee miettid kohderyhmin osallistumishalukkuutta seka -
kykya. Naihin vaikuttavat kohderyhmin resurssit, kuten kiytettivissd olevat rahat tai fyysiset
ja henkiset ominaisuudet. Ndmi vaikuttavat sithen, miten aktiivisesti tai passiivisesti asiakas
ottaa osaa tuotteen tuottamiseen. Esimerkiksi passiivista osallistumista kuvastaa muun muas-
sa lintujen katselu ja aktiivista puolestaan vaellusretki. Kun yritys on selvittinyt asiakkaan
tarpeet, on aika miettid yrityksen omia resursseja, joiden pohjalta tuotekehitysta voidaan jat-
kaa. Tarvittavia resursseja ovat esimerkiksi yrityksen henkilokunnan osaaminen, laitteisto ja
vilineisto ja muun muassa yrityksen yhteistybkumppanit sekd heidin resurssinsa. Jotta asiak-
kaille saadaan tarjottua mahdollisimman monipuolisia palveluja sekd kehitettyd ylivoimaista
osaamista, on matkailuyritysten tehtiva keskindistd yhteistyotd, mitd kuitenkin tapahtuu vali-

tettavan vihan. (Boxberg ym. 2002, 100-102.)
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Kun yritys on tutkinut kaikki resurssit, vuorossa on erilaisten toimintojen suunnittelu, joilla
saadaan ydinideaan sisdltd. Téssd vaiheessa kaikki ideat ovat arvokkaita, koska niitd kokoa-
malla saadaan erilaisia yhdistelmid ja tuotepaketteja. Télld tavalla voidaan saada aikaan kym-
menid erilaisia tuotepaketteja, joiden sisilto riippuu asiakkaiden osallistumisesta sekd heiddn
resursseistaan. Toimintoja voidaan vaihdella my0s toteuttamispaikan mukaan. (Boxberg ym.
2002, 102.) Esimerkiksi puutarhatuotteeseen kuuluu useita kohteita, joista asiakas valitsee
mieluisammat. Ne kaikki ovat erilaisia toisiinsa ndhden, ja siten asiakkaan saama kokemus on
monipuolinen. Kokemuksen pidasiallinen sisdltd on puutarhakierros, jota tiydennetdin asi-

akkaan toivomilla aktiviteeteilla tai erilaisilla ruokailuvaihtoehdoilla.

4.2.2 Palveluprosessin kuvaaminen

Prosessikuvaus synnyttda perustan myyjan ja asiakkaan vilille. Palvelun tarjoaja kertoo asi-
akkaalle, millaisia hyotyjd asiakas saa valitsemalla juuri timan tuotteen. Lisiksi kuvauksessa
ilmaistaan, millaisia uhrauksia asiakas joutuu tekeméin saavuttaakseen tuotteen hyodyt. Naitd
uhrauksia ovat muun muassa tuotteen hinta ja sen kuluttamiseen kéytettiva atka. (Kinnunen

2004, 11.)

Palveluprosessin kuvaaminen on matkailutuotteen kuvaamista. Asiakkaalle tima tarkoittaa
tuotekuvausta esimerkiksi esitteessa tai internetsivuilla ja talloin asiakkaille kuvaillaan tuot-
teesta vain heille nakyvit osat. Yritykselle tuotekuvaus on niiden toimintojen kuvaamista,
joilla tuotetaan asiakkaan odottamat tuotteet ja niiden arvot. Palveluprosessin kuvauksen
mukaan asiakas tekee ostopaitoksensi. Tuotekuvaus on samalla tuotteen prototyyppi, jonka
toimivuus yrityksen on ensin testattava. Samalla tarkistetaan tuotteen tuotettavuus ja kannat-

tavuus. (Boxberg ym. 2002, 103; Kinnunen 2004, 11.)

4.2.3 Ideointi

Palvelujen suunnittelun lihtokohtana on tuotteen johtoajatus, joka perustuu asiakkaan odot-
tamaan arvoon. Uuden tuotteen idea on asiakkaalle jotakin ennenkokematonta. Tuotteen
kaikkien osien on liityttdva luonnollisesti toisiinsa ja tytettdva asiakkaan odotukset. Asiak-

kaan odotukset kuitenkin vaihtelevat tuotteen eri osissa riippuen matkan tarkoituksesta ja
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asiakkaan motiiveista. Asiakkaalla voi olla my6s erilaisia laatuvaatimuksia tuotteen eri osien
vililla. (Kinnunen 2004, 9; Boxberg ym. 2002, 103.) Esimerkiksi, jos tuotekuvauksessa on
ilmoitettu ruokailun tapahtuvan kartanossa, asiakas todennikéisesti odottaa maukasta laatu-
ruokaa arvokkaassa milj6ossd eikd pikaisesti kyhittyd mikrovalmista ruokaa. Toisaalta, jos
tuotekuvauksessa on kerrottu vierailusta taiteilijan pihapiirissa, asiakas voi odottaa paljon eri-
laisia taideteoksia, mutta jokainen yksilo kuitenkin kokee paikan erilaisena eikd kokemus ole

samanlainen kaikilla.

Kaikista tirkeintd on kuitenkin, ettd asiakkaan on helppo muodostaa mielikuva kokonais-
tuotteesta ja sen osista. Tuotteen kaikkien osien on noudatettava kokonaistuotteen ideaa se-
ki jokaiseen aktiviteettiin ja niistd siirtymisiin on varattava tarpeeksi aikaa. On otettava huo-
mioon myo6s sidolosuhteiden muutokset, tuotteen kuluttamiseen liittyvit riskit asiakkaalle ja
tuottajalle seké erilaisten asiakkaiden kyvyt ja mahdollisuudet osallistua tuotteen tuottami-
seen. Lisdksi tuotteen eri osien tuottajien on tiedettdva toisistaan ja toimintatavoistaan. Asi-
akkaan kokeman laadun on my6s oltava tasainen ja hanen tulee saada ne elementit, jotka ha-

nelle on myyty ostohetkelld. (Boxberg ym. 2002, 103-104.)

4.2.4 Tuotetestaus

Matkailuyrityksissa on hyvi testata kaikki tuotteet ja niiden osat ennen kuin niitd aletaan
markkinoida asiakkaille. Tuotetestauksen tarkoituksena on l16ytda mahdolliset ongelmat, jotka
liittyvit tuoteturvallisuuteen, aikatauluihin ja kaikkiin muihin kokonaistuotteen yksityiskoh-
tiin. Kun testiryhma kay lipi asiakkaan kokeman palveluketjun, saadaan selville, toimiiko tuo-
te kaikissa olosuhteissa, siilyyké laatu koko ajan ja onko ympiristévastuullisuus otettu huo-

mioon. (Boxberg ym. 2002, 108; Borg ym. 2002, 133.)

Kun tuotetta testataan oman henkilokunnan avustuksella, ei vilttimattd huomata kaikkia ris-
kitekijoitd, jotka johtuvat erilaisista asiakkaista sekd heiddn taustoistaan. Tdmid vuoksi olisi
hyvi, jos yritys kutsuisi mukaan ulkopuolisia henkil6itd, joilla ei ole paljonkaan aiempaa ko-
kemusta tuotteesta. Usein yritykset kdyttdvitkin tuttaviaan ja perheenjiseniddn apunaan, ja
talloin voidaan saada selville sellaista, mita itse ei ole tullut ajatelleeksi. Tuotetestausta on hy-
v hyodyntia erityisesti, kun kyseessd on aivan uusi tuote tai kun tuote muodostuu useiden

yrittdjien yhteistyostd. (Boxberg ym. 2002, 108.)
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Boxberg ym. (2002) mukaan tuotetestauksessa tulee tarkkailla ainakin seuraavia asioita:

e Tuotteen eri osien johdonmukainen jérjestys

e Joustava aikataulu ja kuljetus

e Kaikkien tuotteen osien tarpeellisuus tai mahdollisuus yhdistid johonkin toiseen

osaan

e Tuotteen tuottamisen vaatimat resurssit

e Mahdollisuus vuorovaikutukseen

e Mahdollisuus antaa asiakaspalautetta

e Palveluprosessin onnistumisen ja turvallisuuden valvonta

e Tiedonkulun eteneminen

e Vastuunjaon jarjestiminen.

4.2.5 Hinnoittelu

Hinnoittelu on olennainen osa menestyvai matkailutuotetta. Matkapaketin hinnanmuodos-
tuksessa kuljetus ja majoitus ovat suurimman menoerit. (Borg ym. 2002, 169.) Puutarhamat-
kailutuotteeseen ei kuulu majoitusta eikd kuljetusta, silli asiakasryhmai tilaa ne erikseen.
Ryhmin on kuitenkin tilattava kuljetus, koska kierros on helpointa toteuttaa bussilla. Tama

nostaa asiakkaalle muodostuvaa lopullista hintaa.

Yrityksen tulee ottaa huomioon hinnoittelussaan monia seikkoja. Ensinnakin kaikki kustan-
nukset tulee pystyd kattamaan tuotteista saatavilla tuloilla. Kustannuksista usein unohtuvat
esimerkiksi palkkojen sivukulut tai yrittdjan omat sosiaaliturvakustannukset. Hinnoittelussa
pitdd pohtia my6s, ilmoitetaanko hinta per ryhma, per henkil6 vai tuotteen aiheuttaman tyo-
panoksen mukaan. (Borg ym. 2002, 169.) Puutarhatuotteen hinta esitetddn asiakkaalle per
henkild, jotta jokainen ryhmamatkalle lahtija tietdd tarkalleen, mitd hinen osuutensa matkasta

maksaa.
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Yrityksen on kiinnitettivd huomiota my6s asiakkaan maksukykyyn ja tuotteen kysyntidn
hinnoitteluvaiheessa. Tavallisesti kysynti ja tarjonta ovat tasapainossa, koska korkean hinnan
vallitessa kysynta on vihdisempad ja matalamman hinnan aikana kysyntéd kasvaa. Lisiksi alu-

eella vallitseva kilpailutilanne vaikuttaa merkittivisti tuotteen hintaan. (Borg ym. 2002, 169.)

4.2.6 Lanseeraus ja markkinointi

Uuden tuotteen tuotekehityksen viimeinen vaihe on tuotteen kaupallistaminen eli lanseeraa-
minen valitulle kohderyhmille. Tuotteesta laaditaan yleensd esite tai tarjous. Usein matkai-
luyrityksissd lanseeraaminen jad pelkdn tuotetarjouksen ja henkilokohtaisen myyntityon va-
raan. Jos tuote ei menesty markkinoilla, se jitetidn oman onnensa nojaan ja unohdetaan.
Tissa tulisikin miettid, miksi tuote ei houkuta asiakkaita. Usein tuote ei houkuttele asiakkaita,
jos tuotteen paiidea on ilmaistu huonosti. Asiakas ei ole ymmartinyt palvelukonseptin ideaa
eikd nide tuotteen arvoa. Tuote saadaan uuteen kukoistukseen kohottamalla sen imagoa ja

esittamaillad se asiakkaalle jollakin toisella keinolla. (Boxberg ym. 2002, 114-115.)

Uutta tuotetta markkinoidaan erityisesti alemmin mairitetylle kohderyhmille. Yrityksen tulee
miettid, millaisella strategialla asiakkaat tavoitetaan ja saadaan heidit ostamaan tuote. Oikein
suoritettu markkinointi on asiakashallintaa, ja silld saavutetaan tyytyviinen asiakas. (Borg ym.

2002, 153-155.)

Markkinointistrategian kehittimiselld halutaan asiakas ostamaan uusi tuote ja samalla hoitaa
suhteita yhteistyOkumppaneihin sekid palvella asiakasta entistd laadukkaammin. Markkinointi-
strategian keskeisimmat osat ovat positiointi, kohdentaminen ja markkinointitavat, joilla tar-
koitetaan kilpailukeinojen yhdistelmad. Positioinnilla halutaan erottautua muista tuotteista
muun muassa kohteen hyvien ominaisuuksien avulla sekd asiakkaan saaman hyodyn ja hyvin
hinta-laatusuhteen avulla. Kohdennetulla markkinoinnilla tarkoitetaan oikealle segmentille

suunnattua markkinointia massamarkkinoinnin sijaan. (Borg ym. 2002, 167-168.)

4.2.7 Palaute ja kehittiminen

Kun yritys kehittad palvelujirjestelmédansi jatkuvasti ja kattavasti, se luo tuotekehitykselle

pohjan. Kehitysprosessi pitad sisillain henkiloston kehittimisen, investoinnit seké yhteistyo-
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verkoston kehittimisen. Apuna toiminnan kehittimisessi voidaan kayttda erilaisia laatujirjes-
telmid ja -tyokaluja. Laatujdrjestelmd on yrityksen laadunhallinnassa tarvittavat organisaa-
tiorakenteet, menettelyjen, prosessien ja resurssien muodostama jirjestelma. Tillainen on
esimerkiksi Suomen Matkailun Kehitys Oy:n kehittimi Laatutonni-matkailuyritysten laadun
kehittimisjirjestelmd.  Laatutonnissa ~ on  koulutusohjelmia  ja  LaatuVerkko-
seurantajirjestelma, jolla yritys voi itse seurata omaa laatuty6taan. (Suontausta ym. 2005, 184;

Boxberg ym. 2002, 117-121.)

Porvoo tours on mukana Laatutonnissa, ja se seuraa omaa laatuty6tadn asiakaspalautelomak-
keiden avulla, jotka vilitetain asiakkaille sihképostitse retken jilkeen. Lisaksi asiakaspalautet-
ta saadaan usein pyytimdttd suoraan asiakkaalta puhelimessa tai sihkopostin kautta. My0s
yhteistybkumppanit antavat palautetta. Kaikki palaute, olipa se sitten kirjallista tai suullista,
kirjataan LaatuVerkkoon. Asiakaspalautteen myo6ta yritys pystyy kehittimain omaa ja yhteis-
tybkumppaneidensa toimintaa ja tilld tavalla parantamaan asiakassuhteitaan sekd toimintansa
laatua. Sekd asiakkailta ettd yhteistybkumppaneilta saatava palaute kisitellddn aluksi oman
henkil6kunnan kanssa, kotjataan virheet ja puutteet omassa toiminnassa seké tarvittaessa va-
litetddn palautetta eteenpdin kumppaneille. Toiminnan kehittiminen on olennainen osa me-
nestyvaa liiketoimintaa. Markkinoilla ei pérjaa, jos suhtautuu vilinpitimattomasti tai ylenkat-

soen palautteeseen ja asiakkaiden mielipiteisiin.
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5 PUUTARHAT SUOMESSA

Suomen puutarhat ja puistot ovat kehittyneet pitkdn ajan kuluessa, vaikka moniin Keski- ja
Linsi-Euroopan maihin verrattuna puutarhakulttuurimme on kovin nuorta. Suomen puutar-
haviljely alkoi keskiajalla rannikkokaupunkien luostareista, mutta sielld viljeltiin ldhinnd vi-
hanneksia ja mauste- sekd lddkekasveja, jotka levisivit myohemmin my6s maanviljelijéiden ja
talollisten pihapiireihin. Muun muassa pappiloiden ja kartanoiden pihoissa alettiin myéhem-
min kokeilla muulta tuotujen koristekasvien kasvatusta. Koristekasvit levisivit hitaasti taval-

listen ihmisten pihoille. (Alanko & Kabhila 1998, 9; Evers, Hardh & Ylitalo 1990, 35.)

1800-luvulla puutarhainnostus levisi laajalti. Suurimmissa kaupungeissa aloitti toimintansa
puutarhaseuroja ja jopa puutarhakouluja. Kaupunkilaisten harrastuksiin kuului yleisesti puu-
tarhanhoito ja kasvien kokeellinen kasvatus. Ulkomailta, kuten Saksasta, Virosta ja Vendjilta,
tuotiin siemenia ja taimia, joista moni nykytiedon mukaan ei mitenkadn parjiisi oloissamme.

(Alanko ym. 1998, 10.)

70-80 vuotta sitten pihapiirin koko oli pari tuhatta neliéti ja talon koko oli pienempi kuin
nykypiivana. Pihalla kasvatettiin kaikki perheen tarvitsemat hyGtykasvit perunoista ja pork-
kanoista hedelmiin ja marjoihin. Vuosien saatossa ihmisten elimintapa on muuttunut pain-
vastaiseksi. Talo on isompi kuin piha, silld talot on rakennettu tiiviisti lahekkiin toisiaan ja
pienelle alalle halutaan mahduttaa useita asuntoja. Piha on kuitenkin tirked osa ihmisten
elimai. Sen ei ole tarkoitus tuottaa satoa talven varalle, vaan piha rentouttaa ja on pakopaik-

ka kiireisestd arjesta. (Kvant 2003, 14.)

5.1 Puutarhaharrastus

Suomalaisen yhteiskunnan urbanisoitumisen ja elintason myo6ta puutarhaharrastus on saanut
yha laajemman jalansijan ihmisten elimissd. Puutarhanhoito koetaan merkitykselliseksi ja
stressid karkottavaksi harrastukseksi. Ihmisen niin fyysinen kuin henkinen hyvinvointi siilyy,
kun hin saa rauhoittavia ja mieltd hoitavia kokemuksia puutarhasta. Pihalla ei tunneta oman-
tunnontuskia, jos rikkaruohot ovat alkaneet rehottaa. Rikkaruohojen kitkeminen ja puutar-
hanhoito on mietiskelyd enemmin kuin raatamista. Pihan hoito sopii mainiosti nykyihmisel-

le, jonka elimassd on eniten pulaa ajasta. (Nikkild 2003, 5; Kvant 2003, 14.)
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Kasvien istuttamisen ja hoitamisen sekd kokonaisen puutarhan rakentamisen tavoitteena on
thmisten viihtyvyyden ja elinympiristén parantaminen. Puutarhassa viihtyvit my6s monen-
laiset eldimet, kuten linnut, perhoset, oravat ja siilit. Niiden seuraaminen osaltaan lisad alueen
mielenkiintoisuutta ja monimuotoisuutta. Virkistyminen kasvien avulla on mahdollista kau-
punkipuistoissa, leikkialueilla ja ldhiliikuntapaikoilla. Ndiden lisdksi voi rentoutua siirtolapuu-
tarhoissa, arboretumeissa seka kansallis- ja luonnonpuistoissa. Ihmiset kohentavat enenevissi

madrin my6s omien pihojensa kuntoa. (Koivunen, Lindén, Rappe 2003, 63.)

Puutarhanhoito on harrastus, jossa ihminen voi kokea yld- ja alamikid sekd onnistumisen ja
pettymyksen tunteita. Parasta puutarhahoidossa lienee tekeminen ja oma kédenjilki. Jokai-
nen kokee puutarhanhoidon ja siitd nauttimisen eri tavalla. Ilo ja nauttiminen kuitenkin kuu-

luvat kaikille taidoista tai pihasta riippumatta. (Ritanen-Nirhi, Kervinen & Falck 2005, 6.)

Joka toisen suomalaisen yksi tirkeimmistd harrastuksista on puutarhahoito. Jopa puolella
miljoonaa on oma kesimokki ja 5000:lla siirtolapuutarhapalsta. Suomalaisella HIH-
tutkimuksella on selvitetty, miten ja miksi suomalaiset nauttivat viherympiristostian. Ulkoilu
ja samalla luonnon seuraaminen kohentavat mielialaa ja vihentdvdt masennusta. Lisaksi ih-
miset muistavat ja oppivat paremmin tilassa, jossa on kasveja. Tétd on hy6dynnetty muun
muassa kouluissa ja vanhainkodeissa. Kivunlievityksessikin kasvien lisndoloa voidaan hyo-
dyntdd, mutta talld saralla olisi vield parannettavaa esimerkiksi terveydenhuollossa. (Vasama

2004.)

5.2 Puutarhamatkailu

Puutarhamatkailu on yleistd Keski-Euroopassa, kuten Isossa-Britanniassa tai Saksassa, joissa
puutarhanhoidolla on pitkit perinteet. Esimerkiksi saksalainen Laade Gartenreisen -
matkanjirjestdijd muun muassa jirjestdd erilaisia puutarharetkid Saksaan ja lihimaihin. On
retkid, joissa asiakas voi nauttia ja rentoutua kauniissa puutarhoissa seki retkia, joissa tutustu-
taan kulttuuriin puutarhojen ohella. Kohteet retkille on valittu niiden puutarhahistoriallisen
merkityksen mukaan. Esimerkkind voidaan mainita retki perinteisille saksalaisille viinituotta-
ja-alueille. Lisiksi heiddn valikoimastaan 16ytyy retkid, joissa matkailija voi ottaa osaa matkai-
lun ympiristévaikutuksiin, joten he tutustuvat puutarhoihin ja ympirist6én polkupyorilla.
Pyoriilyretket tapahtuvat pienissd ryhmissd, kun taas muiden retkien koko vaihtelee 18-30

henkilon vililla. (I.aade 2006, 3.)
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Laade Gartenreisen jirjestid matkoja my6s muun muassa Englantiin, Hollantiin, Belgiaan ja
Tanskaan. Matkat jirjestetidn joko lentokoneella tai erittdin hyvitasoisella bussilla touko-
kuusta syyskuulle. Matkat kestavit viidestd paivasta viikkoon ja hinta vaihtelee 555 €:sta 1285
€:on riippuen matkustusvilineestd, ajankohdasta ja kohteista. Matkat ovat hyvitasoisia ja
kohteet on valittu huolella. Kohteissa paikan puutarhuri tai omistaja kertoo puutarhastaan ja
vierailuaikaa on varattu paljon, silld paivassa kohteita on korkeintaan kolme. Kohteet on va-
littu joko niiden kasvillisuuden perusteella tai niiden erikoisuuksien vuoksi. Puutarhat voivat
olla esimerkiksi erikoisia muotopuutarhoja tai muuten alueen historialle tyypillisid. (Laade

2006, 9-17.)

Nimi matkat eroavat suunnitellusta puutarhatuotteesta siten, ettd ne tapahtuvat ulkomailla.
Tuotteissa matkailijat yopyvit kohteissa useiden piivien ajan, joten he eivit ole paivimatkai-
lijoita. Koska tuote on pitkakestoinen, my6s sen hinta on korkea. Esimerkiksi matkustuskus-
tannukset ovat korkeat, silld ryhmi matkustaa joko bussilla tai lentokoneella ja he vierailevat
jopa 12:ssa eri kohteessa matkansa aikana. Asiakkaiden saamat kokemukset ja ideat ovat toki
suuressa roolissa tillaisissa tuotteissa, eika niiden arvoa voi mitata rahassa. Samankaltaisuuk-
siakin on huomattavissa. Ryhmit ovat keskimairin samankokoisia ja puutarhat ovat yksityis-
ten ihmisten pihoja. Kohteissa omistaja tai puutarhuri kertoo puutarhasta ja sen hoitamises-
ta. Matkanvilittdjian tavoitteena on, ettd asiakkaat saavat nauttia puutarhoista ja kenties saavat

my6s ideoita omalle pihalleen.

My6s Mallorca on oiva esimerkki siitd, miten turisteille halutaan tarjota muutakin kuin ranta-
lomia. Alueella on panostettu kulttuuriin, luonnonsuojeluun ja matkailun laadun parantami-
seen. Puutarhaharrastajille on tarjolla monenlaisia retkid. (Nurminen 2001.) Luonto on erit-
tdin monimuotoinen ja retket monipuolisia. Erityisesti kasvillisuudesta kiinnostuneet matkai-

lijat voivat saada Mallorcan matkaltaan paljon.

Suomessa jirjestetain jonkin verran matkailijoille suunnattuja puutarhakierroksia. Esimerkik-
si Himeen ammattikorkeakoulun Lepaan yksik6ssi on tarjolla opastettu puutarhakierros kar-
tanolounaan kera. Noin 1,5 tunnin mittainen kierros kuljettaa ryhman lapi kartanon piha-
maan ja tutustuttaa heidit alueen historiaan puutarhan avulla. Lopuksi kartanossa syodain
lounas. Hinta tillaiselle kierrokselle on 23 €/henkild, ryhmikoon ollessa vihintidn 10 henki-

6. (HAMK 2007.)
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Tama tuote eroaa suunnitellusta puutarhatuotteesta silld, ettd siind on vain yksi kohde. Kier-
roksen aikana tarjoillaan kuitenkin lounas kartanomilj66ssi, jolloin vierailijoiden perustarpei-
takaan ei ole unohdettu. Tuotteen hinta muodostuu todennikéisesti opastuksesta ja lounaan
kustannuksista. Hinta ei ole korkea, jolloin voidaan miettid, mistd timi johtuu. Onkohan
lounas opiskelijoiden valmistamaa tai kierrokset opiskelijoiden vetimid? Toisaalta yritys ei
vilttimittd hae tuotteella suuria voittoja, vaan pyrkii vain kattamaan siitd atheutuneet kulut,

joten yritykselle jadva osuus ei nosta tuotteen hintaa.
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6 KUKKALOISTOA PUUTARHOISSA -TUOTTEEN KEHITTAMINEN

Keviilld 2007 Porvoo tours -matkatoimistossa suoritetun harjoittelun yhteydessa sovittiin
opinndytetyona tehtiviksi uusi matkailutuote yrityksen tarpeisiin. Porvoo toursin tuotetar-
jontaa uudistetaan vuosittain, joten puutarhatuotteen kehittiminen tuli yrityksen kannalta

juuri sopivaan aikaan.

6.1 Porvoo toursin tuotteet ja tuotekehitys

Porvoo tours jirjestdd ryhmamatkoja Itd-Uudellamaalla, ja pddasiallinen kohderyhmi on yri-
tysasiakkaat. Muita kohderyhmid ovat koululaiset seké yhdistykset ja seurat. Yleensd matkaili-
jat ovat paivakavijoitd. Yritys kuuluu PremiumVisit -yhteistyéverkostoon, johon kuuluu mat-

kailualan yrityksid, jotka haluavat tarjota laadukkaita tuotteita asiakkailleen.

Ideat lahtevit joko asiakkaiden tarpeista tai yrittdjain omista motiiveista. Joka vuosi vanhoja
paketteja arvioidaan palautteen sekd menekin perusteella ja huonosti menestyvit tuotteet
muokataan uudenlaisiksi tai poistetaan valikoimasta tdysin. Hyvin menestyneet tuotteet voi-

vat olla myynnissa useita vuosia ilman muutoksia.

Yrittdjan uudet ideat syntyvit kokemukseen pohjautuen tai yrityksen henkilékunta miettii
yhdessid, millaisesta asiakkaalle aiemmin rdataloidystd paketista voisi saada tuotekehittelylld
uuden tuotteen. Erityisesti yrityksille suunnatut paketit syntyvat siten, ettd yhteistyokump-
panilla on jokin hyvi tuote, joka yhdistetdan muiden laadukkaiden tuotteiden kanssa uudeksi
tuotteeksi. Vuosittain myos koululaisille tulee myyntiin ainakin yksi uusi tuote. Usein uuden
tuotteen suunnittelu lihtee jostakin tulevasta juhlavuodesta. Esimerkiksi vuosi 2007 on ollut
Fredrika Runerbergille omistettu vuosi, koska hinen syntymistdin on kulunut 200 vuotta.
Sen kunniaksi on suunniteltu muun muassa uusi teemaopastuskierros Porvoon kaupungissa.
Vuonna 2009 vietetidn Porvoon valtiopiivien 200-vuotisjuhlavuotta. Tulevaisuutta varten

yrittdjilld on jo monia uusia ideoita.
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6.2 Ideasta tuotteeksi

Asiakkailta saadun palautteen mukaan oli huomattu, ettdi Porvoo tours tarvitsisi puutarha-
atheisen matkailutuotteen. Puutarhat ja niiden hoito ovat asiakkaita kiinnostavia asioita, joten
tuotteelle on todellista kysyntda. Porvoo toursin myynnissi on yksi opastuskierros, jossa kier-
retddn vanhan kaupungin pihoja oppaan johdolla ja tutustutaan samalla Vanhan Porvoon
historiaan. Tami kierros ei kuitenkaan ole ollut kovin suosittu, ja sen nimi ”Vehreda histori-

aa”’ ei ole houkutellut asiakkaita toivotulla tavalla.

Tuotteen padidea on, ettd ryhmi puutarhoista innostuneita ihmisia kiertiisi kolmesta neljadn
puutarhaa tai pihaa piiviretken aikana ja samalla saisi ideoita tai vinkkejd omaan pihaan ja
sen hoitamiseen. IThmiset ovat uteliaita ja kiinnostuneita, kun kyseessd on toisen ihmisen pi-
ha, jota paisee katsomaan. Tastd syystd mukaan on etsitty ja valittu yksityisten ihmisten eri-
koisia ja mielenkiintoisia pihoja. Porvoo-opas on mukana koko kierroksen ajan, ja hin ker-
too hieman yleisid asioita Porvoosta siirryttiessa paikasta toiseen. Tilld tavoin varmistetaan

thmisten viihtyvyys kohteiden ulkopuolella.

Kohteiden 16ytiminen oli haasteellista uuden tuotteen suunnittelussa. Yrittdjiltd saatujen yh-
teystietojen pohjalta 16ytyl useita sopivia puutarhoja. Alueen puutarha-ammattilaiset ovat ol-
leet mielellian mukana tillaisessa tuotteessa, ja heiltd avullaan 16ytyi muun muassa erds ruu-

supuutarha. My6s Uusimaa-lehden puutarhakilpailusta 16ytyi kauniita puutarhoja.

Porvoon Puutarhayhdistyksen puheenjohtajan suosittelemana 16ytyi erddn insin6orin piha
hieman Porvoon keskustan ulkopuolelta. Hinen pihansa oli todellinen 16yt6 puutarhatuot-

teen kannalta, silli monipuolinen piha lukuisine yksityiskohtineen kiinnostaa varmasti monia.

Lisaksi puutarhuri Eija Klaucken puutarha Ruotsinpyhtdilld tuli esille keskusteluissa. Tama
kohde on melko kaukana Porvoosta, mutta sitd voidaan hyodyntdd, mikili asiakkaat ovat
kiinnostuneita ja matkalla itddn pdin Porvoosta. Tarkoituksena ei ole kuitenkaan kuljettaa
asiakkaita pitkia matkoja ympiri Iti-Uuttamaata, joten puutarhatuotteen kohdevalinnat tuli

tehdi niiden sijainnin mukaan.

Tuotevalikoimaan on lopulta valikoitunut yhdeksin kohdetta, joihin ryhmit padsevit vierai-
lemaan keviilld ja kesilld 2008. Jokaisen kohteen sopivuus kierrokselle on kiyty arvioimassa
paikan paalla. Lisiksi puutarhan omistajia on haastateltu muun muassa pihan historiasta ja

niiden kehityksesta.
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Tuotekehittelyn seuraava vaihe oli laatia esimerkkituote aikatauluineen ja hintoineen seki
tuotekansio tuotekuvauksineen (Liite 1). Kun ndma olivat valmiina, tuote testattiin ja sithen

tehtiin tarvittavat muutokset.

6.2.1 Tuotetestaus

Tuotetestaus suoritettiin maanantaina 24.9.2007. Ajankohta oli liian my6hiinen, koska kasvi-
en kukinta-aika oli mennyt jo ohi, mutta aikatauluihin liittyvien ongelmien vuoksi se oli pi-
dettiva kyseisend ajankohtana. Tuotetestauksen tarkoituksena oli selvittdid mahdolliset on-
gelmakohdat, tarkistaa aikataulun sujuvuus sekd mahdolliset muut seikat, joita ei tuotteen
suunnitteluvaiheessa oltu osattu ottaa huomioon. Jokaiseen kohteeseen oli varattu tutustu-
misaikaa noin 30 minuuttia. Testiryhma kiersi kaksi puutarhakohdetta, jotka ovat mukana
esimerkkituotteessa. Kaksi muuta kohdetta otettiin mukaan, jotta saataisiin selvitettya niiden

soveltuvuus kierrokselle.

Osallistujat kutsuttiin sahkoépostitse ja kutsulista laadittiin yhdessd yrittdjin kanssa. Mukaan
kutsuttiin kahdeksan henkil6d. Tarkoituksena oli kutsua mukaan mahdollisimman erilaisia
thmisid, jotka antaisivat muutosehdotuksia tai huomioisivat asioita, joita ei muutoin olisi
osattu ottaa huomioon. Mukana tuotetestauksessa oli kaksi opasta, kaksi henkil6d Porvoo
toursista ja kaksi henkil6d Porvoon Puutarhayhdistyksestd. Yksi kutsutuista ei padssyt mu-

kaan.

Tuotetestausta varten laadittiin lomake (Liite 2), jossa pyydettiin arvioimaan tuotetta asteikol-
la erittdin hyvistd erittiin huonoon. Esimerkkituotteen kohteista annettiin arvio sen sopi-
vuuden, opastuksen, laadun ja saavutettavuuden mukaan. Lopuksi pyydettiin arvioimaan ko-
konaistuotetta aikataulun ja asiakkaan saaman kokemuksen perusteella. Mukana oli useita

vapaita kenttid, joihin vieraat saivat kirjoittaa vapaamuotoisia kommentteja tuotteesta.

Ensimmiinen tutustumiskohde oli sipoolaisen Brita Nybergin kirhotarha. Pddasiassa Nyber-
gin puutarha arvioitiin kaikilta osiltaan erittdin hyviksi tai hyvaksi. Kohdetta ja reittid kehut-
tiin kauniiksi. Omistajan ammattitaitoon ja palveluhalukkuuteen oltiin erittdin tyytyvaisid.

Eraidssi palautteessa toivottiin kukille lisda nimikyltteja.
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Taman jalkeen tutustuttiin taiteilija Sirkka Turkin pihapiiriin. Hinen pihansa arvioitiin koko-
naisuudessaan erittdin hyviksi tai hyviksi, mutta yksi vastaajista oli arvioinut kohteen tyydyt-
taviksi. Vapaista kommenteista kivi ilmi, ettd osa piti kohteesta erittiin paljon ja toinen osa
piti sitd liian erikoisena. Kohde ei ole selkeisti puutarhateemaan sopiva, joten se tdytyy ottaa
mukaan vain tietyin ehdoin. Kohdetta tiytyy suositella erityisryhmille ja taiteesta pitéville.
Esimerkiksi Martta-ryhmille se voisi sopia hyvin, mutta puutarhayhdistyksille vain, jos he

ilmaisevat olevansa kiinnostuneita.

Aarne Nyholmin piha oli tuotetestauksen kolmas kohde. Ryhmi ei oikein pitinyt kohteesta,
silla arviot olivat enemman tyydyttivid kuin hyvii. Kohteen saavutettavuus lahelld kaupungin
keskustaa oli ryhmién mielestd erinomainen. Mies kertoi opastuksessaan litkaa omia mielipi-
teitddn ja sellaisia asioita, jotka eivit liittyneet mitenkdin aiheeseen. Kohde ei sovellu puutar-
hakierroksen ideaan, silli omistajan ”omalaatuinen persoona” tarvitsee tietynlaisen ryhman.
Vierailukohde voisi olla sopiva michiselle, luonnosta kiinnostuneelle ryhmalle tai ulkomaa-

laisryhmille, joka on kiinnostunut suomalaisuudesta ja suomalaisten kasity6taidosta.

Pidivin viimeinen kohde oli Bernt Olinin “monipuolinen ja inspiroiva puutarha”. Hinen pi-
hansa sai erittdin hyvit arvosanat ja jokainen ryhmiliinen piti hanen puutarhastaan. Kyselyyn
vastaajat kehuivat paikkaa loistavaksi, mielenkiintoiseksi ja he pitivit kovasti omistajan am-
mattitaitoisesta esittelykierroksesta. Arvioiden mukaan tissd puutarhassa vithtyvit my6s puu-
tarha-alan ammattilaiset. Yhden vastaajan mielestd kuitenkin joissakin pihan osissa oli kes-

keneriisyytta.

Yleisvaikutelma tuotetestauksesta oli, ettd jokaiseen kohteeseen pitiisi varata riittavasti aikaa.
Noin 1,5 tuntia on keskimaaraisesti sopiva vierailuaika. Puutarhan omistajia taytyy muistut-
taa, ettd he pitivit kiinni omasta opastuksestaan ja vierailevan ryhmin aikataulusta. Palautet-
ta tuli my6s testauksen myoOhidisestd ajankohdasta. Tdmi tulee ottaa huomioon jatkossa
suunnitellessa uusia tuotteita. Lisiksi huomautettiin, ettd Aarne Nyholmin ja Sirkka Turkin

pihat eivit ole soveltuvia kierrokseen, jos vieraat haluavat katsella ja ihailla vain kasveja.

6.2.2 Kohderyhma

Tuotteen kohderyhmini ovat kotimaiset puutarhanhoidosta ja puutarharakentamisesta kiin-

nostuneet seki kauniista kasveista ja vehreydestd nauttivat ihmiset ikddn ja sukupuoleen kat-
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somatta. Padasiassa he ovat kuitenkin idkkddmpia naisia ja miehid, esimerkiksi jonkin puutar-
hayhdistyksen tai Martta-seuran jisenid, jotka hakevat virikkeitd, vinkkeja ja inspiraatiota
omiin pihoihinsa. Usein puutarhaseurat tekevit myos pelkistdan virkistysmatkoja jaseniensa
kanssa. Mukaan mahtuu my0s niita, jotka uteliaisuuttaan haluavat mukaan, seki heita, jotka

vain haluavat nauttia ja rentoutua hyvin hoidetussa viherympiristossa.

Puutarhoista kiinnostuneiden tulee olla ryhma, johon kuuluu vihintddn 20 henkil6a, jotta
paketin hinta ei nouse lilan korkeaksi. Kokemus on osoittanut, ettd pienemmatkin ryhmat
ovat kiinnostuneita ryhmamatkoista, mutta korkea hinta estdd heitd kuitenkin matkustamasta.
Ryhmin maksimikoko on bussilastillisen verran, silli sen kokoiselle ryhmille kohteita voi-

daan vield esitelld. Isomman ryhmain kanssa ilmenee logistisia ja opastuksellisia vaikeuksia.

6.2.3 Markkinointi

Puutarhatuote on esilli Porvoo toursin tuottamassa ja levittimassd ryhmaesitteessa seké yri-
tyksen kotisivuilla. Tuotetta markkinoidaan my0s suorissa asiakastilanteissa, mikali asiakas-
palvelija kokee, ettd ryhma on sopiva ja kiinnostunut eika silld ole valmiina omaa ehdotusta

retken teemaksi.

Puutarhatuotteen markkinointia voi esimerkiksi toteuttaa suoramarkkinointikampanjana li-
hettdimilld kirjallista materiaalia postitse tai sihkopostilla puutarha- ja Martta-seuroille. Liit-
teessd 3 on lista, josta kdyvit ilmi Eteld-Suomen Martta- ja puutarhaseurat. Kaukana sijaitse-
ville yhdistyksille markkinointia tulisi kohdentaa varauksella, silli heidin matkakulunsa Por-

vooseen voivat kasvaa suuriksi. Téllaisissa tapauksissa lisikustannuksia tuo myos majoitus.

Lisdksi yritys voisi mainostaa alkuvuodesta kevidseen muutamissa puutarha-alan lehdissd
uutta tuotettaan. Hyvid lehtid ovat esimerkiksi Martat-lehti, Viherpiha, Kotipuutarha, Oma
Piha sekd Puutarha & Kauppa. Ndima lehdet on suunnattu muun muassa puutarhasta ja kas-
veista kiinnostuneille ihmisille, joten niiden lukijat ovat todennidkéisesti kiinnostuneita tutus-

tumaan myos muiden alan harrastajien pihoihin.
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6.2.4 Hinnoittelu

Kohteina olevien puutarhojen sisddnpddsymaksut ovat titd kierrosta varten sovittuja maksu-
ja. Pddasiassa ne ovat hintoja per ryhma, mutta muutamassa kohteessa hinta veloitetaan per
henkil6. Taman tuotteen hinta on laskettu vihintidn 25 henkilén ryhmin mukaan, silld se on

keskimairdinen ryhmakoko.

Hinnoittelu perustuu Porvoo toursin kaikissa tuotteissa kayttamédan malliin (Liite 4, ei julki-
nen), jossa aluksi lasketaan yhteen kohteiden pdasymaksut seka ruokailut. Taman jilkeen lisa-
tadn yrityksen oma provisio, joka on laskettu siten, ettd se kattaa yritykselle aiheutuvat kulut.
Provision pialle tulee yrityksen marginaalivero sekd oppaan palvelut. Lopuksi saatu hinta

jaetaan minimiryhmikoon mukaan, jolloin hinta voidaan ilmoittaa per henkil6.

Hinta esimerkkituotteen kolmen puutarhakohteen sekd lounaan kanssa on maanantaista lau-
antaihin 51,50 €/henkil6 ja sunnuntaisin 56 €/henkil6. Hinnan muutos johtuu opastuksen
sunnuntaiveloituksesta. Hinta sisdltdd sisddnpéddsyn kaikkiin esimerkkituotteen puutarhakoh-
teisiin, lounaan Soderkullan kartanossa, oppaan palvelut suomeksi tai ruotsiksi seitsemin

tunnin ajan, toimistokulut seka alv marginaaliverotuksen mukaan.

6.3 Puutarhakohteet

Tuotevalikoimassa on yhdeksin kohdetta, joista asiakkaat voivat valita retkelleen heiti kiin-
nostavimmat. Valitut kohteet ovat monipuolisia ja mielenkiintoisia. Oman lisdnsa kohteisiin
tuovat omistajien kertomukset puutarhoista ja niiden kasvillisuudesta. Puutarhat ovat erilaisia

toisiinsa nahden, jotta valikoima olisi mahdollisimman kiinnostava ja innostava.

6.3.1 Brita Nyberg

Brita Nybergin piha sijaitsee Sipoossa Mattaksen tilalla. Hinen osoitteensa on Stadsvikintie
127, 01150 Soderkulla. Porvoon keskustasta hinen puutarhalleen on hieman alle 30 kilomet-
rid, joista viimeiset pari kilometrid ovat kapeata hiekkatietd. Arvioitu ajoaika hinen puutarhal-

leen on noin puoli tuntia Porvoosta. Stadsvikintie on hieman arveluttava, koska se on melko
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kapea. Tuotetestauksessa kuitenkin selvisi, ettd Nybergin luokse péadsee bussilla. Lisaksi Mat-
taksen tilalla on ennenkin kiynyt ryhmia tutustumassa puutarhaan, joten tie sopii myds bus-

simatkustajille.

Piha on entistd perunapeltoa ja laidunta, johon Brita Nyberg on alkanut pikku hiljaa kasvat-
taa erilaisia kukkia. Pihasta 16ytyy noin 500 erilaista kasvia, joista suurin osa on erilaisia kar-
hojd. Nybergin mukaan pédasia ei ole mairi, vaan se, ettd pihalla olisi aina jokin kasvi kukas-
sa. Hyotykasvit eivit kiinnosta Nybergid, vaan nykyisinkin hdn vain nauttii kauan sitten kas-
vatetuiden omenapuiden antimista ja kauneudesta. Brita Nyberg on 2000-luvun alkupuolis-
kolla aloittanut puutarhansa suunnittelun ja kasvattamisen sellaiseen kukoistukseen kuin se
tind paivind on. Kukat kasvavat kohopenkeissa, keskelld pihaa solisee puro kahden vesial-
taan valilld ja hetkeksi vieras voi istahtaa puun alle ithailemaan pihan kauneutta. (Honkanen

2007, 54-58).

Tilan omistajan mukaan puutarhassa vierahtda kiinnostuneella ryhmalld noin 1,5 tuntia. Vie-
railusta veloitetaan 100 €/ryhma. Brita Nyberg opastaa sekd suomeksi ettd ruotsiksi. Lisdksi
hinen kielitaitoonsa kuuluu englanti, saksa sekd espanja. Tarvittaessa opastus voidaan jirjes-
tad myos venajiksi, silld hinen kanssaan tyoskentelee venilainen opiskelija, joka tuntee puu-

tarhan yhtd hyvin kuin omistaja.

6.3.2 Fredrikan puutarha

1860-luvun jilkeen, kun Runebergit olivat muuttaneet Porvoossa Aleksanterinkatu 3:een,
Fredrika Runeberg alkoi kunnostaa puutarhaansa. Hin istutti alun perin sekd koristekasveja
ettd hy6tykasveja, joita sithen aikaan tarvittiin paljon, mutta myohemmin hy6tykasvien maara
on vihentynyt koristekasvien tieltd. Puutarhan hurmaava yksityiskohta on syreenimaja, jossa
syreenipensaat kasvavat puoliympyrissi muodostaen upeantuoksuisen istuskelutilan. Sielld

Runebergit istuivat kahvilla ja nauttivat puutarhastaan. (Puumalainen 1995, 9-17).

Fredrika Runeberg istutti paljon ruusuja ja jokaiselle pojalleen oman nimikko-omenapuun.
Pihalla on my6s paljon J.L.Runebergin lempikukkia, muun muassa hajuherneiti ja kieloja,
joiden tuoksusta hin nautti ollessaan sisalli vuoteenomana. Puutarhan istutuksia ei ole tehty
symmetrisesti eikd mikadn polku kulje viivasuoraan. Fredrika Runeberg halusi, ettd puutar-

hassa olisi viidakkomainen tunnelma ja vilkkailla pojilla paikka, jossa kuluttaa energiaansa.
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Runeberg halusi my6s, ettd kasvit saisivat kasvaa puolivillind. Vaikka puutarhan piti olla puo-
livilli, hdn siitd huolimatta istutti muutamia kukkaryhmii pyorein muotoisiin penkkeihin,
joissa sisimpini kasvoi korkeita kasveja, kuten hamppua ja risiinia, vilissd matalampia kasve-
ja ja aivan reunassa matalia kasveja, kuten orvokkeja. PyGreissa penkeissa vaihdeltiin kasveja
eri vuosina, joten puutarha oli aina erilainen. Jokaista kukkapenkkid reunusti myds ruoho-

reunus, joka oli kaunis yksityiskohta. (Puumalainen 1995, 9-17).

Vuonna 1868 osa Runebergien talosta oli vuokrattu Strémborgin pariskunnalle, ja kun Fred-
rika Runeberg kuoli, rouva Strémborg otti puutarhan hoitaakseen. Vuonna 1937 puutarhan
hoito siirtyi perheen nuorimmalle tyttirelle, Ida Stromborgille, joka teki tiydellisen selonteon
puutarhan kasveista jo Runebergien aikana seuratessaan hidnen puutarhanhoitoaan. Timin
kasvikaavion mukaan vuonna 2002-2004 puutarha entiséitiin taysin. Kaikki kasvit luetteloi-
tiin ja istutettiin, kuten ne olivat Fredrika Runebergin aikana. Maat vaihdettiin ja omenapuut
sekd pensaat leikattiin. Fredika Runeberg oli todellinen sipulikasvien ystivid ja tatd ajatusta
kunnioitettiin istuttamalla muun muassa satoja narsisseja, tulppaaneja ja liljoja. (Puumalainen

1995, 9-17).

Runebergien puutarha kuuluu harvoihin nidin hyvin sdilyneisiin kaupunkipuutarhoihin. Sen
hoito kuuluu Porvoo kaupungin tehtiviin, ja Runebergin kotimuseon omat oppaat opastavat
ryhmid molemmilla kotimaisilla kielilld seké lisiksi ainakin englanniksi. Vierailun hinta on 20
€/ryhmi ja puutarha on avoinna toukokuusta elokuuhun joka piivid klo 10.00 — 16.00. Vie-

railu kestdd arvioilta 0,5 tuntia.

6.3.3 Ann-Mari Hogstrom

Ann-Mari Hogstrom asuu Tolkkisissa noin 6 kilometrin paissi Porvoon keskustasta, osoit-

teessa Mensaksentie 3, 06750 Tolkkinen.

Ann-Mari Hogstrom on 60-luvulta asti hoitanut pihapiiriddn ja kasvattanut kukkiaan. Les-
keksi jadtydan hin alkoi keskittyd puutarhanhoitoon ja uusien kasvien kasvatukseen. Hinen
kiinnostuksensa kohdistuu pédasiassa erilaisiin ruusuihin. Nykyisin hinelld on 150 erilaista

ruusulajia ja noin 70 erilaista perennaa.
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Ann-Mari Hogstrom on tuonut useita erilaisia ruusulajeja ulkomaanmatkoiltaan muun muas-
sa Virosta, Latviasta, Saksasta ja Hollannista. Osan erikoisemmista lajeista hin on tilannut
ulkomailta tuttaviensa avustuksella. Hogstrom on kokeillut monien kasvien kestivyytti ja
sopivuutta meidin oloihimme, joten hin osaa varmasti neuvoa asiasta kiinnostuneita vieraili-
joita. Pihassa on kauniita yksivuotisia istutusryhmii, joiden kukat hin itse kasvattaa siemenis-

ta.

Ann-Mari Hogstrom toivoo, ettd hinen pihallaan vierailisi vuodessa vain muutama ryhmi.
Arvioitu vierailuaika on 1-1,5 tuntia. Hin ei halua itselleen pddsymaksua, vaan hin hankkii

SPR:n keriyslippaan, johon vierailijat voivat maksaa haluamansa summan.

6.3.4 Bernt Olin

Bernt Olinin puutarha sijaitsee noin 10 kilometrin pdassa Porvoon keskustasta. Arvioitu ajo-
atka hinen pihalleen on noin 15 minuuttia. Hinen osoitteensa on Raitinmaentie 4, 07310
Sannainen. Hinen luokseen piisee joko moottoritietd tai Sannaisten-/Veckjirventietd. Reit-

tivalinta kannattaa tehdd sen mukaan, mistd suunnasta ryhma on tulossa.

Olin on aloittanut kasvien istuttamisen noin kymmenen vuotta sitten ja vuosien saatossa hin
on saanut pihastaan hienon kokonaisuuden. Innostuttuaan toden teolla kasveista hin on
suorittanut aikuisopiskelijana puutarhurin tutkinnon. Bernt Olinilla on noin 1,5 ha:n tontti,
josta hoidettua alaa on noin 6000 m? Hin kasvattaa sekd kukkia ettd hyotykasveja. Pihasta
16ytyy satoja liljoja sekd kymmenid ruusuja ja pioneja. Lisdksi hin kasvattaa useissa kasvihuo-
neissa ja 14 ulkolaatikossa hyotykasveja. Hianen on erikoistunut chilien kasvattamiseen ja ha-
nelld on chilikasvihuone, jossa on 150 erilaista tainta. Pihalta 10ytyy my6s omenatarha, jossa
on yli 50 omenapuuta sekd my6s muutama kirsikka-, paaryni- ja luumupuu. Puutarhan kau-

neinta aikaa on kesi-heinakuu seka elokuun alku.

Pihan erikoisuus on suuri ja erittidin nayttava lampiprojekti, joka on syksylla 2007 loppusuo-
ralla. Tastd projektista asiakkaat voivat saada hienoja vinkkejd omalle pihalleen. Bernt Olin
on ahkera puutarhuri, ja koko ajan hinen pihallaan tapahtuu jotakin. Hanelld on lukuisia ide-
oita, joita hin aikoo tulevaisuudessa toteuttaa. Hin aikoo esimerkiksi rakentaa talonsa yhtey-

teen talvipuutarhan, johon tulee paikka muun muassa orkideoille ja iditettiville kasveille.
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Bernt Olinilta asiakkaat voivat kysya mieltain askarruttavia kysymyksia, koska hinelld on pal-
jon tietoa puutarhanhoidosta, mutta tillin vierailuaika voi venihtda pitkiksikin. Tavallisesti
vierailu kestdd noin 1,5-2 tuntia. Padsymaksu on 50 €/ryhma ja opastus on mahdollista saada
sekd suomeksi ettd ruotsiksi. Bernt Olin on osa-aika elidkkeelld, joten kesdisin hin on kaksi
viikkoa lomalla ja kaksi t6issd. Lisaksi vierailun ehtona on, ettei vieraita tule kesilld Savonlin-
nan Oopperajuhlien aikaan, koska hin on innokas lauluharrastaja ja kiy vuosittain Ooppera-

juhlilla.

6.3.5 Sirkka Turkki

Sirkka Turkki on taiteilija, joka ammentaa taidettaan omasta elimistian ja kokemuksistaan.
Hin on koulutukseltaan taidekasvatuksen-, fysioterapian- ja puhetaidon opettaja, luovan
toiminnan ohjaaja seka taidemaalari. Hinen persoonansa on valloittava, ja hinelli on him-
mastyttiva taito saada ihmiset keskusteluun ja vuorovaikutukseen kanssaan. Turkki on hel-
sinkildinen, ja mokkinsd hin hankki alun perin kesipaikakseen, mutta nyt hin viettdd sielld
suurimman osan vuotta. Taiteilijan pihapiiri sijaitsee noin 10 kilometrin paassa Porvoon kes-

kustasta osoitteessa Sillvikintie 172, 06750 Tolkkinen.

Sirkka Turkin talo paloi vuonna 1988, ja timin talon raunioista 16ytyneistd puupo6lkyistd hin
alkoi valmistaa ja maalata pienid taloja. Taloprojekti kasvoi kasvamistaan ja lopulta hin oli
maalannut yli 400 taloa. Tarkoituksena oli tehda satukaupunki, jonka rakennukset olivat lap-
suudessa hinelle itselleen tarkeitd. Satukaupunki on koottu yhteen mokin huoneista ja sielld
voi nahdd muun muassa Suomenlinnan, jossa hin oppi lapsena uimaan, yleisid saunoja, joissa
he kivivit kylpemassi, ja Ateneumin, jonka paisylippua varten lapsen piti keritd paljon jite-

paperia. Kaupungissa on 1127 ihmishahmoa ja 1000 puuta, joten nakemisté riittda.

Mokin toisessa huoneessa on esilli 50 marionettinukkea, muun muassa karjalainen itkijanai-
nen, pilkkija, romaninainen ja “kateus”. Turkki on kdynyt ympiri maailmaa esittimaissd ja
kouluttamassa thmisia nukkejen avulla. Vierailijoiden on my6s mahdollista nihdé esimerkiksi
karjalaisia itkuja, mutta nima esitykset tulee varata hyvissi ajoin etukiteen, jotta hin voi val-

mistautua nithin.

Ulkona Sirkka Turkilla on vaja, jonka ulkoseinilld hinelld on keramiikkateoksia omasta eli-

mistddn. Vajan sisilld on esilld maalauksia ja muita taideteoksia, jotka ovat saaneet vaikutteita
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Turkin lukuisista ulkomaanmatkoista muun muassa Afrikkaan, Aasiaan ja Venijalle. Pihalla
on myos tilataideteoksia, jotka esittivit maailman uskontoja, satuja ja myytteja. Pihalta 16ytyy
esimerkiksi toteemipaaluja, Jotulin polku, Shintotemppelin portti, josta kuljettaessa tulee esit-
tad toive, ja kivi, jonka sisilld Sirkka kertoo tarinoita peikoista. Piha on mielenkiintoinen,
koska sielli on elementteja, joista vierailijat varmasti 10ytavat itseddn kiinnostavia asioita.
Opastajan jannittavat tarinat yhdistyvat vierailijoiden omiin kokemuksiin, ja talld tavalla jo-

kainen saa ikimuistoisia kokemuksia.

Sirkka Turkin pihalle sopivia kohderyhmii ovat taiteesta kiinnostuneet ja erikoisuuksia etsi-
vit ryhmit, koska se ei ole selkedsti puutarhateemaan erikoistunut kohde. Turkin mukaan
thmiset ovat erittdin kiinnostuneita ja esittavat paljon kysymyksid. Tama tulee ottaa huomi-
oon vierailuaikaa arvioitaessa. Tavallisimmin vierailu kestda 1,5-2 tuntia. Tdssd kohteessa
vierahtda aikaa, joten kun kierrosta suunnitellaan asiakkaalle, aikaa tulee varata mieluummin
hieman litkaa kuin liian vdhan. Pidasymaksu Sirkka Turkin taidepihapiitiin on 2 €/henkilo.

Opastuksen saa ainakin suomeksi, ruotsiksi ja englanniksi.

6.3.6 Aarne Nyholm

Nyholmit asuvat lihelld Porvoon keskustaa, Antinmienkatu 15:sta. Sinne on helppo 16ytia,
mutta ongelmia voivat aiheuttaa kavennukset tiessd. Pikkubussilla perille padsee hyvin ja toi-
saalta pihalle mahtuukin kerralla vain noin 10 henkil6d. Vierailu heiddn luonaan kestid noin

puoli tuntia.

Nyholmit ovat asuneet talossaan noin 50 vuotta ja jadtyain elikkeelle raudoittajan ammatis-
taan Aarne Nyholm alkoi tehdd betonieldimid. Aluksi muodostui hevonen ja timin jilkeen
valmistui noin kymmenkunta muuta eldintd, muun muassa karhuja, lintuja, kaloja, janis ja
muita eldimid. Eldkepiivind on pihalle muodostunut my6s laivan muotoinen virkistyskeidas

uima-altaineen ja baaritiskeineen. Lisaksi vieressd on kesikeitti6 ja kaksi saunaa.

Pariskunta on ystivillinen, ja he ottavat mielellidn my6s ulkomaalaisia vieraita esimerkiksi
veniliisid, koska he haluavat esitelld, miten suomalainen eldkeldinen on saanut vapaa-aikansa
kulumaan. Pariskunta puhuu sekd suomea ettd ruotsia. Ulkomaalaisten ryhmien kanssa mu-
kana on oltava tulkki. Pariskunta ei halua rahaa pihansa esittelystd, vaan heidin toiveensa on

saada esimerkiksi joulukortti ryhmalti.
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6.3.7 Raija ja Olof Andersson

Raija ja Olof Anderssonin mokkipiha voitti Uusimaa-lehden vuoden 2007 pihakilpailun.
Mokki on osoitteessa Rajapellontie 22 A, 06500 Porvoo. Pihalle on kaupungin keskustasta
noin viisi kilometrid, joista viimeiset kaksi on kapeaa hiekkatietd. Ison bussin kanssa voi olla
vaikea pédstd perille aivan pihaan asti. Tosin Papinjirventien ja Rajapellontien risteykseen
bussi todennakoisesti padsee helposti ja mahtuu vield kiddntymidinkin. Tastd vierailijoiden
pitdisi kdvelld noin 100-200 metrid, joka esimerkiksi vanhemmille asiakkaille voi olla kynnys-
kysymys, vaikka itse reitti ei ole mitenkdin vaikeakulkuinen tai hankala. Anderssonien piha

on parhaimmillaan pienille ryhmille, jotka liikkuvat minibussilla.

Koska pariskunta voitti pihakilpailun, he saavat palkinnoksi puutarhuri Eija Klaucken suun-
nitelman ja toteutuksen heididn kaivonsa ympiristoon. Raija Anderssonin mukaan hinelld
olisi itsellidnkin ollut jonkinlainen suunnitelma, mutta hin toivoi kuitenkin ammattilaisen
otetta pthan ongelmakohtaan. Heiddn pihansa on rakennettu pellolle, joten esimerkiksi kaik-
ki puut he ovat istuttaneet itse. Pihan puut ovat luonnosta haettuja ja hennoista piiskoista
kasvatettu. Lajit ovat perinteisid: koivuja, méntyja ja terijoen salavia. Lisaksi pihalla on muu-

tama luumupuu.

Raija Andersson muokkaa kukkapenkkeji vuosittain erilaisiksi. Lisaksi niiden paikka muut-
tuu melkein joka vuosi, silld puiden juuret hiiritsevit kukkien kasvua. Hénelld on neljd isom-
paa paakukkapenkkid, jotka hallitsevat pihaa sekd muutamia pienempid penkkeji. Andersson
on kasvattanut kaikki yksivuotiset kasvit siemenesti ja muut kasvit on saatu lahjaksi. Lisiksi
pihalla kasvatetaan hy6tykasveja, esimerkiksi perinteisid juureksia ja vihanneksia. Pihalle on
tehty mielenkiintoisia ratkaisuja, muun muassa puukiekoista ja kivestd on rakennettu polkuja
ja pengerryksid. Toinen mielenkiintoinen yksityiskohta pihalla on erddnlainen valkama, jonka
yli kulkee silta. Kaunis jarvimaisema onkin hurmaava osa pihapiirid. Pihalla vierdhtdd noin
0,5-1 tuntia. Pariskunta ei suostunut arvioimaan paasymaksun mairai. Jos jokin ryhmi on
kiinnostunut tistd kohteesta, asiakaspalvelija voi sopia pariskunnan kanssa jostakin nimelli-

sestd summasta, joka veloitetaan asiakkaalta.
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6.3.8 Margaretan ja Kurtin kotipuutarha

Margareta Gronqvistin ja Kurt Snaren kotipuutarha sijaitsee noin kuuden kilometrin padssa
Porvoon keskustasta, Uuden-Saksalantie 107, 06500 Porvoo. Reitti on helppo ja vierailu on-
nistuu isommallakin ryhmilld ja bussilla, silld Kurt on rakentanut omalle tontilleen kuorma-
auton parkkipaikan, joka tarvittaessa toimii my0s linja-auton kiddntymispaikkana. Kurtin mu-
kaan he voivat yhdessd Margaretan kanssa hoitaa opastukset, jolloin iso ryhmai jaetaan kahtia
ja kierros aloitetaan eri puolilta pihaa. Pariskunta haluaa my6s tarjota asiakkaille kahvit ja
omatekoiset leivonnaiset vierailun yhteydessid. Margareta on innokas leipuri ja hin mielellddn
leipoo asiakkaille kauden marjoista ja hedelmistd piirakkaa tai muita kahvileipid. Lisdksi eri-
koisruokavaliot otetaan huomioon. Tdmi on todellista asiakaspalvelua ja osoittaa paneutu-
mista vierailujen jirjestimiseen. Opastuskielet ovat ruotsi ja suomi, mutta Kurt hallitsee

my0s tarvittaessa myOs englannin, saksan, norjan ja tanskan.

Kurtille ja Margaretalle puutarha ja sen hoito on tirked henkireikid. Kasveja hoidetaan huolel-
la ja rakkaudella. Heidédn pihallaan on 70 erilaista ruusulajia seké paljon muita kukkia 0,5 ha:n
alueella. He kasvattavat myos hyotykasveja omiin tarpeisiinsa. Lisiksi pihalla on paljon erilai-
sia havu- ja hedelmipuita kauniissa ryhmisséd. Pihalla tapahtuu jatkuvasti jotakin uutta, joten
piha muuttuu vuosittain. Uusia istutusryhmia syntyy koko ajan, ja he etsivit jatkuvasti ulko-

mailta, esimerkiksi Saksasta ja Tanskasta, uusia ruusuja kokeiltavaksi meidin olothimme.

Pihan erikoisuus on suuri luonnonlampi, johon virtaa vesi liheisestd purosta ja poistuu lam-
men toisesta padstd samaan puroon. Lammessa eldd jirvikaloja kuten suutareita, ahvenia,
haukia, sirkid sekd lohia. Vehreyttd lammen ympdristoon luovat moniviriset lumpeet, liljat,
osmankadmit ja niittykukat lammen vastarannalla. Ylipihalla on toinen pihan vesiaiheista.
Suihkulidhde, jota reunustavat muun muassa ruusut ja erilaiset vesikasvit sekd Tanskasta tuo-
dut koristekivet, on kaunis yksityiskohta. Tulevaisuudessa pariskunnalla on tarkoitus rakentaa

huvimaja yldpihalle, jota voisi hy6édyntid my6s vierailijoiden kanssa.

Margaretan ja Kurtin kotipuutarhan vierailumaksu on 3 €/henkil6, joka sisiltad kahvituksen.
Vierailun kesto on noin 1,5-2 tuntia, mutta ei yhtdan vihempaa, koska pihalla on niin paljon

katsottavaa.
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6.3.9 Mia ja Vesa Aitokari

Mia ja Vesa Aitokari omistavat erikoismaatalousyritys Wildemansin Pernajan kunnassa Isna-
sin kyldssa, Isndsintie 86, 07750 Isnds. Heilld on noin 800 omenapuuta luomuomenatarhas-
saan ja oma mehustamo, johon asiakkaat voivat tulla mehustamaan omia hedelmiain. Lisaksi
tilalla valmistetaan luomutidysmehua ja luomumakeisia. Tilan pihapiirissd on tilapuoti, jossa

myydiin tilan omia tuotteita ja antiikkiesineita.

Kierroksella tutustutaan luomuomenatarhaan, luomuviljelyyn, mehustamon toimintaan ja
Iti-Uudenmaan ainoaan toimivaan tuulimyllyyn. Tuulimylly on rakennettu 1896, ja pariskun-
ta on korjannut sitd huolellisesti. Asiakkaat padsevit tuulimyllyn sisddn ihastelemaan kaunista
kisity6taidonndytettd. Vierailu kestdd noin 1,5 tuntia. Pariskunnan toive on, ettd ryhmin ko-
ko olisi maksimissaan 15 henkil64, jotta kierros sujuisi mahdollisimman mukavasti ja jokai-
nen kuulisi opastuksen. Vierailun hintaa ei maairitelty haastattelun yhteydessi, joten Porvoo

toursin asiakaspalvelijan tulee pyytdd hinta-arvio tilauksen yhteydessi.

6.4 Mahdollisia yhteistyokumppaneita

Kierroksesta jouduttiin jattimadn pois piha, joka suunnitelmavaiheessa vaikutti hyviltd, mut-
ta joka ei olisi valmis kesalld 2008. Skinnarbyssa sijaitseva piha olisi mahdollista ottaa mukaan
kierrokselle aikaisintaan vuonna 2009. Pihan omistajalle, Jouni Vesaselle, on annettu Porvoo
toursin yhteystiedot, jotta hidn voi ottaa yhteyttd, kun piha on valmis ja mikéli hin haluaa
toimia yhteisty6ssi Porvoo toursin kanssa. Omistajan sahkopostista tai puhelinnumerosta

(Liite 5) Porvoo tours voi tiedustella rakennustyémaan edistymista.

25.9.2007 ilmestyneessi Uusimaa-lehdessd kerrottiin Porvoo toursin osuudesta Itd-
Uudenmaan matkailuun ja yrittajin nakemyksid matkailupalvelujen tuottajana. Jutussa mai-
nittiin my6s suunnitteluasteella olevasta puutarhatuotteesta. Kyseinen juttu heritti heti mie-
lenkiintoa ja seuraavana piivini Porvoo toursiin tuli yhteydenottoja kiinnostuneilta ihmisiltd,

jotka haluaisivat toimia yhteistyOssa yrityksen kanssa ja puutarhatuotteen parissa.

Hortonomi Anita Ollonberg tekisi mielellidn puutarhakierroksen opastuksia joko suomeksi
tai englanniksi. Porvoo tours voi ottaa hineen halutessaan yhteytta, jos esimerkiksi kaupun-

kioppaita ei ole tarpeeksi saatavilla tai hinen ammattitaitoaan tarvitaan muussa tilanteessa.
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Lisdaksi Minna Séderholm tarjosi oman yrityksensa, Villa Valo - Hyvin Olon talo, toimitiloja

osaksi puutarhatuotetta. Myos heidian yhteystietonsa ovat liitteessa 5.

Mikili Porvoo tours haluaa valikoimiinsa lisia puutarhakohteita, he voivat ottaa yhteyttd
esimerkiksi Kirsi Hogstromiin Tolkkisissa. Hinen pihansa oli mukana Uusimaa-lehden puu-
tarhakilpailussa ja se vaikuttaa mielenkiintoiselta kohteelta. My6s Villa Aaltosen piha Lovii-
sassa voisi olla sopiva kohde. Niihin kohteisiin on hyvi tutustua etukiteen ja varmistua hei-

ddn halukkuudestaan osallistua puutarhatuotteen tuottamiseen.
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7 POHDINTA

Menestyvi matkailuyritys tarvitsee jatkuvaa tuotekehitystd pysyakseen kilpailutilanteessa hui-
pulla. Tuotekehitys on yleisimmin asiakaspalautteista laht6isin, ja menestyikseen yrityksen
tulee ottaa huomioon asiakkaiden mielipiteet. Puutarhanhoito ja puutarhamatkailu ovat
nousseet thmisten suosioon, ja timin tuotteen avulla Porvoo tours voi osaltaan vastata ky-

syntaan.

Uuden tuotteen myynnin tueksi laadittiin tuotekansio ja markkinointisuunnitelma. Tuotekan-
sion avulla myyja osaa esitelld kohteet asiakkaille ja valita heiddn kanssaan juuri kyseiselle
ryhmille sopivat puutarhat. Ilman tuotekansiota voi olla vaikea kuvailla kohteita ja esimer-
kiksi ajoreittid perille. Koska kaikki tiedot on jo otettu selville, on loogista, ettd ne ovat yri-
tyksessa kaikkien saatavilla. Markkinointisuunnitelman avulla markkinoinnista vastaava hen-
kil6 voi ottaa suoraan yhteytta asiakassegmenttiin, koska markkinointia varten on etsitty Ete-

la-Suomen merkittdvimmat puutarha- ja Marttayhdistykset.

Tuotteen vahvuudeksi voidaan sanoa, ettd se on uusi puutarhatuote Iti-Uudellamaalla eika
alueella ole muita vastaavia tuotteita tai kilpailijoita. Toisaalta Porvoo toursin muut tuotteet
voivat kuitenkin joissain mairin olla puutarhatuotteen kilpailijoita. Vahvuutena on myos se,
ettd tuotteessa on laaja kohdevalikoima, joista saadaan varioitua erilaisille ryhmille heiddn
tarpeitaan vastaava tuote. MyOs suomalaisten puutarhainnostus ja -kiinnostus ovat tilld het-
kelld valtaisia, joten tuotteella on hyvia tulevaisuus. Yrityksen tulee vain markkinoida tuotetta

hyvin, jotta ihmiset ovat tietoisia tuotteen olemassaolosta.

Tuotteen heikkous on, etti se ei ole sovelias aivan pienille ryhmille, silld tdlloin sen hinta voi
nousta korkeaksi. Korkea hinta laskee asiakkaiden kiinnostusta tuotetta kohtaan. Toisaalta,
mikali pieni ryhmi on kiinnostunut ostamaan tuotteen, siitd voi jittdd ruokailun tai joitakin
kohteita pois ja tilld tavoin saada hintaa sopivammaksi ryhman budjettiin. My6s seikka, onko
kohdevalikoima riittdva tuotteesta kiinnostuneille asiakkaille, on oleellinen kysymys. Tédhin
voidaan reagoida ottamalla mukaan muutamia uusia kohteita silloin tilloin. Se tosin vaatii
suunnitteluaikaa ja kohdekaynteja, mutta mikali yritys haluaa, se voi antaa sen tehtiviksi uu-
delle opiskelijalle. Tuotteen heikkoudeksi voidaan laskea myo6s se, ettd kaikki tuotekansiossa
olevat kohteet eivit ole pelkkid puutarhoja, silli mukana on esimerkiksi taiteilijan pihapiiri ja

betonielaimiin erikoistunut kohde.
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Tuotteella on mahdollisuuksia kehittya lisdd, silli mukaan voi ottaa aina vain uusia kohteita.
Kun kohteita kerittiin, 16ytyli muutama puutarha, jotka eivit vield silloin olleet valmiina tai
niitd ei ehditty tarkastamaan. Nama ovat esimerkkejd ja lisdd uusia ideoita saa muun muassa
Irja Kalliolta (Liite 5). Héinelld on meneillidn puutarha-aiheinen projekti Iti-Uudellamaalla,
joka ei kuitenkaan ollut vield kdynnistynyt timdn tuotteen suunnittelun aikana. Hinen mu-
kaansa puutarha-kehitysprojekti kuitenkin oli juuri alkamaisillaan ja kestdid muutaman vuo-

den.

Puutarhatuotteeseen voi my6s yhdistdd kaupunkiopastuksen muun muassa vanhassa kau-
pungissa ja jokirannassa. Vanhassa kaupungissa riittdd kiinnostavia vanhoja pihoja ja jokiran-
taan on istutettu kirhoja kevailld 2007. Tulevaisuudessa jokiranta on varmasti vieldkin néyt-
tavimpi. Opas Tuula Palvan piha vanhassa kaupungissa, Jokikatu 53:ssa, on mielenkiintoi-
nen, silld sielld esiintyy kasveja menneiltd ajoilta, joita on enai vain harvoissa paikoissa. Li-
siksi hdn tietdd my6s muita Vanhan Porvoon pihoja, jotka kertovat historiastamme, joten

hinen tietimystian voi kayttda hyodyksi.

Asiakassegmenttiakin voi laajentaa esimerkiksi ulkomaisiin asiakkaisiin. Ruotsissa, Virossa ja
muilla ldhialueilla on varmasti paljon kiinnostuneita. Ulkomaiset asiakkaat ovat kiinnostunei-
ta Suomen puhtaasta luonnosta, ja tima tuote on helposti yhdistettivissd jonkin muun luon-
nontutustumistuotteen kanssa. Ulkomaisten asiakkaiden houkutteleminen Suomeen ja erityi-
sesti Porvoon seudulle tosin vaatii paljon hyvid kontakteja alueiden matkailutoimijoihin seka

tehokasta markkinointia.

Puutarhatuotteen uhkia voivat olla muiden matkanjirjestdjien tuotteet tai puutarhakiinnos-
tuksen loppuminen. Jos muut suomalaiset matkanjirjestijit suunnittelevat puutarhamatkoja
Iti-Uudellemaalle tai Eteli-Suomen puutarhoihin, niin Porvoo toursin puutarhatuotteen
markkinatilanne voi heikentya. T4lld hetkelld tillaista ei kuitenkaan ole odotettavissa, joten
tuotteelle varmasti riittdd kysyntai ja asiakkaita. Mikéli puutarhakiinnostus loppuu, se paittaa
my0s puutarhatuotteen myynnin. Kun kysyntdd ei endé ole, on turha jatkaa tuotteen myyntid
ja markkinointia. Vield ei ainakaan tillainen ole ndkopiirissd, mutta trendit muuttuvat aika
ajoin ja yrityksen tulee seurata alan vaihteluita. Myos lama voi vaikuttaa haitallisesti tuotteen
myyntiin. Laman aikana thmiset alkavat sddstdd ensimmaiseksi matkailusta ja samalla se vai-
kuttaa koko Iti-Uudenmaan matkailuun. Vaikka eri medioissa on silloin tallin valaytelty la-
man mahdollisuutta, sen tulo on epitodennikdistd. Yrityksen kannattaa vain keskittya realis-

tisesti tuloksen tekemiseen ja myynnin kasvattamiseen parhaimmalla mahdollisella tavalla.
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Tuotekehityksen tarkoituksena oli saada asiakkaita kiinnostava ja houkutteleva tuote, joka
tarjoaisi puutarhoista kiinnostuneille ihmisille inspiraatiota ja keinon nauttia kauniista puu-
tarhoista. Syksylld 2007, kun tuote oli jo valmis, mutta opinnidytetys vield tyon alla, puutarha-
tuote oli esilld eriilld messuilla. Kiinnostusta ilmeni paljon ja on ilo huomata, etta tuotteelle
todella on kysyntdd. Tuote on herittinyt kiinnostusta jopa ulkomaita my6ten. Kun tuote saa

niin hyvin vastaanoton, on tulevaisuus valoisa.
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1 ESIMERKKIKIERROS

Tule ja ithastu virikkdisiin ja monipuolisiin puutarhoihin! Rentoudu katsellen vehredi kaune-

utta sekd nauti tuoksujen ja taiteen maailmasta. L.oyda ideoita tai innostuksen kipinal

Olemme valikoineet ryhmallenne joukon kiinnostavia puutarhakohteita, joissa padsette irti

kaupungin hulinasta ja piristitte sisaistd viherpeukaloanne.

Ohjelma:

10.00 Saapuminen upeaan puutarhaan Sipoossa, jossa kukkivat sadat kasvit. Pihan
omistaja johdattaa ryhmin kauniiden kidrhéjen ja perennojen joukkoon ja
kertoo laajasta kasvatustyostdan.

11.00 Ryhmi lihtee kohti Séderkullaa lounaalle.

11.30 Buffetlounas Séderkullan kartanossa.

12.30 Liht6 kohti Porvoota.

13.00 Saapuminen Fredrika Runebergin puutarhaan, jossa museon opas esittelee
upeasti entisOidyn entisajan kaupunkipuutarhan. Puutarha oli Fredrikalle
tirked henkireikd kiireisessd talon eminnin arjessa, jossa hoidettavana oli
mm. sairas puoliso sekd henkil6kunnan téiden valvominen. Puutarha on
sailytetty sellaisessa muodossa kuin se oli hinen aikanaan 1800-luvulla ja
kasvit ovat juuri niin kuin hin oli ne aikoinaan istuttanut.

13.30 Ryhma siirtyy viimeiseen kohteeseen.

13.45 Porvoossa sijaitsevassa yksityisessa puutarhassa on nahtivilld laaja kokoelma
erilaisia koriste- ja hy6tykasveja. Moninaiset puut tuovat ilmetta tihin pihaan
ja jokaisella puulla on oma tarinansa. Omistaja esittelee mm.
pienoiskasvihuoneidensa toimintaa ja sielld kasvavia erikoisempiakin taimia.
Lisaksi hanelld on iso, vastavalmistunut puutarhalampi, jonka rakentamisen
vaiheista hin mielellddn kertoo enemman.

15.15 Kierros péittyy ja ryhmi lihtee kotia kohti.

Hinta: Ma-la 51,50 €/hl6, su 56 €/hl6, kun ryhmissa on vihintdin 25 henkil6d.



Toteutus:
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Hintaan sisaltyy sisddnpaisy ja opastus jokaisessa puutarhassa, lounas
Soderkullan  kartanossa, oppaan palvelut 7 tunnin ajan suomeksi tai

ruotsiksi, varauskulut seké alv marginaaliverotuksen mukaan.

Touko-elokuu
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2 BRITA NYBERG, ”Kirho6tarha”

Osoite:
Puh.:

Ajo-ohje Porvoosta:

Ajo-ohje Helsingisti:

Kuvaus:

Arvioitu vierailuaika:
Hinta:

Toteutusaika:

Stadsvikintie 127, 01150 Soéderkulla
050-640 40

Aja moottoritietd Helsinkiin pdin ja nouse Kalkkirannan rampista.
Kiinny vasemmalle ja aja Kalkkirannantietd (tie 1533) noin 3,7 km,
kaanny vasemmalle Nuottakodantielle ja aja sita pitkin noin 1,4 km.
Kiinny vasemmalle Stadsvikintielle ja aja sitd pitkin noin 1,3 km,
kunnes niet oikealla puolella kyltin Mattas. Aja lipi tallipihan.

Nybergin talo on oikealla, ylhailld maella.

Aja moottoritietd Porvooseen piin, nouse Kalkkirannan rampista ja

kainny oikealle Kalkkirannantielle (tie 1533). Katso ylla olevat ohjeet.

Pihasta 16ytyy noin 500 erilaista kasvia, joista suurin osa on erilaisia
kiarhojad ja pihan tarkoituksena on, ettd aina jokin kasvi kukkii.
Hyotykasvit eivit kiinnosta Nybergid, vaan hdn vain nauttii kauan
sitten kasvatetuiden omenapuiden antimista ja kauneudesta. Nyberg
on 2000-luvun alkupuoliskolla aloittanut puutarhansa suunnittelun ja
kasvattamisen sellaiseen kukoistukseen kuin se tidnd piivind on.
Kukat kasvavat kohopenkeissi, keskelld pihaa solisee puro kahden
vesialtaan valilld ja hetkeksi vieras voi istahtaa puun alle ihailemaan
pihan kauneutta. Hieno piha ja omistajalla jo aiempaa kokemusta
ryhmistd. Opastuskielet: suomi, ruotsi, englanti, saksa ja ehki vendja

seki espanja.

Mahdollisuus limsalasilliseen kauniilla sdalld ulkona ja sateella

grillikodassa. .. Ei kuitenkaan muuta tarjottavaa kuin limsa.
1 - 1% tuntia
100 €/ryhmi

Kukat parhaassa kukassa toukokuun puolivilistdi elokuun alkuun,

hallaan asti.
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3 FREDRIKAN PUUTARHA, ”1800-luvun kaupunkilaispiha”

Osoite:

Puh.:

Kuvaus:

Arvioitu vierailuaika:

Hinta:

Toteutusaika:

Aleksanterinkatu 3, 06100 Porvoo
019-581 330

1860-luvun jalkeen Fredrika alkoi toden teolla kunnostaa

puutarhaansa. Hin istutti puutarhaan sekd hyGtykasveja ettd kukkia.
Koristekasveja on kuitenkin enemmain kuin hyotykasveja. Puutarha
takaosassa oli ollut jo entisen omistajan aikana syreenimaja, jonka
Runebergit siilyttivit ja nauttivat sielld silloin talléin kahvikupposet.
Fredrika istutti puutarhaan paljon ruusuja ja jokaiselle pojalleen
nimikko-omenapuun. Pihalta 16ytyy my6s Runebergin lempikukkia,

kuten hajuherneiti ja kieloja, joiden ihanasta tuoksusta hin nautti.

Puutarha on viidakkomainen eikd mikdan polku kulje viivasuoraan.
Fredrikan mielesta kasvit saivat kasvaa puolivillind, mutta kuitenkin
hin suunnitteli muutaman soikion muotoisen kukkapenkin, jonka
keskelld kasvaa korkeita kukkia, kuten risiinia, ja reunoja

lihestyttdessa kasvit madaltuvat.

Vuonna 2002-2004 puutarha entiséitiin tdysin. Kasvit luetteloitiin ja
istutettiin, kuten ne olivat Fredrikan aikana, seka lisiksi omenapuut ja

pensaat leikattiin ja maat vaihdettiin.
noin "2 tuntia
20 €/ryhmi

Syys-huhtikuussa ke-su klo 10-16 ja touko-elokuussa ma-su

klo 10-16. Kukkivia kasveja on jatkuvasti heti lumien ldhd&sta

syksyyn.
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4 ANN-MARI HOGSTROM, ”Ruusutarha”

Osoite:
Puh.:

Ajo-ohje Porvoosta:

Ajo-ohje Helsingisti:

Kuvaus:

Atrvioitu vierailuaika:

Hinta:

Toteutusaika:

Ehdot:

Mensaksentie 3, 06750 Tolkkinen
040-707 7618

Aja keskustasta Tolkkistentielle (tie 1543) ja Lehtimaen seki
Karjalaiskylin ohi, Mensaksentien risteys on niiden jilkeen oikealle.
Talo on heti ensimmaiinen oikealla, bussi kannattaa jittada sithen ja

thmisten kavelld pihatietd.

(Muutaman kymmenen metrin paissa Mensaksentiestd on
Treksilintien (tie 1541) risteys oikealla ja suoraan mennessa pian tulee

saha eli EI saa ajaa sinne asti...)

Aja moottoritietdi Porvooseen piin ja nouse Tolkkinen/Emisalo
rampilta. Kéidnny oikealle ja seuraa tietd 1542 noin 300 metrid.
Kiinny vasemmalle Treksilintielle (tie 1541) ja aja sitd noin 2,6 km.
Kiéianny vasemmalle Tolkkistentielle (tie 1543) ja kdanny heti
seuraavasta risteyksestd (noin 200 m pddssi) vasemmalle

Mensaksentielle. Talo on ensimmainen heti oikealla.

Ann-Marin kiinnostus kohdistuu paiasiassa erilaisiin ruusuihin, joita
tastd pihasta 16ytyy noin 150 erilaista ruusulajia ja noin 70 erilaista
perennaa. Useita eri ruusulajeja hin on itse tuonut ulkomailta ja osan
ulkomaisista hin on tilannut tuttavansa avustuksella mm. Saksasta,
Latviasta ja Hollannista. Hin on kokeillut monia kasveja ja

testannut niiden sopivuutta meidin oloissamme.
noin 1 tunti

Rouvan pyynnésti padsymaksuna toimii jokin summa SPR:n

lippaaseen. Rouva hankkii lippaan itse.
Kesi-heinikuu, Heindkuussa ruusut kukkivat parhaiten

Vain 2-3 ryhmai/vuosilll
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5 BERNT OLIN, ”Kokeileva ja innovatiivinen - kasveja laidasta laitaan”

Osoite:
Puh.:

Ajo-ohje Porvoosta:

Ajo-ohje Loviisasta:

Kuvaus:

Arvioitu vierailuaika:
Hinta:
Toteutusaika:

Ehdot:

Raitinmientie 4, 07310 Sannainen
050 - 458 2353 / 019 - 654 610

Aja moottoritietd kohti Loviisaa, nouse Sannaisten rampilta ja kadnny
oikealle Sannaistentielle. Aja sitd noin 2,5 km, jonka jilkeen kdinny
oikealle Veckjarventielle (tie 1571). Aja eteenpiin noin 400 m, jolloin
oikealle kdantyy Raitinmdentie. (Isompi bussi kannattaa jittdd tihdn

ristaukseen.) Olinien talo on heti ensimmainen vasemmalla.

Aja moottoritietd kohti Porvoota ja nouse pois Sannaisten rampilta.

Katso ylld olevat ohjeet.

Olinilla on noin 1,5 ha:n tontti, josta hoidettua alaa on noin 6000 m?.
Hin on aloittanut pihan muokkauksen vuonna 1995 ja on vuosien
saatossa saanut pihastaan hienon kokonaisuuden. Hin kasvattaa sekd
kukkia ettd hyotykasveja. Pihasta 16ytyy satoja liljoja sekd kymmenia
ruusuja ja pioneja. Lisdksi han kasvattaa useissa kasvihuoneissa ja 14
ulkolaatikossa hyotykasveja. Hinen erikoisuutenaan on

chilikasvihuone, jossa 150 erilaista chilikasvia. Pihalta 16ytyy myos
omenatarha, jossa reilut 50 runkoa. Mukana my6s muutama kirsikka-
ja luumupuu. Lisdksi pihan erikoisuus on suuri ja erittidin nayttava
lampiprojekti, joka on syksylldi 2007 loppusuoralla. Téstd asiakkaat
voivat saada hienoja vinkkeja omalle pihalleen. Bernt Olin on ahkera
puutarhuri ja kaiken aikaa pihassa tapahtuu jotakin. Hinelli on

lukuisia uusia ideoita, joita aikoo tulevaisuudessa toteuttaa.
1 %2-2 tuntia

50 €/ryhma

Kesi-heindkuu kauneinta aikaa, my6s elokuun alku

Ei vieraita Savonlinnan Oopperajuhlien aikaan, koska hin on innokas

lauluharrastaja ja menee juhlille vuosittain!!!
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6 MARGARETAN JA KURTIN KOTIPUUTARHA

Osoite:
Puh.:

Ajo-ohje Porvoosta:

Ajo-ohje Helsingisti:

Kuvaus:

Uuden-Saksalan tie 107, 06500 Porvoo
040-719 9575 / 019-650 285

Aja  Mannerheiminkatua/Lintisti Mannerheiminviyldd eteenpiin
Kuninkaanportin liikenneympyriin ja kadnny siind Mintsalddn pain.
Aja Mintsilantietd (tie 55) 3,8 km ja kdanny vasemmalle Uuden-
Saksalan tielle. Aja sitd pitkin noin 950 m. jolloin nidet oikealla
puolella keltaisen talon. Bussin voi jdttdd vasemmalla puolella tietd

olevalle hiekka-alueelle.

Aja moottoritietd Porvooseen piin ja nouse ensimmiisestdi Porvoo-
rampista ja kaarra sitd noin 500m. Kaarra vasemmalle noin 16 m ja
kadnny vasemmalle Lintiselle Mannerheiminvaylille. Aja sitd pitkin
Kuninkaanportin litkenneympyriaan 50 m ja kdanny siind Mantsaldan
pain. Aja Mantsalantieta (tie 55) 3,8 km ja kddnny vasemmalle Uuden-
Saksalan tielle. Aja sitdi pitkin noin 950 m. jolloin nidet oikealla
puolella keltaisen talon. Bussin voi jdttdd vasemmalla puolella tietd

olevalle hiekka-alueelle.

Margaretalla ja Kurtilla on noin 0,5 ha alueella noin 70 erilaista
ruusulajiketta, lukuisia muita perennoja sekd havuistutusryhmia seka
hedelmipuita. Pariskunnalle pihan hoito on tirkea harrastus

ja henkireikd. Pihaa hoidetaan huolellisesti suurella rakkaudella.
Ruusuilla on kyltit, joista vierailijat voivat seurata lajikkeiden nimia.
Ruusuja on tuotu myOs ulkomailta kuten Saksasta ja Tanskasta.
Pihalla tapahtuu vuosittain jotain uutta niin istutusten kuin
lajikkeidenkin osalta. Kukkien lisiksi he kasvattavat erilaisia
hy6tykasveja. Pihan erikoisuus on suuri luonnon lampi, johon vesi
virtaa liheisestd purosta. Lammessa elad makeanveden kaloja kuten
suutareita, ahvenia, haukia, lohia ja sirkid. Lampea reunustavat
erilaiset niittykukat, liljat, osmankdamit ja moniviriset lumpeet.
Ylipihalla on lisdksi kaunis suihkulihde, jonka ymparilli on erilaisia

ruusuja, vesikasveja sekd Tanskasta tuotuja koristekivia.



Arvioitu vierailuaika:

Hinta:

Toteutusaika:

Ehdot:
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Kurt on entinen rekkakuski ja hdn on rakentanut tien toiselle puolelle
parkin, jossa isommankin ryhman bussi mahtuu olemaan ja

kadntymadn. Pariskunta ottaa mielellidn ryhmid vastaan ja rouva
innokkaana leipurina haluaa tarjota vierailleen kahvia ja tuoreita
leivonnaisia. Pariskunta opastaa isommat ryhmit yhdessi ja he

opastavat sekd suomeksi ettd ruotsiksi. Tarvittaessa my6s englanniksi.
1,5 — 2 tuntia
3 €/henkilo, sisiltien kahvituksen

Kukat kukkivat lumien 1ihdostd elokuulle, mutta kaikista

kaunein aika alkaa juhannuksen jailkeen.

Ilmoitus ryhman saapumisesta hyvissid ajoin, jotta Margareta ehtii

leipoa tuoretta kahvileipai. ..



7 SIRKKA TURKKI,
Osoite:
Puh.:

Ajo-ohje Porvoosta:

Ajo-ohje Helsingisti:

Kuvaus:

Arvioitu vierailuaika:
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»Taiteilijan pihapiiti”
Sillvikintie 172, 06750 Tolkkinen
040-833 9399

Aja keskustasta Tolkkistentielle (tie 1543) ja sitd noin 7 km. Aja ohi
Treksilintienhaaran (tie 1541) ja kddnny heti seuraavasta risteyksesté
oikealle Mustinjoentielle. Aja sitd hieman alle kilometri, kunnes
vasemmalle kadntyy Sillvikintie. Aja eteenpiin noin 1,7 km, ohi sik-

sak -mutkien, kunnes Turkin pihapiirin kyltti ndkyy edessa.

Aja kohti Porvoota ja nouse Tolkkinen/Emisalo rampilta. Kadnny
oikealle ja seuraa tieti 1542 noin 300 metrid. Kdinny vasemmalle
Treksilantielle (tie 1541) ja aja sitd noin 300 m. Kaidnny oikealle
Mustijoentielle ja aja sitd noin 2,4 km, kunnes on Sillvikintien risteys
oikealla. Kéddnny ja aja sitd noin 1,7 km, ohi sik-sak —mutkien, kunnes

Turkin pihapiirin kyltti nakyy edessa.

Sirkka Turkki on helsinkildinen taiteilija, joka on kesdpaikkansa
yhteen huoneeseen luonut lapsuutensa ihannekaupungin.
Kaupungissa on mm. yli 400 puusta valmistettua taloa ja yli 1000
thmishahmoa. Ko. taideteos on kiertinyt ndyttelyissd kotimaassa ja
ulkomailla. Talon toisessa yleisolle avoimessa huoneessa on esilld
hinen valmistamiaan marionettinukkeja noin 50. Esimerkiksi
karjalainen itkijinainen on hyvin suosittu hahmo ja hin voi esittda

asiakkaille itkuja, mikali varaus tehddin hyvissi ajoin.

Ulkona on toinen tila, jossa on esilld hinen maalauksiaan.
Rakennuksen ulkoseinilld on esilld keramiikkateoksia hinen omasta
elimastdan ja liheisistddan. Tien toisella puolen on tilateoksia
maailman eri uskonnoista, tarinoista ja saduista, esimerkiksi
toteemipaaluja ja shintotemppelin portti, jonka solmukdysia

heilauttamalla saa esittda toivomuksen...

Min. 1 tunti, tavallisimmin 1 Y2 tuntia, muttei 3 tuntiakaan ole

mahdoton.
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Hinta: 2 €/henkilo
Toteutusaika: Keviaistd syksyyn
Ehdot: Hin on osan vuodesta Helsingissé, joten tarkista aina, ettd hin on

varmasti paikalla. Marionettiesitykset on varattava hyvissd ajoin,
etenkin itkijinainen, silli sen esittiminen vaatii paljon henkistd

valmistelua etu- ja jalkikdteen.
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8 AARNE NYHOLM, ”Suomalainen luonto betonieldimissi”

Osoite:

Puh.:

Ajo-ohje:

Kuvaus:

Arvioitu vierailuaika:

Hinta:

Toteutusaika:

Ehdot:

Antinmienkatu 15, 06100 Porvoo
019-528 515

Aja Mannerheiminkatua Loviisaan piin ja kddnny vasemmalle
Adlercreutzinkadulle (ennen Essoa). Aja eteenpidin noin 90 m,
kunnes katu kaartaa vasemmalle ja muuttuu Antinmienkaduksi. Aja

tietd pitkin noin 250 m ja talo on oikealla.

Nyholmit ovat asuneet noin 50 vuotta talossaan ja, kunnes Aarne jii
raudoittajan toistdan elikkeelle, alkoi hin tehdd betonieldimid. 15
vuotta sitten syntyl ensimmadisend hevonen ja siitd ldhtien niitd on
syntynyt pihalle reilu kymmenkunta. Pihalta 16ytyy mm. karhuja,
hirvi, janis, ilves, lintuja ja kaloja. Eldkepiivilldi on pihalle syntynyt
my0s laivanmuotoinen virkistyskeidas uima-altaineen ja
baaritiskeineen. Lihelld on my6s omatekema kesikeittio ja

sauna. Ystavillinen pariskunta, joka hallitsee seki ruotsin ettd
suomen. Ottavat mielellddn my6s ulkomaalaisia ryhmiéd esim.
venaliisid, koska Aarne haluaa esitelld, miten suomalainen eldkeldinen
on saanut paivinsd kulumaan. Téll6in olisi hyva olla kuitenkin tulkki

mukana.
noin Y2 tuntia

Nyholmit eivit halua vaivanpalkkaa, mutta toivovat, ettd vieraat

voisivat ldhettad esim. joulukortin yms. muistoksi.
Keviista elokuulle saakka

Max. 10 pax., koska piha on niin pieni!
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9 RAIJA JA OLOF ANDERSSON, ”Pihakilpailun voittaja 2007
Osoite: Rajapellontie 22 A, 06500 Porvoo
Puh.: 0400-299 832

Ajo-ohje Porvoosta: Aja Werner Soderstromin Katua/Myrskylintietd (tie 1605) noin 3,4

km, jonka jilkeen kiddnny oikealle Papinjirventielle. Aja sitd pitkin

noin 1 km verran ja kiddanny oikealle Rajapellontielle, jota ajat

eteenpdin noin 200 m. Talo on vasemmalla, mien alla.

Tiahin kohteeseen voi olla vaikea paisti isolla bussilla, koska
Papinjirventie ja Rajapellontie ovat kovin kapeita hiekkateitd, joten
suosittelen kohdetta pienemmille ryhmille, jotka liikkuvat

pienemmilld autoilla kuten minibussilla.

Kuvaus: Heidin pihansa oli Uusimaa-lehden vuoden 2007 pihakilpailun
voittajal Palkinnoksi puutarhuri Eija Klaucke suunnittelee kaivon
ympariston uuteen uskoon. Kaikki puut he ovat istuttaneet itse.
Pihan puut ovat luonnosta haettuja. Lajit ovat perinteisia:  koivuja,
mintyjd, terijoen salavia ja muutama luumupuu. Rouva on ahkera
kukkapenkkien kanssa ja hin muokkaakin niitd vuosittain erilaisiksi ja
siirtdd eri paikkoihin. Hénelld on noin 4 isompaa paikukkapenkkia,
jotka hallitsevat pihaa ja muutamia pienempia. Pariskunta on
mielenkiintoisesti halunnut tuoda aidon luonnon tuntua pihalleen
erilaisilla kivilld tai puusta tehdyilld kulkuvaylilld. Kaikki kasvit on
kasvatettu siemenesti tai saatu lahjaksi. Lisaksi pihalla on
hyGtykasveja esimerkiksi perinteisid juureksia ja vihanneksia.
Mielenkiintoinen yksityiskohta pihalla on erddnlainen valkama, jonka

yli kulkee silta. Kaunis jarvimaisema onkin hurmaava osa pihapiiria.
Arvioitu vierailuaika: %2 - 1 tunti

Hinta: Raija el madritellyt mitddn hintaa, vaan jos joku ryhma tinne haluaa

niin asiasta voi sopia tapauskohtaisesti.

Toteutusaika: Loppukeviista elokuun puoliviliin.



10 MIA JA VESA AITOKARI, ”Luomuomenatarha Wildemans”

Osoite: Isnisintie 86, 07750 Isnis
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Puh.: Mia: 040 - 550 4402 / Vesa: 0400 - 626 299 / 019 - 626 299

Ajo-ohje Porvoosta: Aja moottoritietd Loviisaan piin ja nouse Sannaisten rampilta.

Kiinny oikealle Sannaistentielle ja aja sitd noin 2,5 km, jonka jilkeen

kaanny vasemmalle Jakarintielle (tie 1571). Aja siti noin 10 km.

Hidasta, kun niet oikealla sinisen talon ja sinisen aidan. Sen jilkeen

vield toinen rintamamiestalo, jonka jilkeen Aitokarien talo. (Heididn

risteys tulee aika yllittien, keskeltd korkeita kuusia. Jos olet jo T-

risteyksessi, olet lilan kaukana...)

Ajo-ohje Loviisasta: Nouse Gammelbyn rampilta ja kddnny vasemmalle kohti Isnisid. Aja

tietd 1580 noin 12 km, kadnny 90 asteen mutkan jilkeen oikealle

Isnisintielle. Kyltissd lukee Porvoo 22 km. Aja eteenpdin noin 860

metrid ja talo on vasemmalla. (Hieman ennen taloa nikyy vasemmalla

iso tuulimylly.)

Kuvaus: Wildemans on luomuomenatarha, jonka kierroksella tutustutaan noin

800 omenapuun omenatarhaan, luomuviljelyyn ja mehustamon

toimintaan. Lisdksi tilalla sijaitsee Itdi-Uudenmaan ainoa toimiva

tuulimylly, jonka sisalle asiakkaat halutessaan voivat menni

thmettelemiin sen kokoa ja kauneutta. Kierroksen jilkeen on

mahdollista myGs ostaa kotiinviemisiksi antiikkiesineitd tai tilan omia

luomukaramelleja.

Mia on valmis tarjoamaan my6s ruokailua tai kahvitusta, mutta naisté

tulee sopia erikseen.
Arvioitu vierailuaika: 1 — 12 tuntia

Hinta: Sovi pariskunnan kanssa.

Toteutusaika: Kevaistd omenapuiden kukinnasta syksyn sadonkorjuuseen

Ehdot: Ryhmin koko max. 15 pax
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Porvoo tours — Asiakastyytyviisyyskysely tuotetestauksessa

Tarvitsemme sinun arviosi uudelle puutarhamatkailutuotteelle, jotta se toteutuessaan olisi
mahdollisimman sujuva, tarkoituksenmukainen ja mukava kierros. Sinun mielipiteesi on

meille tirked, joten vastaathan mahdollisimman kattavasti.
Arvioi alla olevia kohtia rastittamalla sitd parhaiten kuvaava vaihtoehto:

Brita Nyberg klo 10.30 — 11.00

Erittéin hyva Hyva Tyydyttava Huono | Erittdin huono

Kohteen sopivuus
Opastus

Palvelun laatu
Saavutettavuus
Ruusut ja Risut

Sirkka Turkki klo 11.30 — 12.00

Erittain hyva Hyva Tyydyttava Huono | Erittdin huono

Kohteen sopivuus
Opastus

Palvelun laatu
Saavutettavuus
Ruusut ja Risut




Aarne Nyholm klo 12.30 — 13.00
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Erittéin hyva

Hyva

Tyydyttava

Huono

Erittdin huono

Kohteen sopivuus

Opastus

Palvelun laatu

Saavutettavuus

Ruusut ja Risut

Bernt Olin klo 13.20 — 14.00

Erittain hyva

Hyva

Tyydyttava

Huono

Erittdin huono

Kohteen sopivuus

Opastus

Palvelun laatu

Saavutettavuus

Ruusut ja Risut

Kierros kokonaisuudessaan

Erittéin hyva

Hyva

Tyydyttava

Huono

Erittdin huono

Aikataulu

Kokemus

Muita terveisia:

Kiitos vastauksistasi!
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Puutarhayhdistys

Espoon puutarhayhdistys
Eteld-Pohjanmaan Puutarhaseura ry
Héameen Puutarhaseura

Imatran Puutarhan Ystavat
Jyvéaskylan Puutarhaseura ry
Kaakon Kotipuutarhaseura, Hamina
Kangasniemen Pihatarhurit ry

Keravan seudun puutarhayhdistys ry
Kotkan Seudun Puutarhaseura ry
Kouvolan Seudun Puutarhaseura ry

Kuusankosken puutarhayhdistys ry

Lahden Puutarhaseura ry.
Lappeenrannan seudun puutarhaseu-
ra

Lohjanseudun puutarhaseura ry
Loimaan Seudun Puutarhaseura

Lounais-Suomen Puutarhayhdistys
Mikkelin Puutarhayhdistys ry.
Niihaman Ryhmépuutarhayhdistys ry

Puutarhanaiset - Tradgardskvinnorna
ry

Pieksamaen Kotipuutarhaseura ry
Pohjois-Karjalan Puutarhayhdistys ry.

Pohjois-Uudenmaan puutarhaseura

Sahkoéposti
puheenjohtaja@espoonpuutarhayhdistys.fi

hannu.ojanen@seinajoki.fi
Kaarina.Hanninen@hamk.fi
ellen.helo@pp.inet.fi
sirpahaakana@msn.com
ulla.kuitunen@luukku.com

kaija.lika@Iluukku.com
kristiina.tsokkinen@edutts.fi
lasseliikkanen@hotmail.com

paula.kossila@pp.inet.fi

tuulikki.ilvonen@Iluukku.com
lahdenpuutarhaseura@phnet.fi

saaksei@gmail.com
aaltonen.perhe@kolumbus.fi

raija.knuutila@loimaalainen.com
lauri.laine@turku.fi

tiusame@juvalainen.com
vesa.knuuttila@uta.fi

puheenjohtaja@puutarhanaiset.fi
pieksamaki@Kkotipuutarhaseura.com

kati.leinonen@suomi24.fi

arvi.orava@suomi24.fi
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Yhdistyksen osoite
www.espoonpuutarhayhdistys.fi

http://jyvaskylanpuutarhaseura.nettisivut.fi

http://yhdistykset.etela-karjala.fi/puutarha

PL 117, 50101 Mikkeli
http://personal.inet.fi’yhdistys/niihama/
niihaman.siirtolapuutarha@elisanet.fi

www.puutarhanaiset.fi



25
26
27
28

29

30

31

32

33

34

35

36

Savonlinnan Seudun Puutarhayhdis-

tysry
Tampereen puutarhaseura ry
Yla-Savon Puutarhaseura ry

Marttayhdistys
Eteld-Hameen Martat ry

Etela-Karjalan Martat ry

Eteld-Savon Martat ry

Ita-Hameen Martat ry

Kymenlaakson Martat ry
Pirkanmaan Martat ry
Satakunnan Martat ry
Uudenmaan Martat ry

Varsinais-Suomen Martat ry

pasi.inkinen@evl.fi
teemu.kylmakoski@tampere.fi
paivi.halonen@pp1l.inet.fi

Sahkoposti
etela-hame@martat.fi

tuija.valjakka@martat.fi
anneli.aronpuro@martat.fi

ritva.otva@martat.fi

tuulikki.uusitalo@martat.fi
hanna.markkula-
kivisilta@pelastakaalapset.fi
anne.saarikko@martat.inet.fi
leena.makinen@martat.inet.fi
pirkanmaan@martat.fi

satakunta@ martat.fi
anne.lempinen@martat.fi

varsinais.suomen@martat.fi

www.tampereenpuutarhaseura.fi
www.ylasavonpuutarhaseura.net

Yhdistyksen osoite

Rauhankatu 5, 13100 Hameenlinna
www.martat.fi/etela-hame

Raatimiehenkatu 22, 53101 Lappeenranta
www.martat.fi/etela-karjala
Kenkavero/Pursialankatu 6, 50100 Mikke-
li

www.martat.fi/etela-savo

Laaksokatu 1, 15140 Lahti

www.martat.fi/ita-hame

Torikatu 6, 45100 Kouvola
www.martat.fi’/kymenlaakso
Postikatu 7, 33100 Tampere
www.martat.fi/pirkanmaa
Valtakatu 7, 28100 Pori
www.martat.fi/satakunta
Kalevankatu 3 B, 00100 HELSINKI
http://www.uudenmaanmartat.fi/
Yliopistonkatu 33 G, 20100 Turku
www.martat.fi/varsinais-suomi

Osoitteet: www.puutarhaliitto.fi/alueellisetpuutarhaseurat/yhdistykset.html ja www.martat.fi/toiminta
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MAHDOLLISIA YHTEISTYOKUMPPANEITA

e Jouni Vesanen, Skinnarbyn puutarha

0 Sihkoposti: jouni.vesanen@dnainternet.net

O Puhelinnumero: 040-582 3015

e Hortonomi Anita Ollonberg
0 Sihkoposti: anita@amabilis. fi
O Puhelinnumero: 044-589 9658

e Minna Séderholm, Villa Valo — Hyvin Olon Talo
0 Osoite: Rauhankatu 11, 06100 Porvoo
0 Sihkoposti: minna@valonaika.fi
O Puhelinnumero: 040-535 3121

e Villa Aaltonen
0 Osoite: Pitkikuja 12, 07900 Loviisa

e Irja Kallio

0 Sihkoposti: irja.kallio@helsinki.fi
O Puhelinnumero: 0400-225 706



