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1 JOHDANTO

Taman paivan asiakkaat hakevat monimuotoisempia elimyksid, kun kuluttaminen pelkkini
ostamisena ja yksittdisten palvelujen kiyttimisend ei enda riitd. Tavaroiden ja palvelujen tuot-
tamisesta on siirrytty elimysten tuottamiseen. Asiakkaiden tarpeissa korostuvat tuotteiden
atkaansaamat nautinnolliset ja unohtumattomat tunnekokemukset eivitkd niinkdin tuottei-
den konkreettiset hyodyt. Asiakkaat haluavat ostaa ennalta suunniteltuja ja varta vasten ela-
mykselliseksi luotuja elimystuotteita. Palvelukulttuurilla sekéd tuotteiden, palvelujen ja ela-
mysten saumattomalla yhteistoiminnalla on tulevaisuudessa yhd suurempi rooli vapaa-ajan

kulutustapahtumissa.

Opinndytetyoni lihtokohta on tuotteistaa Alman Kammari Oy:lle elimyksellinen ohjelma-
palvelu. Tdmin ohella tuon esille, miten tuotteistaminen tuo yritykselle ja sen asiakkaille lisa-

arvoa.

Ty6ssini kisittelen ensin elimyksen teoriaa. Elimystalous on yksi kisitteistd, joilla kuvataan
kulutusyhteiskunnan ja palvelualojen kasvua. Elimystalouden noususta merkkejd ovat muun
muassa se, ettd pelkdstddn nilin tyydyttiminen ei ole endi tirkeintd vaan syomiseen liittyvat

elimykset.

Toiseksi kisitellddn tuotteistamisen teoriaa, niiden hyoétyjd, haasteita sekd tuotteistamisen
tyOkaluja. Esittelen palvelun tuotteistamisprosessin. Kerron, miten sen avulla voidaan luoda
palvelusta konkreettinen ja helposti myytivi paketti. Tuotteistamien tavoitteena on osoittaa,
miten yritystoiminnan palveluiden laatua ja tuottavuutta kehittimalld voidaan maksimoida

asiakkaan saama hyo6ty sekid parantaa yrityksen kannattavuutta.

Keskeinen osa Alman Kammarin elimystuotetta on ruokapalvelulla, tarinalla ja yrityksen lii-
ketilalla. Kasittelen ty6ssini hieman niiden teoriaa sekd merkitystd elimyspalveluiden tuotta-

jana.

Palvelujen kehittimisessd tihdatiin uudistuksiin, jossa tehdddn nykyisen palvelutarjooman
laajennus yrityksen nykyisille ja uusille asiakkaille seki tuotteistetaan uudenlainen palvelu asi-

akkaiden kysyntiin.



1.1 Opinnaytetyon taustatyo

Olen pyrkinyt hyédyntimédin opinniytetyGssani lahteiti monipuolisesti. Kirjallisuus, lehdet,
Internet sekd oma kokemus Raahen kulttuuri- ja matkailupalvelujen tuottajana seka yrittdjina

antavat taustaa tille ty6lle.

Perehdyn opinnaytetyOssini elimyspalvelualaan ja esittelen tyGssini elimyskolmiomallin,
jonka avulla on mahdollista analysoida ja parantamaa elimystuotteen tai -palvelun elimyksel-
lisyyttd. Mallin avulla voidaan tunnistaa elimyksellisyyden tunnusmerkit mistd tuotteesta ta-

hansa ja osoittaa elimyspalvelun selkeit kehityskohteet.

Tuotteistaminen on yksi merkittiva litketoimintamallien kehittimisen viline. Tuotteistamisen
avulla on madollista saavuttaa parempi kate ja kilpailukyky palvelun mairittelyn, vakioinnin,
systematisoinnin ja konkretisoinnin avulla. Tuotteistaminen on tyotd, jonka tuloksena asian-
tuntemus ja osaaminen jalostuu myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuot-
teeksi. Tuotteistettu tuote on helpompi markkinoida asiakas- ja markkinointindkékulmasta.

(Parantainen 2007, 11; Lehtinen & Niinimiki 2005, 30.)

Asiantuntijat ovat yleisen yksimielisid siitd, ettd yritystoiminnassa on jatkuvasti kehitettdva
tapoja lisitd arvoa tarjontaansa. Ollakseen kilpailukykyinen on yrityksen tarjottava asiakkail-
leen yhi rddtiléidympid ja erottuvampia ratkaisuja. Se merkitsee paitsi omien tuotteiden ja
tuotannon hallintaa my6s keskittymistd asiakkaaseen ja timin tarpeisiin. Jos yritys haluaa li-
sitd tuloja, tarvitaan tuotteita tai palveluja, jotka ratkaisevat asiakkaiden ongelmia ja erottuvat
kilpailijoiden tarjonnasta edukseen. Tulokset ja kannattavuus paranevat, kun myynti kasvaa.

(Parantainen 2007, 11; Lehtinen & Niinimaki 2005, 31; Sipild 1996, 17.)

1.2 Tyon tavoite ja kehittdmistehtdvi

Tuotteistamistyon tarkoituksena on kehittdd elimyksellinen ohjelmapalvelu, jota tarjotaan
asiakkaille sellaisenaan tai rddtdloityind asiakaskohtaisina sovellutuksina. Tuotteistamisen ta-
voitteena on uudistaa ja kehittdd palvelulitketoimintaa niin, ettd laatu ja tuottavuus paranevat.
Tiatd kautta asiakkaan saama hy6ty maksimoituu ja yrityksen kannattavuus paranee. (Sipild

1996, 12; Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 1.)



Kehittimistehtivin tavoitteena on 10ytdd teoreettinen perusta palvelujen tuotteistamiselle.
Teoreettiseen tarkasteluun sisiltyy prosessimallin hahmottaminen palvelujen tuotteistamisel-
le. Teorian pohjalta 16ytyy vastaus kysymykseen miten. Tutkimus rajataan koskemaan ni-

menomaan kehitettivin elimyksellisen ohjelmapalvelun tuotteistamista.

Kehittimistehtavad tyostetddn tutkimalla elimystd ja tuotteistamista sekd niiden ulottuvuuk-
sia. Tarkoituksena on antaa mahdollisimman selked kuva elimyksestd ja tuotteistamisesta.
Pohditaan kirjallisuudesta 16ytyvien teorioiden pohjalta miten yrityksen on mahdollista luoda
elimyksellisid tuotteistettuja palveluja, elimyspalvelutuotteita. Malleina toimivat elimyskol-
miomalli ja palvelujen tuotteistamisprosessi. Onnistutaanko elimyskolmiomallin ja tuotteis-
tamisprosessin hyédyntiminen ja sovittaminen yrityksen tuotteistamisen ty6kaluksi niin, ettd
yrityksen palveluita on mahdollista tuotteistaa ja paketoida myytaviksi tuotekokonaisuuksik-
si? Miten palvelun madirittely, vakioiminen, systematisointi ja konkretisointi soveltuvat Al-
man Kammarin uuden palvelun tuotteistamiseen? Miten elimys toimii tuotteistamisen tuke-

nar

Ty6n rakenteessa opinndytetyd koostuu johdannosta, teoriaosuudesta ja raportoinnista. Joh-
dannossa esittelen aihevalinnan taustoja, toimeksiantajani vaikuttimia sekd tyoni tavoitteita.
Teoriaosuudessa tutkitaan elimystd sekd tuotteistamisen prosessimallia. Raportointiosio ka-

sittelee itse tuotteen tuotteistamisprosessia.

Kyseessid on toiminnallinen opinniytetyd, jossa yhdistetddn ammatillinen taito eli toiminnal-
lisuus, ammatillinen tieto eli teoreettisuus, kayttajatutkimus eli tutkimuksellisuus sekd amma-
tillinen viestintitaito eli raportointi. Tutkimustiedon tarkoitus on tavoitella tietoa, jolla tekija
vol itse tdsmentdd, rajata, kehittdd, uudistaa sekd luoda toiminnallista tuotosta itseddn pa-

remmin palvelevaksi. Toiminnallinen osuus tuotetaan olemassa olevan teoreettisen tiedon

avulla. (Vilkka & Airaksinen 2003, 10.)



2 ALMAN KAMMARI OY

Opinndytetyon toimeksiantajana toimii Alman Kammari Oy. Alman Kammari on touko-
kuussa 2012 perustettu Raahen vanhassa puukaupunginosassa toimivat elimintapaputiikki,
jonka tuotteita ovat sisutus-, kisity6-, vaatetus- ja erilaiset luomutuotteet. Yrityksen toimiala
on lahjatavaroiden ja askartelutarvikkeiden erikoiskauppa. Alman Kammari haluaa kehittda

omaa toimintaansa ja tarjota asiakkailleen aitoja onnistumisen kokemuksia ja elimyksii.

Ty6 sai alkunsa Alman Kammarin yrittdjin halusta kehittdd litketoimintaansa ja lisdtd kannat-
tavuutta tarjoten asiakkaille elimyksellisid tuotteistettuja palveluja. Ty6 vastaa myos kysyn-
tadn, jota asiakkaat ovat esittineet vierailuille Raahessa, kokouksille ja illanvietoille Alman
Kammarissa. Uutena lisipalveluna tuotetaan tarinaan pohjautuva ruokapalvelu, joka yhdiste-

tadn yrittdjin osaamiseen ja tarjooman. Keinona on tuotteistaminen.

Alman Kammarin arvomaailma juontaa juurensa aidosta omistautumisesta ihmisid, luontoa
ja ympiristéd kunnioittavalle elimintavalle sekd perinteelle, historialliselle sekd visuaalisen
kauneuden arvostamiselle. Téstd kertovat kauniit hyGtyesineet, luonnonmukaisesti tuotetut
herkut ja hoitoaineet. Yrityksen nimi on syntynyt perheen Alma — lapsen mukaan. Nimi Al-
ma viittaa my6s sieluun, johon yhtyy yrittdjien kuvaus putiikista, jolla on vanha sielu. Se ku-
vastaa arvostusta menneeseen ja elettyyn, jolloin kokemus siirtyy tihin péivddn henkisend
valveutuneisuutena, syvillisyytend, analyyttisyytend, pohdiskeluna ja tarinoina. Alman Kam-
marin arvomaailmaan kuuluvat lisiksi luovuus, intohimo toteuttaa omia unelmia seki inspi-

raation ammentaminen. (Maliniemi 2014.)

Idea tarinaan ja ruokailuun perustuvan ohjelmapalveluelimyksen tarjoamisesta on syntynyt
litkepaikan historiallisen sijainninja yrittdjan kiinnostuksen kohteiden sekd arvojen yhteenso-
vittamisen tuloksena. Alman Kammari sijaitsee Vanhassa Raahessa (kuva 1.), joka on yksi
harvoja Suomen siilyneitd puukaupunkikokonaisuuksia. Ympiristé on historiallinen puu-
kaupunki, joka kertoo kaupungin rakentamisen ja asumisen vaiheista vuosisatojen takaa. Ta-
rinat ovat ldsnd rakennuksissa elineissd ihmisissd ja esineissd, joista on muodostunut osa
kaupungin omaleimaisuutta. Kauppakatu, jossa Alman Kammari sijaitsee toimi 1960-luvulle
saakka Raahen kauppakeskustana. Liheisyydelld sijaitsevat merkittdvit rakennus- ja kiynti-
kohteet Pekkatori, Raahen kirkko, Raatihuone, Myhrbergin puisto sekid museokokonaisuus,

joka muodostuu apteekki- ja merimuseosta sekd Soveliuksen talosta. (Maliniemi 2014.)



Alman Kammarin henkil6kunta ovat Arja ja Satu — diti ja tytir. He ovat monialaisia, inspiroi-
tuneita, kehityshaluisia ja palveluhenkisid voimanaisia. Liiketoiminnalle on my0s etua siit,
ettd he ovat alueella tunnettuja monialaisia osaajia ja vaikuttajia. Heilld on laaja yhteistyo- ja
asiakasverkosto. YhteistyOkumppaneina tdssd tyOssd toimivat Raahen Matkailuoppaat ry,

Raahen Teatteri sekd Raahen Parraat -pitopalveluyritys.

Yrityksen tuotteet on koottu vanhaa kunnioittaen ja uudesta innostuen. Yrityksen tuotevali-
koima koostuu kestdvin kehityksen, ekologisuuden ja reilun kaupan hengessi laajasta vali-
koimasta eettisesti tuotetuista tuotteista kuten, kisitOista, tekstiileistd, vaatetuksesta, asusteis-
ta, astioista, sisustustavaroita, koruista, leluista, syOtavistd ja juotavista, kuten erilaisista tee- ja

kahvi- ja tyrnituotteista. (Maliniemi 2014.)

Yrityksen arvot mairittavit Alman Kammarin tuotepolititkkaa seki alihankkijoiden ja yhteis-
tybkumppaneiden valintaa. Tédssd tyossd mielenkiintoinen lihtékohta tuotteistamiselle on
my6s elimintapayrittdjyys. Yritys toteaa litketoimintasuunnitelmassaan Alman Kammarin
olevan elimintapaputiikki. Sipild tuo esille termin eliméntapayrittdjyys, jossa yritystoiminnan
sisaltd, tavoitteet ja toimintatavat yhdistyvit yrittdjan elimintavoitteisiin ja — tapaan. Elimin-
tapayrittdjalle yrittdjyys ei ole itseisarvo vaan keino rakentaa eliminsd haluamallaan tavalla.
Elimintapayrittdja on yhdistinyt kilnnostuksensa kohteen sekd ammattiosaamisensa innova-
tiiviseksi, toimivaksi yritykseksi. Elimantapayritys purkaa litke-eldimassd itsestddn selvind pi-
dettyjd arvorakenteita, joita ovat muuan muassa tapa kayttda tybaikaa, yritystoiminnan tavoit-

kaikki jirjestdd sopivalta tuntuvalla tavalla. (Sipild 2006, 11-12.)

On hy6dyllista ja tirkedd ottaa kehitystyo heti aluksi osaksi yrityksen strategiaa. Kehitystyota
voi tehda pienin askelin normaalin tyén ohessa. Palvelutoiminnan systemaattinen kehittimi-
nen tavoitteena on luoda kilpailukykyistd, kannattavaa ja innovatiivista liiketoimintaa, jolla on

mahdollisuuksia menestya markkinoilla. (Jaakkola ym. 2009, 3.)
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Kuva 1. Alman Kammarin sijainti Vanhassa Raahessa

2.1 Alman Kammarin tarjooma

Alman kammari jaottelee tuotteensa sisustustuotteisiin, herkkuihin, kisitoihin, asusteisiin ja
pukeutumiseen sekd taloustarvikkeisiin. Sisustustuotteet kasittdvit piensisustusesineitd ja
pienid huonekaluja. Sdilytykseen on tarjolla erilaisia ratkaisuja: purkkeja, purnukoita, koreja ja
naulakoita. Herkkuhyllystd puolestaan 16ytyy valikoima reilun kaupan tuotteita, suklaata,
kahvia ja teetd seka ranskalaisia erikoisherkkuja hilloja ja 6ljyjd. Raahelaisen marja-alan yrityk-
sen Marjarannikon tyrni- ja karpalotuotteet 16ytyvit my6s hyllystd. Kisitoissda on Alman
Kammarin omaa tuotantoa olevia villaisia seindvaatteita sekd kynttil6itd ja koruja. Asusteissa
on valikoima pellavamekkoja. Taloustarvikkeiden valikoimalla voi tehda kattauksen ja sisus-
taa. Yrityksen valikoimissa on my6s Mummi ja Mind -pesuaineet, jotka ovat kotimaisia, eko-

logisia ja turvallisia yrityksen arvomaailmaa myotiillen. Saatavana on myos luomutuotettua

kosmetiikkaa. (Maliniemi 2014.)



3 TARINAT TUOTTAVAT ELAMYKSIA

Suurin ero palvelusta kokemukseen siirryttiessd on se, ettd palvelussa on keskeisessa roolissa
palvelun kokeminen samaan aikaan, kun sitd tuotetaan vuorovaikutteisena prosessina ja vas-
taavasti kokemuksessa painotus siirtyy ajallisesti myohempéin. Elimyksen ja kokemuksen
vililld on suurin ero se, ettd kokemus voi olla positiivinen tai negatiivinen — elimyksen synty-

essd on se aina posititvinen kokemus. (Gronroos 2009, 80—81.)

Elimystd voi mairitelld monella tavalla. Yksi mairitelmé on yksil6d voimakkaasti koskettava
lmi6. Elimyksen vaikutus on yleensi lyhytkestoinen. Kun sen kesto pitenee ja syvenee, pu-
hutaan kokemuksesta. Jos kokemus vaikuttaa thmisen mieleen ja kiyttiytymiseen, puhutaan

muutoksesta. (Elimystuote 2010.)

“Elimystuotteella voidaan kisittdd tuote, jonka ostamalla, kdyttimalld, kuluttamalla tai kos-
kemalla asiakas voi kokea elimyksid. Elimystuote eroaa palvelutuotteesta, koska se on perin-
teistd palvelutuotetta selkedsti jalostetumpi ja sitd on my0s vaikeampi toteuttaa. Elimyksen
ollessa omakohtainen kokemustila, niiden takaaminen on mahdotonta. Palveluntarjoaja voi
niin ollen vain luoda elimyskokemuksille otollisen ympiriston. Toimiva elimystuote perus-
tuu aitouteen. Aitouden ohella tuotteen kriittisind elementteind voidaan pitdd myos yksilolli-
syyttd, moniaistisuutta, arjesta poikkeavuutta ja vuorovaikutusta asiakaspalvelijan, asiakkaan

ja tuotteen vililld.” (Elimystuote 2010.)

Elimys on samassa suhteessa palveluun kuin palvelu on hyédykkeeseen, ne eroavat toisis-
taan yhtd paljon. Tarkennettuna muun muassa rdatilointi, draamallisuus ja teemoittelu erot-
tavat elimyksen palvelusta. Havainnollistettuna palvelutaloudessa tyontekijit ovat esimerkik-
si myyjid, tarjoilijoita tai oppaita, mutta elimystaloudessa tyontekijit ovat kuin nayttamolla
ty6kuvansa mukaisessa roolissa. Palvelu toimitetaan asiakkaalle pyynnostd ja elimys syntyy
kokemuksen aikana. Palvelussa on keskeistd, mitd asiakkaalle tarjotaan ja elimyksessd miten
se asiakkaalle tarjotaan, miten asiakasta kohdellaan, miten tarjoillaan ja puhutellaan. (Tarssa-

nen 2009, 8-9.)

Kun palvelu siirretadn erityiseen tapahtumaympiristéon ja sitd kehitetddn edelleen, siité tulee
elimys. Palvelun kokeminen Alman Kammarin ympdristssd on suurempi elimys kuin sen
kokeminen huoltoasemalla tai supermarketin kahvilassa. Asiakkaat ovat valmiita maksamaan

enemmin elimyksestd, johon sisaltyy hyvilld henkil6kohtaisella palvelulla h6ystetty ruokailu,



jota kehystdi tarina ja miellyttivd ymparist6. Kaikki palvelut koetaan joko myonteisiksi, neut-
raaleiksi tai kielteisiksi elimyksiksi. Ndin ajateltuna mikd tahansa palvelu on elimyspalvelu.
Palveluntarjoajien tulee aina pyrkid hoitamaan tehtdvinsi niin, ettd asiakkaat saavat myontei-

sen elimyksen. (Grénroos 2010, 35.)

Pine ja Gilmore ovat kuvanneet kahvilan elimyksellisyyttd. Usein kahvilassa tai ravintolassa
kdynti on kokemus, joka on arjesta poikkeavaa. Joskus se voi yltda elimykseen asti. Kahvi on
liht6isin kahvin pavusta, joka ei itsessddn ole erityinen. Mutta kun papu jauhetaan ja siitd kei-
tetddn kahvi, tuo se arvoa pavulle ja kahville. Kahvin juonti pienessd kahvilassa hyvilld pal-
velulla ja kauniissa ymparistossd on enemmin eldmysti kuin itse kotona keitetty kahvi. Vas-
taavasti kun kahvi tarjoillaan luksuksen kera ympiristOssid, joka on kuin teatteri ja astiatkin
huokuvat tyylid, asiakkaat maksavat helposti kahvikupista enemmain. (Pine & Gilmore 1999,
1.) Pelkkd kahvi voi oikeissa puitteissa tarjota kayttdjalle erilaisia kokemuksia, kokemuksen

taso riippuu ympiristOsta ja sithen liittyvista kisitteistd ja arvomaailmasta.

3.1 Elimystuotteen rakentuminen

Elimyskolmiomalli antaa vastauksia kysymyksiin mikéd erottaa toisistaan elimyksen ja koke-
muksen, mitd elementtejd palvelutuotteessa tulisi olla, jotta se tarjoaisi asiakkaille elimyksia ja
millainen tuote on elimystuote. Mallin avulla on mahdollista analysoida ja ymmartda matkai-
lu-, vithde- ja kulttuurialan tuotteiden elimyksellisyyttd. Malli kuvaa tdydellistd tuotetta, jonka
kaikilla tasoilla kaikki elimyksen elementit ovat edustettuina. Elimyskolmiomalli on tyékalu
tuotteen kriittisten kohtien tai puutteiden l6ytimiseksi. Sen avulla voi analysoida ja jasentdd

tuotetta ja 10ytaa tapoja kehittda sitd. (Tarssanen 2009, 11.)

Mallissa (kuvio 1.) elimysti tarkastellaan tuotteen elementin tasolla ja asiakkaan kokemuksen
tasolla. Elimyskolmiomallissa on kuusi asiakkaan kokemukseen vaikuttavia elementtejd eli
kriittista tekijad, joihin palvelun tuottaja voi vaikuttaa. Niitd elementtejd ovat yksilollisyys,
aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti ja vuorovaikutus. Kokemisen tasoja ovat motivaatio
sekd fyysinen, dlyllinen, emotionaalinen ja henkinen taso. Niiden muodostama kokonaisuus
luo elimyksen kaaren, joka alkaa odotuksista, nousee kokemuksen aikana huippuun ja laskee
vihitellen kohti loppua. Kokemuksen jilkeen seuraa vilittémat muistot, joiden perusteella
asiakas kokee toiminnan joko elimyksena tai pelkkdnd kokemuksena. (Tarssanen 2009, 11;

Gronroos 2009, 28-29, 33-34.)



Elimysti ei voi kaikille asiakkaille luvata, mutta tuotteeseen voidaan siséllyttdd elementtejd,
joiden avulla elimyksen on mahdollista syntyd. Ndin varmistetaan elimyksen kriteerien tayt-

tyminen, palvelu jalostuu elimykseksi. (Tarssanen 2009, 12.)

Henkinen taso
MUUTOS

VAN

Emotiongalinen taso
ELAMYS

AN

Alyllinen taso
OPPIMINEN

AN

Fyysinen taso
AISTIMINEN

Motivaation taso
KIINNOSTUMINEN

Yksilollisyys Aitous Tarina Moninaisuus Kontrasti Vuorovaikutus

Kuvio 1. Elimyskolmiomalli. (Tarssanen 2010, 11.)

3.2 Elimyksen elementit ja kokemisen tasot

Elimystuotteen elementtien tasolla on kuusi asiakkaan kokemukseen vaikuttavaa elementtid,

joihin palvelun tuottajalla on mahdollista vaikuttaa.

Yksilollinen tuote on ainutlaatuinen ja ainutkertainen. Vastaavaa tuotetta ei muualla ole tar-
jolla ja yksilollisyys antaa mahdollisuuden tuotteen rddtilointiin eri asiakkaiden mukaan.
(Tarssanen 2009, 12.) Yksilollisyyden elementti korostaa asiakkaan tarpeiden huomiointia
perustarpeista pienimpiin yksityiskohtiin. Alman Kammarissa yksil6llisyys korostuu, jos asia-

kas voi itse osallistua suunnitteluprosessiin. Asiakkaalle annetaan mahdollisuus valita oman
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palvelukokonaisuuden elementit ja tehdd muita tilaisuuteen liittyvid esityksid yksilollisesti,
tilaisuuden luonteen mukaisesti. Yksilollisen tuotteesta tekee sen toteuttaminen aidossa ym-

péristossi, joka on yhteydessi tarinoihin eikd tuotetta ole muualta saatavissa.

Aito tuote on uskottava. Asiakas maarittdd tuotteen aitouden kokemuksensa ja tuotteen us-
kottavuuden perusteella. Aidon tuotteen tulee perustua tekijoidensd kulttuuriin siten, etté
tuottajat tuntevat sen luontevaksi osaksi omaa, paikallista identiteettiddn. Osa tuotteen aito-
utta on sen kulttuuris-eettinen kestdvyys. (Tarssanen 2009, 12)) Alman Kammarin tuote
koostuu paikallisesta kulttuurista, historiasta ja perinteesti, kertoen sielld vaikuttaneista thmi-

sistd tarjoten paikallisen historiaan pohjautuvan tarinan ruokailuineen.

Tarina liittyy ldheisesti tuotteen aitouteen. Se on tuotteen tirkein elementti, koska sen avulla
on mahdollista sitoa eri elimyksen elementit kokonaisuudeksi. Uskottava ja aito tarina antaa
tuotteelle ja kokemukselle sosiaalisen merkityksen ja sisdllon ja asiakkaalle syyn kokea ni-
menomainen tuote. Hyvi tarina sisiltad faktan ja fiktion elementteji kuten vanhoja usko-
muksia tai legendoja, jotka hoystetdin paikallistietoudella. Tarinan tulee olla hyvin kisikirjoi-
tettu kohdeyleison mukaan. Tarinan on oltava uskottava ja suunniteltu sekid toteutettu niin,
etteivit sen yksityiskohdat ole ristiriidassa keskenddn. Tdtd nimitetddn elimyksen harmo-
nisoinniksi ja teemoitteluksi. Johdonmukainen teemoittelu on tirked osa elimystuotetta, jos-
sa teemat ja tarinat ovat lasni kaikkeen tuotteen kokemisen vaiheessa niin markkinoinnissa,
kokemisessa kuin jilkimarkkinoinnissakin. (Tarssanen 2009, 13.) Alman Kammarin tarinat
ovat tuotteen punainen lanka, joka sitoo eri tekijit yhtendiseksi ja loogiseksi kokonaisuudek-
si. Tuotteen menestys voi lopulta riippua siitd, pystyyko tarinaan liittimain merkityksid ja

osia tai kiinnostaako sen sisdlto asiakasta.

Moninaisen tuotteen kaikki aistidrsykkeet on suunniteltu vahvistamaan valittua teemaa. Tuo-
te tulisi olla koettavissa mahdollisimman monin eri aistein. Aistidrsykkeitd ei saa olla litkaa ja
ne eivit saa olla hairitsevid, jotta kokonaisuus ei kirsi. (Tarssanen 2009, 14.) Moninaisuus
toteutuu Alman Kammarissa mahdollisuutena kuulla, haistaa, maistaa, tuntea ja nihdi. On-
nistunut aistien stimulointi on suunniteltava tarinan mukaan ja sitd vahvistamaan. Moninai-

suus korostaa aistien tirkeyttd tuotteen kokemisessa.

Kontrastinen tuote on asiakkaan kokemana erilainen ja hin voi kokea jotain uutta, eksoottis-
ta ja tavallisesta poikkeavaa, jonka kokeminen mahdollistaa oman itsend nikemisen toisesta
nikokulmasta, toisenlaisena vieraassa ymparistossd. Tama puolestaan vapauttaa nikemaiin ja

kokemaan asioita erilaisella tavalla vapaana rajoituksista ja tottumuksista. (Tarssanen 2009,
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14.) Alman Kammarissa tuotteessa kontrasti nikyy siind, ettd uudelle ja erilaiselle on tilausta.
Kontrastin elementti liittyy tuotteiden sisdltimiin merkityksiin. Tuotteisiin voi liittyd voimak-
kaita mielikuvia eletystd elimastd niin, ettd kokemus antaa yksilolle mahdollisuuden kokea
vaihtavansa roolia. Kontrastin avulla erotutaan kilpailijoista. Tuote, joka puhuttelee ja hyo-

dyntai kulttuurisia merkityksia, jattdd muut varjoonsa.

Vuorovaikutus on onnistunutta kanssakdymistd tuotteen ja sen tuottajan kanssa. Vuorovai-
kutukseen liittyy oleellisesti yhteisollisyyden tunne, kun koetaan asioita yhdessd. Elimyksen
voi kokea my6s yksin, mutta yhteisollisyyteen liittyy tietoisuus siitd, ettd kokemus on yleisesti
hyviksytty ja arvostettu. (Tarssanen 2009, 11.) Vuorovaikutusta Alman Kammarissa toteute-
taan tekemdlld tOitd onnistuneen asiakassuhteeseen saamiseksi ja kohderyhmin tuntemuk-
seen. Se pyrkili ymmirtimain tuotteeseen liittyvad laajempaa yhteytté, johon tuote kuuluu,
sosiokulttuurista kontekstia. Tuotteen kokonaisuuden suunnittelulla ja asiakaskohtaisella rda-

taloinnilld varmistetaan asiakkaan ja yrittdjin onnistunut vuorovaikutus.

Asiakkaan kokemisen tasolla elimyskolmiomallissa kokemus jaetaan viiteen eri tasoon, joissa
kokemisen tapa eroaa toisistaan. Pystyakselilla elimyskolmiomallissa ilmennetdin asiakkaan
kokemuksen rakentumien kiinnostuksen heraimisesti kokemiseen, koetun tietoiseen proses-
sointiin ja tunnepitoiseen elimykseen, joka johtaa muutoskokemukseen. (Tarssanen 2009,

15)

Motivaation tasolla heritetddn asiakkaan kiinnostus ja luodaan odotukset tuotetta kohtaan.
Mahdollisimman monen elementin tulisi toteutua jo tuotteen markkinoinnissa. Tuotteen
markkinoinnin tulisi olla yksil6llistd, moniaistista, aitoa ja vuorovaikutuksellista unohtamatta
sen erilaisuutta ja tarinaa. Tarinan pitdisi puhutella asiakasta jo ennen varsinaista kokemista,
jotta asiakas saa uskottavan ja kiinnostavan ensivaikutelman. Motivaation tasolla on kysymys
mielikuvan syntymisestd. Markkinoinnin suunnittelu ja materiaali on hyvi sovittaa ensivaiku-

telmaan itse tuotteesta. (Tarssanen 2009, 15.)

Fyysiselld tasolla asiakas kokee ja tiedostaa tuotteen aistiensa vilitykselld. Fyysisen tason ko-
kemisessa aistitaan sitd, missd ollaan, mitd tapahtuu ja mitd ollaan tekemissi ja my6s vas-
taanotetaan, kokeillaan, tunnetaan ja tiedostetaan kasilld olevaa tuotetta. Hyvi tuote tuo miel-
Iyttivin ja turvallisen kokemuksen. T4lld tasolla mitataan tuotteen tekninen laatu. Aistittavien
tekijoiden pitdd jatkaa motivaation tasolla kerrottua tarinaa ja vastata luotuja mielikuvia.

(Tarssanen 2009, 15.)
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Alylliselli tasolla prosessoimme ympiristén antamia drsykkeiti ja toimimme niiden mukaan,
opimme, ajattelemme, sovellamme tietoa ja muodostamme mielipiteitd. Télld tasolla asiakas
paattid, onko hin tyytyviinen kokemaansa vai ei. Hyvi tuote irrottaa kokijan arjesta, tarjoaa
asiakkaalle mahdollisuuden oppia uutta, kehittyd ja saada tietoisesti tai tiedostamattomasti
uutta tietoa. Tuotetta ei vain kiytetd vaan se herittdd ajatuksia. Tuotteen on hyvi sisiltda sel-
laisia tekijoitd, jotka ovat merkityksellisid asiakkaan elimintavalle ja sopivat hinen arvoihin-

sa. (Tarssanen 2009, 15.)

Emotionaalisella tasolla koetaan varsinainen elimys. Tdhin tasoon palvelun tuottajalla ei ole
enad mahdollisuutta vaikuttaa. Yksilo kokee jotain sellaista, joka on merkityksellistd. Hin voi
kokea positiivisen tunnereaktion liikutusta, riemua, onnellisuutta, onnistumisen ja oppimisen
iloa erityisesti, jos tuotteessa on otettu huomioon peruselementit motivaation seka fyysiselld
ja dlylliselld tasolla. Asiakkaan tunnereaktiota ei voi kuitenkaan hallita tai ennustaa. (Tarssa-

nen 2009, 16.)

Viimeinen kokemuksen tasoista on henkinen taso, jolla elimyksen kaltainen positiivinen ja
voimakas tunnereaktio voi saada aikaan henkil6kohtaiseen muutoskokemukseen. Yksilé ko-
kee muuttuneensa ja kehittyneensi ihmisend tai omaksuneensa jotain uutta osaksi per-
soonaansa. Elimyksen kautta voi omaksua uuden ajattelutavan tai 16ytad itsestddn uusia voi-
mavaroja. Hyvi ja kokonaisuutta hallitseva suunnittelu kasvattaa huomattavasti viimeisten
kokemuksen tasojen todennakdéisyytti tuotteessa. Elimys ja muutoskokemus ovat tehokkaita

keinoja nostaa tuotteen arvoa ja tehdi tuotteesta unohtumaton. (Tarssanen 2009, 16.)
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4 TUOTTEISTAMALLA KEHITETAAN TOIMINTAMALLEJA

Tuotteistus on yrittdjin tarjoaman palvelun mairittelyd, suunnittelua ja kehittdmistd sekd pal-
velun kuvaamista ja tuottamista. Yrityksen palveluiden tuotteistamisen tavoitteena on mah-
dollisimman monipuolisesti kehittdd omia sisdisid ja ulkoisia toimintamalleja. (Sipild 1996,

12)

Tuotteistaminen on laaja prosessi. Se ei ole rakettitiedettd, mutta vaatii paljon suunnittelemis-
ta, valintoja ja padtoksid. Alman Kammarin osalta on lihdetty tekemiin tyoti, jonka tulok-
sena asiantuntemus jalostuu myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi.
Tuotteella on selked nimi, sisélto, hinta ja asiakkaat, joiden tarpeet tunnistetaan ja tiedetdén,
miksi hdn ostaa tuotteensa juuri Alman Kammarista. (Parantainen 2007, 11-15.) Tdmin tyén
yhteydessd tuotteistamisesta puhuttaessa tarkoitetaan uusien ja olemassa olevien palvelujen
madadrittelyd, systematisoimista ja osittaista vakiointia, jotka kohdistuvat seka yrityksen sisdisiin

ettd ulkoisiin asiakkaalle nikyviin prosesseihin. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 2.)

Tuotteistamisen avulla toteutetaan yrityksen tuote- ja tuotekehitysstrategiaa. (Lehtinen &
Niinimaki 2005, 30.) Tuotteistaminen toimii yrittdjille apuvilineeni strategian konkretisoimi-
sessa, markkinoinnissa ja asiakassuhteiden luomisessa. Se kehittdd tuottavuutta ja varmistaa
kannattavuutta. Tuotteistaminen on tyéviline, kun yhdistetddn tyo, liketoiminta ja muu liike-
toiminta joustavaksi kokonaisuudeksi. Se on keino suunnitella ja hallita ajankayttod, se mer-
kitsee ammattimaisuutta. Tuotteistamisen avulla kehitetddn asiakkaalle tehtdvad raatalointid.
Tuotteistaminen on kokonaisvaltaista tuotekehitystd aina tuoteideasta markkinointibrindin

luomiseen saakka. (Sipild 2006, 170-171.)

Parhaimmillaan tuotteistaminen voi johtaa alla kuvatulle (kuvio 2.) onnistumisen kehille.
Kehin keskiossd on oppiminen, johon vaikuttavat kaikki ympyrilld olevat osat. Tuotteista-
minen lisdd laatua, tuottavuutta ja markkinoitavuutta, jotka ovat edellytyksend paremmalle
katteelle, suuremmalle asiakasvolyymille, vahvemmalle imagolle ja yritystoiminnan jatkuvuu-
delle. Kannattavuus lisdd yrityksen kehittymisen mahdollisuuksia, joka puolestaan tuo lisdd
osaamista, jolloin tuotteistaminen syvenee. Niin kehi jatkaa etenemistéd vaihe vaiheelta. (Sipi-

14 1995, 22.)
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Tuottavuus
Laatu
| Markkinoita- o]

e

Kehittamis-
mahdeollisuudet

Kuvio 2. Tuotteistamisen hyodyt, onnistumisen kehd. (Sipila 20006, 22.)

Yritys tavoittelee yleensi liiketoiminnan kilpailukyvyn kasvamiseen. Tuotteistaminen on tyo-
kalu, joka kehittii ja tehostaa litkketoimintaa. Kehityskohteita voivat olla palvelun hinnoittelu,
palveluprosessi ja -tarjooma, seuranta, mittaaminen seka viestintd. Tuotteistamisen tarjoamia
keinoja tavoitteiden saavuttamiseen ovat konkretisointi, méarittely, systematisointi ja vakioin-
ti. Tuotteistaminen on siis tyOkalu, joka johtaa yrityksen kannattavuuteen, kasvuun, kilpai-
luetuun, laadun parantumiseen ja tuottavuuteen, kuten kuviosta 3. kdy ilmi. (Jaakkola ym.
2009, 6.) Tuotteistaminen ei takaa yksin menestystd, mutta ilman siti markkinointi kdy kal-

liimmaksi ja myyntityé vaikeammaksi. (Parantainen 2008, 14.)

* Kannattavuus
* Kasvu
® Laatu
* Tuottavuus

* Konkretisointi
* Maarittely

* Systematisointi
* Vakiointi

* Hinnoittelu
* Palveluprosessi
* Palvelutarjooma

* Seuranta ja
mittaaminen

® Viestintd

 Kilpailukykyinen
liiketoiminta

Kuvio 3. Palveluliiketoiminnan kehittiminen tuotteistamisen avulla. (Jaakkola ym. 2009, 6.)
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4.1 Tuotteistamisen keinot

Tuotteistaminen voidaan jakaa sisdiseen ja ulkoiseen tuotteistamiseen. Sisdinen tuotteistami-
nen ei ndy asiakkaalle. Sen tarkoitus on systematisoida sekd dokumentoida prosesseja, joita
tarvitaan palveluiden tuotteistamiseen. Sen avulla kehitetddn yrityksen toimintaa tehokkaam-
paan sekd ammattimaisempaan suuntaan. Tuoteajattelu yhtendistdd yrityksen toimintaa, joka
nikyy selkeytena yrityksen imagossa. (Sipild 1996, 20.) Sisdisen toiminnan systematisointi on
edellytys ulkoisen tuotteistamiselle. Ulkoinen tuotteistaminen on palveluprosessien kuvaa-
mista sekd konkretisointia asiakkaalle, joka nikyy useimmiten viestinnin avulla. (Lehtinen &

Niinimaki 2005, 43.)

Kun asiakkaalle tarjottava palvelu konkretisoidaan, on kysymys sité, ettd se tehdddn aineelli-
semmaksi ja siten helpommaksi ostaa. Konkretisointi on erilaisten nikyvien todisteiden ja
vihjeiden kerdimistd palvelun ostajan ostopditoksen tueksi. Konkretisointiin kuuluu my6s
myyntitilanteissa tarvittavien erilaisten apuvalineiden kehittiminen. Tarkeintd on kehittad
asiakashyOtyjen kuvaamista ja konkretisointia. Keinoina voivat olla muun muassa palvelun
tulosten, asiakkaan saamien hy6tyjen tai vathtoehdon kuvailu, oikean vertailukohteen tar-

joaminen, kuvat, visualisointi ja mielikuvien luominen. (Sipild 1996, 93.)

Palvelua mairiteltidessd kerrotaan, mikd on palvelun sisaltd, sen kayttotarkoitus ja miten sitd
toteutetaan. Palvelun sisilté (kuvio 4.) rakennetaan vastaamaan asiakkaan kysyntaa. Palvelun
sisalté voidaan jakaa ydinpalveluun ja sen lisiksi tarjottaviin tuki- ja lisdpalveluihin. Ydinpal-
velu on palvelun olennaisin syy, miksi asiakas haluaa sen ostaa. Tukipalvelut ovat ydinpalve-
lun kiytettivyydelle valttimittomid oheispalveluja. Lisipalvelut ovat asiakkaalle annettavia tai
myytivid etuja, jotka ovat rahanarvoisia ja antavat asiakkaalle enemmain valinnanmahdolli-
suuksia. Niiden avulla erotutaan kilpailijoista. Ydinpalvelun ja sen lisd- ja tukipalvelujen yh-

distelmia kutsutaan palvelupaketiksi. (Jaakkola ym. 2009, 11.)
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Ydinpalvelu

Tukipalvelu

e palvelun raatalointi

e myyntipaikka, myyntikanava

e tavanomaisesta poikkeava palvelu
e viestinta

o laskutus

¢ kanta-asiakasedut

Lisdpalvelu

¢ palvelun kdytoén sujuvuus
e palveluun liittyvat tavarat ja materiaalit
¢ toiminnallinen materiaali
¢ palvelun saavutettavuus

Kuvio 4. Palvelupaketti. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 39; Jaakkola ym. 2009, 11.)

Tuotteistetulla palvelulla tarkoitetaan konseptoinnin tuloksena syntynytti kokonaisuutta, jo-
ka myydain usealle asiakkaalle. Konseptoinnilla tarkoitetaan kuvausta tuotteen syntyyn liitty-
vistd toiminnoista ja miltd se nayttad sekd siitd mitd tuotteen tulee sisdltid. Tuotteistamisella
ei tarkoiteta palvelun muuttamista tavaraksi vaan jo olemassa olevan palvelutuotteen ymmar-

tamistd ja edelleen kehittimista. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 30-31.)

Vakiointi on palvelun osien kehittimistdi monistettavaksi ja toistettavaksi. Vakioituja osia
voidaan toistaa asiakkaalle samalla tavalla, jolloin palvelun tuotannosta tulee tehokkaampaa,
kannattavampaa ja tasalaatuisempaa. Palvelun vakioitujen ja vakioimattomien osien suhde on

yrityksen strateginen valinta. (Jaakkola ym. 2009, 19.)

4.2 'Tuotteistamisen tasot

Sipilin mukaan tuotteistus on ajattelutapa ja se on tuote- ja tuotekehitysstrategian kaytinnén
toteutusta. Tuotteistus voi olla eriasteista ja edetd vaihe vaiheelta (kuvio 5.) Varsinaista tuot-
teistusta se on sitten, kun palveluista on kehitetty selkeitd palvelukokonaisuuksia tai prosesse-

ja, jotka asiakkaat voivat hankkia sellaisenaan tai raataloidysti. (Sipild 1995, 13.)
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Palveluita voidaan tuotteistaa eritasoisesti. Tuotteistus voidaan jakaa esimerkiksi sisdisten
tyomenetelmien tuotteistamiseen, palvelun tuotetukeen, tuotteistettuun palveluun ja monis-
tettavaan palveluun (kuvio 5.) Sisdisten tydmenetelmien tuotteistuksen tavoite on operatiivi-
sen tehokkuuden lisdidminen sekd prosessien systematisointi. Sen tarkoitus on my6s doku-
mentoida prosessit, jotta ne toistuvat mahdollisimman samankaltaisina eri asiakasryhmille.
Palvelun tuotetuki on paketoitu tyémenetelmi, joka tukee prosessia. Kolmas taso on tuot-
teistettu palvelu, jolloin kaikki menetelmait, prosessit ja apuvilineet on vakinaistettu, seka
palvelu on asiakkaan nidkokulmasta raitiloitdvissd, mutta samalla toteutettavissa systemaatti-
sesti ja kustannustehokkaasti. Neljannelld tasolla palvelu on tehty tuotteen kaltaiseksi, jolloin

se on monistettavissa ja jacttavissa. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 45.)

Kuvio 5. Tuotteistamisen asteet. (Sipild 1996, 13.)

4.3 Sisaisen tuotekuvauksen rakenne

Gronroosin mukaan prosessiluonne on palvelun tirkein piirre. Palvelut eivit ole konkreetti-
sia asioita vaan useista toiminnoista koostuvia prosesseja, joissa kiytetddn paljon resursseja,
kuten ihmisid, tietoa, infrastruktuuria tai jirjestelmid suorassa vuorovaikutuksessa asiakkaan
kanssa. Prosessin tarkoituksena on l6ytad ratkaisu asiakkaan ongelmaan. Suurin osa tuotan-
toprosessista on nakymatontd, mutta asiakas kiinnittia huomiota nimenomaan tuotantopro-

sessin nakyvidn osaan. Tiastd syystd laadunvalvonnan ja markkinoinnin on tapahduttava sa-
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maan aikaan ja samassa paikassa kuin palvelun samanaikaisen tuottamisen ja kuluttamisen.
Palvelun kolmas peruspiirre korostaa sitd, ettd asiakas on palvelun kanssatuottaja, ei pelkis-

tain vastaanottaja. (Gronroos 2010, 80.)

Tissd tyossd kaytetddn padpiirteittdin Sipilin kuvaamaa sisdisen tuotekuvauksen runkoa. Seu-
raavassa kappaleessa tuotekuvauksen rakennetta sovelletaan Alman Kammarin tuotteista-
misprosessiin niiltd osin, kuin se timin tyon puitteissa on tarkoituksenmukaista.
1. Tuotteen nimi ja yleiskuvaus
- Miksi tuote on otettu erityistarkasteluun ja miki on tuotteen nimi?
- Tuotenimi on sitd tirkeimpi mitd abstraktimpi tuote on.
2. Tuotteen kayttotarkoitus ja asiakashyodyt
- Mihin tarpeeseen tuote tehdddn ja miten sitd kaytetdan?
- Millaisia asiakashyotyja se lupaa yksittdisille asiakkaille?
3. Markkinointipotentiaali, asiakkaat ja tavoitteet
- Millaiset markkinat tuotteella on?
- Millaisiin euromairiin ja volyymituloksiin tuotteella aiotaan padsta?
4. Minka tuotteen kanssa se kilpailee tai mité se korvaa
- Mitké ovat tuotteen kilpailijat ja mika on niiden asema markkinoilla?
- Korvaako se tuote jonkun markkinoilla olevan tuotteen?
5. Sopivuus oman organisaation strategiaan
- arvioidaan tuotteen sopivuutta koko tuotevalikoiman kannalta
6. Tuotekuvaus

- Tuotekuvauksen ydinkohta, jossa kuvataan itse tuote esimerkiksi palvelupa-
kettina tai prosessi- tai toimintakaaviona.

- Yleensi perustuotekuvaus on tuotteen maksimimalli.

- Toiminta- tai prosessikaavio voidaan laatia siten, ettd siitd niakyy myos asiak-
kaiden suorittamat osuudet.

7. Tuotteen versiot

- Versiot kertovat perustuotteesta kuten esimerkiksi eri toimialoilla tehdyt pe-
rusversiot, joista tehddin edelleen asiakaskohtaisia versioita.
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8. Tuotteen konkretisointi
- Miten tuote tehdddn aineellisemmaksi ja siten helpommaksi ostaar?
- Tuotekuvauksen liitteeksi esitepohja, kuva, esimerkit.

9. Tirkeimmit referenssit

- Referenssit ovat niin olennaisia asiantuntijatuotteen markkinoinnissa, ettd ne
on syytd kuvata tuotekuvauksen yhteydessi.

- Mainitse kolme referenssid, joita voidaan kiyttdd tuotteen markkinoinnissa,
esimerkiksi asiakas, projekti, tulokset ja toteutusajankohta.

10. Tuotteen hinta

- Hinnoitteluperiaatteet ja hinnoittelujirjestelma.

- Mikd on tuotteen hinta ja hintahaarukka?

- Markkinointilahtéinen, kiinted hinnoittelu on kehityssuunta.
11. Tuotteen toimitusaika

- Mika on tuotteen toimitusaika tai toimitusaikahaarukka?

- Toimitusaika voidaan sitoa sithen, kun asiakas on tehnyt oman osuutensa ku-
ten esimerkiksi toimittanut oman materiaalinsa.

12. Vastuuhenkil6t
- Kuka vastaa tuotteen kehittdmisestd, markkinoinnista ja asiakassuhteista?
- Millainen on tuotteeseen osallistuva tiimi?

13. Tuotteistuksen ja tuotekehityksen jatkotoimet

- Tuotekehityksen ja tuotteistuksen toteutussuunnitelma: toimenpiteet, aika-
taulu, vastuuhenkil6t ja kustannukset.

14. Vaikutukset toimintaprosesseihin
- Miti tuotteen tuotanto edellyttdd toimintaprosessilta?

- Miti ideoita tuotteen kehittimisen yhteydessd on tullut toimintaprosessin ke-
hittimiseen?

(Sipili 1996, 74-77.)
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4.4 Ulkoisen tuotekuvauksen rakenne

Ulkoinen asiakkaalle tarkoitettu tuotekuvausmalli on suppeampi kuin sisdinen tuotekuvaus.
Asiakkaalle annettavassa esitteessi on kuvattu lihinni tuotteen sisaltdid, asiakkaan saamat
hy6dyt, hieman hinnoittelusta ja palvelun kehityksestd. Tuotekuvauksen tehtivina on herit-
tad asiakkaan mielenkiinto yritystd ja sen tarjoamia tuotteista kohtaan. Kun mielenkiinto on
heritetty, haluaa asiakas enemman tietoa, joka johtaa tarjouksen pyytimiseen.
1. Palvelun mairittely
- Mika on palvelun ydintarkoitus?
- Mitké ovat palvelun muodostavat pienemmat osa-alueet?
- Miki on palvelun muokattavuus ja rdatilointimahdollisuus?
- Kuinka palvelu on syntynyt ja miksi?
2. Tuotteen luoma lisdarvo
- Miten asiakas hyotyy, kun he ulkoistavat timin palvelun?
- Mitd etua asiakkaalle on, ettd he eivit ole vastuussa kyseisestd osa-alueestar
- Miksi asiakkaan tulisi ottaa palvelu nimenomaan tiltd kyseiseltd yritykseltd?
- Palvelun laadun parantaminen.
3. Hinnoitteluperusteet
- Mitké ovat perushinnoittelun perusteet ja perusta?
- Miten hinnoittelu muuttuu?
- Mihin hinta pohjautuu?
- Hinnan verrattavuus oman tyévoiman kiyttoon verrattuna.
- Palvelun ulkoistamisesta koituvan taloudellisen hy6dyn perusteleminen.

4. Kehitys, seuranta ja tehostaminen

Miten palvelun kehitystd seurataan?

Kuinka palvelua kehitetain?
- Mika vastuu palvelun tuottajalla on kehittai palveluar?

- Miten palvelua tehostetaan asiakkaan hyodyn kannalta?
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- Miten tdstd eteenpain?

Tuotekuvausta voidaan myos kehittdd ja muokata. Jatkossa tuotekuvauksesta voidaan poistaa

tai lisata uusia osa-alueita.
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5 TUOTTEISTAMINEN ALMAN KAMMARISSA

Ty6n tavoitteena on tuotteistaa Alman Kammarin liikeidean, filosofian, arvojen, historian ja
ympariston tarjoamien puitteiden mukainen elimyspalvelutuote. Kokonaisuus, jossa ruoka-
palvelu, tarina ja yrityksen tuotteet vuorovaikutteisessa toiminnassa henkil6kunnan sekd yh-

teistybkumppaneiden kanssa tihtaivit asiakkaan elimyksen kokemiseen.

Ty6 on saanut alkunsa asiakkaiden kysynnistd ohjelmapalvelutuotteelle, jonka pohjalta on
lihdetty ideoimaan tuotetta, joka olisi sopiva Alman Kammarin tarjooman joukkoon. Lihto-
kohta oli asiakkaan haluama ruokapalvelu, jonka elimyksellisyyttad lisittiin tarinalla ja tilaisuu-

teen sopivalla asiakaspalvelulla seki fyysiselld ymparistolla.

Palvelupakettia lahdettiin rakentamaan ydinpalvelun ympirille, jotta asiakas kiinnostuu ja
hy6tyy tuotteesta enemmin. Palvelupaketin mairittely aloitettiin laatimalla kuvaus, jossa en-
sin mairiteltiin ydinpalvelu sekd palveluelementit. Ydinpalvelumiarittelyd varten mietittiin,
mikd on asiakkaan syy ostaa palvelu ja mikd on asiakkaan saamaan hy6ty. Timin jilkeen
pohdittiin liitinniis- ja tukipalveluita, jotka mahdollistavat palvelun kiyton ja luovat sille lisa-
arvoa. Kehittimistyon tuloksena tuote sai nimekseen Alman Lempi, jonka ydinpalvelu on

ruokailu.

Tuote-esite (liite 1.) konkretisoi palvelun seki ostajan ettd myyjan nikékulmasta. Kun tuot-
teesta on tehty selked esite, pystyy myyja kdyttdmédn sitd tyOkaluna myyntitilanteissa ja sitd

kautta ansaitsemaan asiakkaan luottamuksen.

5.1 Palvelun sisillon maarittely

Alman Kammarin palvelun olennaisin syy, miksi asiakas sen haluaa ostaa, on ruokailu. T4a-
min ydinpalvelun kdyttdmisen kannalta valttimittomia palveluja ovat tarina, tarjoilu, kattaus
ja muut kuvion 6. mukaiset tukipalvelut. Asiakkaalle annettavia etuja eli lisdpalveluja ovat

lahjat ja muut myymaldn myytivit tuotteet seka tutustumiskaynnit ldhialueen kohteisiin.
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Ydinpalvelu

e ruokailu

Tukipalvelu

e tarina

e tarjoilu

e kattaus

® somistus

e painettu ruokalista

¢ henkilékunnan vaatetus
o raatalointi

¢ yhteydenpito

e laskutus

Lisdpalvelu

e |ahjat

e jaettavat tai myytdvat oheistuotteet

o tutustumiskaynnit eri kohteissa: pekkatori,
Myhrbergin puisto, raahen kirkko, seka

N museokohteet, merimuseo,
. apteekkimuseo, Soveliuksen talo

Kuvio 6. Alman Lempi — palvelun sisilto, palvelupaketti.

5.1.1 Ruokalista

Ruokalistasuunnittelu on prosessi, joka on yksi tirkeimmistd ruokapalvelun toiminnoista.
Suunnittelun lihtékohtana on otettava huomioon yrityksen litkeidea ja kohderyhmi, jolle
ruokalista suunnitellaan. Liikeidea miarittelee minka tyyppinen ruokalista yritykseen suunni-
tellaan ja miten ateriat tai palvelu toteutetaan. Muita huomioitavia asioita ovat ravitsemus-
suositukset, budjetti, fyysiset resurssit, henkilokunta, raaka-aineiden kasittelyn monipuoli-
suus, makujen yhdistiminen, vuodenajat ja sesongit, terminologia ja pitkdn aikavilin suunnit-

telu. (Lehtinen, Peltonen & Talviainen 2005, 86—88.)

Suunnittelussa on tirkedd, ettd ruokalistasta ilmenevit yrityksen padmairit, tavoitteet ja filo-
sofia. Yrityksen kohderyhma sekd toiminnan laadulliset ja mairilliset tavoitteet antavat raa-
mit suunnitteluprosessille ja ohjaavat paitéksentekoa mychemmissi vaiheessa. Annetuissa
tavoitteissa pysyminen ja asiakkaiden tarpeisiin vastaaminen ovat ruokalistasuunnittelun tar-
keimpid tavoitteita, joiden suhteuttaminen olemassa oleviin resursseithin on edellytyksena

ruokalistasuunnittelun onnistumiseen. (Taskinen 2008, 24.)
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Keittion kdytettivissid olevat resurssit, eli keittion kapasiteetti valmistaa erilaisia annoksia,
tarjoilukalusto sekéd hygienia-asetukset ja mairdykset madrittdvat suunniteltavan ruokalistan.

Toinen oleellisesti madarittdva tekijd on keittibhenkilokunnan mairi ja ammattitaito. (Lampi

ym. 2009, 27.)

Kuvio 7. Ruokalistan suunnitteluun vaikuttavia tekijoitd. (Suomen Virtuaaliammattikorkea-

koulu)

Alman Lempi ohjelmapalvelun ytimen muodostaa ruokailu. Ruokailu ympirille rakennetaan
tuotteen ohjelma. Ruokalistasuunnittelu tapahtuu tilaisuuden luonteeseen pohjautuen. Asi-
akkaan on mahdollista saada sekd ateriakokonaisuus ettd salaatteihin sekd suolaisiin ja makei-

siin cocktailpaloihin, piirakoihin ja kakkuihin rakentuva kokonaisuus (kuvio 8.)
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Pairuoka Raaka-aine | Energia-lisi | Lisike Ruokajuoma | Jilkiruoka
vaihtoehdot

Pataruoka Kokoliha Peruna Salaatti Maito Leivos
kala, kana, Riisi Vesi Kahvi, tee
makkara, Ohra Kotikalja
kasvis

Pairuoka Raaka-aine vaihtoehdot Juoma

Salaatti Juurekset, salaatit, kaalit, vihannekset, palko- | Vesi, mehu, vichy, siideri
kasvit, juustot, pahkindt, oliivit, siemenet, Kahvi, tee
kananmuna, pasta, kala, sienet

Cocktailpalat | Liha, kala, kana, kasvis, marjat, hedelmit

Piiruoka

hedelmat

Raaka-aine

Pairuoka Raaka-aine Lisike Juoma
vaihtoehdot
Piirakat Liha, kala, kana, kasvis, marjat, | Salaatti Vesi, mehu, vichy, siideri

Kahvi, tee

Juoma

Kakut

Kala, liha, marjat, hedelmit

Vesi, mehu, vichy, siideri

Kahvi, tee

Kuvio 8. Alman Lempi ruokalistan koostumus



26

Alman Kammarin yrityksen keittiotilat eivit sovellu ruoka-annosten valmistamiseen. Ruoka-
palvelu tilataan ostopalveluna yritykseltd, jolla on riittdvit resurssit, vaatimusten mukaiset
tilat hoitaa ruokien valmistus yhdessd suunnitellun ruokalistan pohjalta. Heilli on my6s vaa-
dittava kuljetuskalusto ruoan kuljettamiseen. Alman Kammarin henkil6kunta voi niin keskit-

tyd omaan rooliinsa palvelun tuottajana.

5.1.2 Tarina

Tarinalla on voimaa ja hyvi tarina herittdd uteliaisuuden. Tarinaan pitee myos, ettd taydelli-
nen on tylsdd ja puutteellinen, epinormaali ja outo kiinnostaa asiakkaita ja toisaalta oikealla

tavalla havainnollinen tai uskottava viesti kiechtoo asiakkaita. (Parantainen 2011, 247.)

Parantaisen mukaan hyvi tarina herittda tunteita ja valttdd hajuttomia ja mauttomia sanoja,
kuten laadukas tai kiyttdjdystivillinen. Myyntipuheelle on hyvid olla kasvot. Jos teksti on
helppotajuinen, odottamaton, konkreettinen, uskottava, tunteisiin vetoava ja kertoo selkedn
tarinan, se luetaan. Paras tarina on se, jonka ithmiset voivat kertoa itse itselleen. Kun vastaan-

ottajan aivot joutuvat sopivasti téihin, viesti menee perille. (Parantainen 2011, 252-253.)

Tarinallistaminen on osa tuotteistamista. Tarina on tuotteen punainen lanka, jonka tehtivini
on tuottaa asiakkaille uudenlaisia palvelukokemuksia. Tarinallistaminen pohjautuu yrityksen
tarinaidenttiteettiin eli yrityksen arvoihin, osaamiseen ja visioon. Tarinallistaminen tihtda
kokonaisvaltaiseen palvelukokemuksen luomiseen ja arvon lisidmiseen. Tarinallistaminen
tekee palvelusta elimyksen ja sen avulla voidaan luoda kokonaisuuksia, kuten tuote- tai pal-
velusarjoja, joissa on yrityksen tarinan erilaisia variaatioita. Yrityksen palvelut tuotteistetaan
niin, ettd ne tukevat yrityksen tarinaa. Tarina antaa palvelulle kehyksen ja inhimillistda ja tuot-
taa merkityksid, jotka sekd yksinkertaistavat ettd selkeyttivit. Tarinallistamisen tarkoitus tdssid

tyOssd on innovoida, kehittdd ja suunnitella tuotetta tarinaldhtoisesti.(Kalliomiki 2014, 14—

15)

Alman Lempi tuotteessa ruokailun ympirille on rakennettu tarina kunkin henkilon elimasta.
Henkil6ita esittdvat Raahen Teatterin henkil6t tai Raahen Matkailuoppaat. Henkil6iden ke-
hystarinat on kuvattu liitteissd 2—6. Tarinaidentiteetti antaa raamit palvelulle ja sen avulla on

mahdollista tarjota kokonaisvaltainen elimys. (Kalliomaki 2014, 14.)
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Alman Lempi nimed kantava tuoteperhe koostuu neljastid kokonaisuudesta, joissa ovat mu-
kana historialliset henkil6t Henrik Corte vanhempi n. 1600-1680 (liite 3.), rakastavaiset Cat-
harina Freitag, 1769—-1840 ja Johan Sovelius, 1770-1852 (liite 4.) sekd Sofia Lybecker, 1816—
1847 (liite 5.) ja Catharina Henrika Antell, 1850-1924 (liite 6.)

Alman Kammarin tuotekehitys tarinan avulla sisdltid monipuolisesti eri elementtejd historiaa,
uskomuksia, epdonnistumisia ja ovat todenperiisid. Oulu ja Kokkola yrittivit toden teolla
pudottaa Raahen Suomen kartalta ja pormestari Henrik Corte kieltiytyy pormestarinnimityk-
sen saatuaan muuttamasta Raaheen (liite 3.) Toisiaan kuolettavasti rakastavilta serkuksilta,
Catharina Feytagilta ja Johan Soveliukselta evitdan avioliittolupa kerta toisensa jalkeen (liite
4.) Miten kdy, kun kuningas Kustaa IV Adolf on tulossa Raaheen? Raahen historiassa on pal-
jon persoonallisuuksia, suuria mahtimiehid sekd vaikuttavia naisia kuten pitseissa ja hérhe-
l6issddn kayskentelevid mamselleja (liite 2.) sekd tahtonaisia kuten unelmansa kéyhille tytoille
perustettavasta koulusta toteuttanut Sofia Lybecker (liite 5.) ja sitkedsti leipomuksillaan per-

heensi elittinyt Catharina Antell, joka tunnetaan paremmin nimelld Katri Antell (liite 6.)

2000- luvun alussa toteutettiin Raahen museon toimesta projekti, jossa Lybeckerin kasi- ja
taideoppilaitoksen artesaaniopiskelijat toteuttivat kahdeksan historiallista pukua. Puvut teh-
tiin kédyttdvaatteiksi, jotka olivat osa kokonaisuutta, jossa Raahen Matkailuoppaiden ja Raa-
hen Teatterin henkil6t esittelivit Raahen historiaa opastetuilla kdvelykierroksilla Raahen koti-
seutujuhlan aikana. Puvut ja kisikirjoitetut henkiléhahmot ovat olemassa edelleen Raahen
Teatterin puvustossa ja niitd kdytetddn tdssa tarinassa. Henkil6ille on olemassa myds valmis

kasikirjoitus, joka sovitetaan uuteen ymparistoon Alman Kammariin.
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5.1.3 Tila sen sisustus ja kattaus

Alman Kammarissa my0s tila on palvelua. Tilan kéyttétarkoitus ja kdyttGtapa myymalini
asettavat oma vaatimuksensa ja rajoitteensa tilan toimimiselle tarjoilulle ja ohjelmapalveluille.
Tilasuunnittelun avaimet ovat sisustus, virit ja valaistus. Tilan yleisilme, kdytetyt materiaalit,
virit, lampotila, huoneilman laatu ja kalusteet tukevat ohjelmapalvelutoimintaa toimien rek-

visiittana, jota on mahdollista ostaa itselleen. (Rihlama 1997, 131.)

Sisustus luo tilan ilmeen ja tunnelman. Téssa tyossa sisustus luo puitteen tyon onnistumiselle.
Suuri osa tilan voimaannuttavista vaikutuksista tulee juuri sisutuksen kautta. Tilan sisustus
vaikuttaa jokaiseen ihmiseen eri tavalla, ja sen kokeminen on henkil6kohtaista. (Rihlama

1999, 82.)

Tila koostuu yhteniisestd myymilitilasta, joka sisustetaan ja muunnetaan tilaisuuteen sopi-
vaksi. Tilaan sopii ruokailemaan 15 hengen ryhma. Tila soveltuu my6s isommalle ryhmille,

jos tilaisuus toteutetaan yleison seisoessa ja tarjoilu puffetpoydasta.

Tila sijaitsee Vanhassa Raahessa ja on keskeiselld paikalla tarinoiden tapahtumien suhteen.
Tarina osio voidaan toteuttaa vaihtoehtoisesti menemilld autenttiseen ymparisto6n kuten
Pekkatorille Corten tapahtumapaikalle, Myhrbergin puistoon nikemiin Johanin ja Cathari-
nan asuinympiristo, kirkon portaille kuulemaan Sofia Lybeckerin tarina tai Katri Antellin

ensimmadiseen leipomorakennuksen pihapiiriin.

5.2 Alman Lempi -palvelun sisdinen tuotekuvaus

1. Tuotteen nimi ja yleiskuvaus

Elimysmallin mukaan tarjotaan asiakkaille yksil6llinen tuote, Alman Lempi. Sen keskeisid
osia ovat ruokailu seki tarina, jota ymparistossd olevat aistidrsykkeet vahvistavat. Tuotteen
vilineitd ovat yrityksen muut tuotteet kuten esimerkiksi kattauksessa kiytettivit astiat, ser-
vietit, poytiliinat sekd henkilokunnan pukeutuminen, jotka ovat osa tarinaa. Ruokalistan
runko on suunniteltu mukaillen tarinan henkilGitd ja ruoka tilataan ostopalveluna. Tarinat
tulevat Raahen historiasta ja sen henkil6istd. Tarinan kehystarinat (liitteet 2—0) tuotetaan yrit-

tdjan toimesta ja historiallisia hahmoja esittivit Raahen Teatterin henkil6t ja Raahen matkai-
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luoppaat. Yhdessd vuorovaikutuksellisen kokemisen kanssa niiden toivotaan luovan asiak-

kaille kokemus, joka olisi merkityksellinen, mahdollisesti elimys.

Suunnitteluprosessin rajaavina tekijéind toimivat historiallinen toimintaymparisto, tila, jossa
tuote toteutetaan ja segmentti, jolle tuote suunnitellaan. Alman Kammarin rajallinen keittioti-

la médrittdd omalta osaltaan kdytettivid ravitsemuspalveluita, jotka tilataan ostopalveluna.

Alman Lempi tuotteiden pohjana on historia, kulttuuri ja ymparisto. Palveluista paikallisiin
perinteisiin ja tarinoihin tukeutuvat tuotteet ovat jo lihtokohtaisesti lihimpana elimystuottei-
ta. Toimintaymparistona pddosassa on vanha Raahe ja sielld toimiva litkehuoneisto, joka tuo
selkedn eron muussa ympiristossi toteutettuun kahvila- tai ravintolamielikuvaan. Alman
Lempi tuotteen koetaan vastaavan sellaisten asiakkaiden tarpeisiin, jotka haluavat 16ytaa sisal-

tOd positiiviseen kokemiseen.
2. Tuotteen kayttotarkoitus ja asiakashyodyt

Erilaiset ryhmit niin paikalliset kuin matkailijat hakevat Raahesta kohteita, joihin tutustua; ja
ohjelmaa tilaisuuksiinsa tai vierailuunsa kaupungissa. Alman Lempi tarjoaa elimyksellisen
ohjelmapalvelupaketin, joka kuvaa Raahen historiaa draaman keinoin seki tarinaan liitetyn

ruokailun. Asiakkaat ovat mukana niyttimolld autenttisessa ymparistOssa.

Parhaina myyntiargumentteina toimivat ainutlaatuinen tuote, kokemus, elimyksellisyys, tari-
na, ruokailu ja monipuolinen ohjelmapalvelupaketti, joka stimuloi monipuolisesti aistidrsyk-
keitd. Asiakkaan on mahdollista eri aistien valitykselld nahden, kuullen, haistaen ja maistaen
tutustua Raaheen, sen historiaan ja henkil6ihin. Tuotepaketti on mahdollista hankkia ja mak-

saa yhdeltd tuottajalta.
3. Markkinointipotentiaali, asiakkaat ja tavoitteet

Raahessa vierailee matkailijaryhmii, joiden ensisijainen kdyntikohde on useimmiten vanha
puukaupunki, ja ohjelmapalvelu antaa lisdd sisdlt6d vierailuun. Yritykset hakevat ohjelmaa
niin asiakkailleen kuin henkil6kunnalleen. Yhteisot ja ystivapiirit voivat liittdd Alman Lempi

ohjelmapalvelun osaksi kokoontumistaan tai tapaamistaan.

Kuten jo aiemmin todettiin, tuotteistamisessa otetaan aina huomioon markkinointindkékul-
ma. Tuotteistamiseen liittyy kiintedsti markkinoinnin suunnitteluun. Rajanvedot ndiden kah-
den vililld ovat keinotekoisia, koska molemmat vaikuttavat toisiinsa (Lehtinen & Niinimaki

2005, 31.)
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4. Minka tuotteen kanssa se kilpailee tai mité se korvaa

Tiedossa ei ole Alman Kammarin lisiksi muita ohjelmapalvelun tuottajia, jotka moisivit vas-
taavaa tuotetta. Raahen Matkailuoppaat tekevit opastettuja kierroksia vanhaan puukaupun-
kiin, mutta heidin tuotteensa ei sisdlld muita palveluja, kuten ruokailu, jotka asiakkaan taytyy

ostaa erikseen.
5. Sopivuus organisaation strategiaan

Alman Kammari on elimintapaputiikki, jonka strategiset arvot kunnioittavat muun muassa
historiaa ja perinteitd. Alman Lempi historiaan pohjautuvat elimystuote tukee yrityksen ar-
vomaailmaa. Lisiksi putiikin myytdvit muut tuotteet saavat ndin markkinointindkékulman
asiakkaan kidyttdimaini ja testattavana. Ohjelmapalvelutuote tiydentdd mielenkiintoisella taval-

la Alman Kammarin tarjoomaa.
6. Tuotekuvaus

Alman Lempi on kuvattu palvelupakettina kuviossa 6. Alman Lempi on uusi ohjelmallinen
elimyspalvelutuote, jota ei sellaisenaan ole ollut olemassa. Samalla kehitimme Alman Kam-
marin elimyksellisyyttd sekd litketoiminnan kannattavuutta aikaisemmin esitetyn teorian avul-
la. Alman Lempi palvelun tuotteistamisella saadaan selkeit ty6ohjeet palvelun tuottamiseen
ja mahdollisuus litketoiminnan laajentamiseen. Lisdksi sen avulla on mahdollista tarjota asi-

akkaille laadukkaampaa ja elimyksellisempéd palvelua.

Alman Lempi tuotetaan vastaamaan yrityksen tarpeeseen 10ytdd jotain uutta ja mielenkiin-
toista ryhmille sellaisenaan tai kokouksen tai illanvieton ohjelmanumeroksi. Alman Lempi
palvelun ydinpalvelu on ruokailu, jota tehostetaan Raahen historialla. Tukipalveluita ovat ta-
rina, tarjoilu, kattaus seka ja lisdpalveluita lahjat ja muut myymailan tuotteet seki tutustumis-

kaynnit.

Tuotekuvauksen kaaviot on esitetty prosessitaulukkona, jossa nikyy toimittajan osuuden li-
siksi asiakkaan tekemit osuudet. Yrityksen toimitusprosessi etenee yksinkertaistettuna kaa-

valla: kontakti — ehdotus — materiaalin tuottaminen - toteutus — laskutus - jilkimarkkinointi.
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Prosessin vaihe Osavaihe Asiakkaan Toimittajan
osuus osuus
Kontakti Myyntineuvottelu X X
Tarpeen mairittely X X
Ehdotus Esitys ohjelmasta ja aikatu- X
lusta
Tarjous X
Tilaus X
Materiaalin tuottami- = Esivalmistelut X
nen
Toteutus Ohjelman lipivienti X X
Laskutus X
Maksu X
Jalkimarkkinointi X

Kuvio 9. Alman Lempi palvelun tuotekuvauksen prosessi

7. Tuotteen versiot

Tuotteen versioita on neljé, jossa asiakkaan valinnan mukaan toteutetaan tarina ja ruokailu.

Corten komennossa on ruokaisa ateriakokonaisuus, jonka toteutukseen ja resepteihin hae-
taan sisdltod saksalaisesta, ruotsalaisesta ja suomalaisesta keittiostd, koska Corte oli saksalais-
syntyinen ja tullut Suomeen Ruotsin kautta. Asiakkaan kanssa sovitaan minka yhden tai kaksi
paaruokakokonaisuutta hin valitsee. Valittavana on mieltymyksen mukaan liha, kana, kala tai
kasvisversio. Tarina kertoo Henrik Cortesta, joka oli Raahen ensimmaiinen pormestari, kun
Raahen kaupunki perustettiin. Corten suku hallinnoi Raahea kolmen sukupolven ajan. Hen-

rik Coten hahmon tuottaa Raahen Teatteri.
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Catharinan ja Johanin viettelykset ajatuksena on nimen mukaisesti vietelld asiakkaat. Teema-
na on rakkaus ja raytyminen, jota maustetaan muiden tuotteiden tavoin tarinan lisiksi katta-
uksella ja sisustuksella. Catharinan ja Johanin viettelykset koostuu salaatti- ja coctailpuffetis-
ta. Tarina kertoo serkusten uskollisen rakkaustarinan, jossa he eivit koskaan saaneet toisiaan
vaikka hakivat lupaa itse Ruotsin kuninkaalta moneen kertaan. Draamaosuuden tuottaa Raa-

hen Teatterin kaksi harrastajanayttelijaa.

Sofian unelma tarjoaa suolaisia ja makeita piirakoita, jossa nikyy esteettisyys ja ystavyys. Sofia
Lybecke toteutti unelmansa ja perusti Lybeckerin kisi- ja taideteollisuusoppilaitoksen haluten
tehdd hyvai kotikaupunkinsa vihempiosaisille. Raahen teatterin néyttelija tuottaa my6s Sofia

Lybeckerin hahmon.

Antellin Hyveet koostuu makeista kakuista ja suolaisista voileipdkakuista. Tarina Catharina
Henrika Antellista, joka rohkeana innovatiivisena naisena alkoi menestyksellisesti kaupata
leipomuksiaan ja eldtti silli perheensd miehensi kuoltua. Teemaan kuuluu paikallisuus, joka
nikyy muun muassa tyrnin muodossa ja paikkansa lunastaa my6s Katri Antellin luoma tiet-

tavisti suomen vanhin tiytekakku “dppelpai” eli omenahyve.

Kaikkiin tuotteisiin tehddin oma kattaus mahdollisuuksien mukaan myymailin tuotteista,
henkilokunnan toteuttama alustus on kussakin tarinassa omansa. Henkilékunta pukeutuu

jokaisessa versiossa samaan mamsellin asuun.
8. Tuotteen konkretisointi

Konkretisointiin kuuluu nakyvien todisteiden ja vihjeiden esittiminen asiakkaan ostopaitok-
sen tueksi sekd myyntitilanteissa tarvittavien erilaisten apuvalineiden kehittiminen. Seuraavat
keinot ovat tirkeitd asiakashyotyjen kuvaamista ja konkretisointia: tulosten, seurausten ja asi-
akkaan saamien hy6tyjen kuvaaminen, kuvat, visualisointi ja mielikuvien luominen. (Sipild
1996, 93.) Niitd seikkoja Alman Kammarissa on hyvi sisillyttdd henkilokohtaiseen myynti-

tyohon.

Niyte palvelusta on hyvi tapa konkretisoida palvelua. Asiakkaalle tarjotaan mahdollisuus
osallistua testitilaisuuteen. Palvelun toteuttamisen ymparisto antaa vihjeitd ja viestejd palvelun
laadusta. Tilojen ulkonikoé, sen tuotteet ja henkilkunnan pukeutuminen luovat mielikuvaa

yrityksestd ja sen tarjoamista palveluista. ( Jaakkola ym. 2009, 28.)
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Alman Kammarin tuotteita konkretisointiin titd tyotd tehdessd luomalla tuote-esite myynnin
tueksi (liite 1.) Tuote-esite kertoo lyhyesti ruokalistan ja herittelee mielenkiintoa tarinoita
kohtaan. Myo6s tilaisuudessa lahjana kiytettdva sananparrella varustettu sydinkynttild toimii

hyvin myynnin tukena.
9. Tarkeimmat referenssit

Sipilin mukaan tietyn projektin kayttimisestd referenssitarkoituksiin tulee sopia asiakkaan
kanssa jo projektin alussa kirjallisesti. My6s omaa toimintaa kannattaa pitdd referenssind
osaamisestaan. Referenssimielessd kannattaisi tehdd my6s siadnnollisia asiakastutkimuksia ja
kayttdd asiakaspalautetta omassa markkinoinnissaan. Kun yrityksen tunnettuus kasvaa, voi
my0s yrityksen asiantuntija toimia lippulaivana, jonka henkil6kohtaista imagoa yritys voi
kayttdd markkinoinnissaan. Samalla kun asiakas ostaa palvelun tietyltd asiantuntijayritykseltd,

hin saa palan huippuasiantuntijan julkisuusarvosta. (Sipild 1996, 87-89.)

Aloitusvaiheessa Alman Kammarilla ei ole vield kiytettivissddn tuloksia asiakastyytyviisyy-

desta.
10. Tuotteen hinta

Hinta vaikuttaa suoraan asiakkaiden kisitykseen palveluntuottajasta. Hinta on nopeasti vai-
kuttava kilpailukeino. Jatkuvissa asiakassuhteissa hinnoittelun systemaattisuus korostuu. Joh-
donmukainen, pitkdjinnitteinen ja avoin hinnoittelu auttaa asiakasta suunnittelemaan omaa
toimintaansa. Hinnoittelulla asiakasta voidaan ohjata suunnittelemaan asiat paremmin, osta-
maan kokonaispalveluja erillispalojen sijaan, tekemdin oman osuutensa tyOsta hyvin ja aika-
taulussa, vilttimadn turhia kyselyjd, hydodyntimadin asiantuntijan tyon tuloksen hyvin ja pyr-

kimain jatkuvaan yhteistyosuhteeseen. (Sipila 2003, 25-27.)

Yrittdjan osaamisella on hintansa. Hinnan tulee tuottaa yrittijille voittoa ja olla samalla sel-
lainen, jonka asiakas suostuu maksaman. Palvelun hinta ja kustannukset ovat oleellisia asioita
litketoiminnassa. Yrityksen on hyvi panostaa selkeiden ja sovellettavissa olevien hinnoitte-
lumallien luomiseen. Palvelun hinta on tirked osa tuotesuunnittelua. Yrityksen palveluiden

tuotteistaminen mahdollistaa tuoteperusteisen hinnoittelutavan (Sipild 1998, 82, 84, 88.)

Alman Lempi palvelun hinnoittelu on rakennettu kustannusperusteisen hinnoittelun pohjal-
ta, jossa tuotantokustannusten paille lisitadn kate- tai voittotavoite. On huomioitava myos,

ettd kustannuksia ovat vilittémien kustannusten lisiksi kaikki kehitys- ja pohjaty6, markki-
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noinnin ja myynnin kustannukset. Kaikkien kustannusten selvittiminen on kaytinnossa vai-

keaa, joten pohjana kiytetddn oletettuja tuotantokustannuslukuja. (Sipild 2003, 58.)
11. Tuotteen toimitusaika

Tuotte tilaus tulee tehdd ennakkoon. Toimitusaika asiakkaan tilauksesta on noin viikko.
12. Vastuuhenkil6t

Talld hetkelld tuotteen kehittimisestd, markkinoinnista ja asiakassuhteesta vastaavat yrittajat.
Tuotteen toteutukseen osallistuva tiimi muodostuu tilaisuudesta riippuen yrittdjien lisdksi
yhdestd kahteen henkil6d draamallisen osuuden toteuttajasta. Valmisteluvaiheessa mukana

on ruokapalveluiden tuottaja.

5.3 Ulkoinen palveluprosessi

Kun asiakas tilaa Alman Lemmen, palvelun toimintaprosessi etenee seuraavasti:

1. Selvitetddn Alman Lemmen versio, tilaisuuden ajankohta ja osallistujamaara.

2. Liahetetdin asiakkaalle tarjouspohjalle laadittu tarjous, josta selvidd ohjelma, ajankoh-
ta, osallistujamiiri seki laskettu hinta per vieras.

3. Otetaan yhteyttd yhteistyOkumppaneihin, joita toteutus edellyttdd ja selvitetadn hei-
didn osuus ohjelmassa.

4. Sovitaan asiakkaan kanssa tapahtumapaikka, menu seki tarjouksen muut yksityis-
kohdat ja seki lopullinen ajankohta eri osapuolten kanssa.

5. Selvitetddn my6s asiakkaan mahdolliset ruoka-aineallergiat tai muut erityistoiveet oh-
jelman kulun ja ruokailun suhteen. Tehdain niiden perusteella ruokatilaukset ja il-
moitetaan ruoka-aineallergiat.

6. Sovitaan tilan somistuksesta sekd muista lisitoiveista ohjelman ajaksi.

7. Kaksi pdivdd ennen tilaisuutta varmistetaan seké asiakkaalta ettd muilta osallisilta, ettd
kaikki on kunnossa. Selvitetiin mahdolliset epaselvyydet tai ongelmat.

8. Saavutaan tilaan riittivin ajoissa noin kolme tuntia ennen ohjelman alkamista ja so-
mista tila, tehddén liinoitus, kattaus, valmistellaan ruokapdyta ja muu rekvisiitta yh-

dessa muun henkilokunnan.
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9. Kun vieraat saapuvat, heidit otetaan vastaan teeman mukaiseen asuun pukeutunee-
na. Vieraat toivotetaan tervetulleiksi.

10. Ohjelman kulku:
- vieraiden saapuminen ja ohjaaminen vaatenaulakoille
- tervetulotoivotus ja — maljojen jako ja nauttiminen
- poytiin ohjaus
- esittely ja kehystarina
- ruokailu, jonka aitkana hahmo saapuu paikalle
- tauko
- hahmon esiintyminen
- jalkiruoka
- mahdolliset lisakysymykset ja keskustelu, jonka yrittdjd vetad
- vapaata seurustelua ja tuotteisiin tutustumista
- lopuksi jaetaan pieni muisto sydinkynttilin muodossa. Kynttilin saatteena raahelai-
nen sananparsi, jonka kukin voi halutessaan esittdd ja kuvailla kuinka se osuu kohdal-
le.
- jadhyviiset ja lihteminen

11. Jos vieraat jaavat paikalle, vietetddn aikaa heiddn kanssaan ja keskustellaan ohjelman
tapahtumista. Tdssd vaiheessa voidaan kertoa enemmin yrityksen muusta toiminnas-
ta ja myydd muita tuotteita.

12. Tila siistitadn.

13. Otetaan yhteytté asiakkaaseen ja kiitd heitd osallistumisesta. Pyydetdin heiltd suosi-
tusta, jos sitd ei ole saatu illan aikana. Lihetetddn postitse kiitoskirje madollisen ku-
van kera.

14. Lihetetadn lasku asiakkaalle.

5.4 Hinnoittelu

Yrittdjan osaamisella on hintansa. Hinnan tulee tuottaa yrittjille voittoa ja olla samalla sel-
lainen, ettd asiakas suostuu sen maksamaan. Palvelun hinta ja kustannukset ovat oleellisia
asioita litketoiminnassa. Yrityksen on hyvid panostaa selkeiden ja sovellettavissa olevien hin-

noittelumallien luomiseen. Palvelun hinta on tirked osa tuotesuunnittelua. Yrityksen palve-
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luiden tuotteistaminen mahdollistaa tuoteperusteisen hinnoittelutavan. (Sipild 1998, 82, 84,

88.)

Kustannusrakenteen selvittiminen on olennaista hinnoittelussa. Hintaan vaikuttavat muun
muassa asiakkaiden mairi, asiakkaiden ominaisuudet, kilpailijoiden maira, yleinen hintataso,
tuotteen laatuimago, markkinointikustannukset, yrityksen tavoitteet, padomakustannukset,
verot ja maksut, hintojen saitely sekd muuttuvat eli valittomit kustannukset ja kiintedt eli
vililliset kustannukset. Muuttuvat kustannukset riippuvat tuotannon maéristd, mitd enem-
min tuotetaan, sitd suuremmat ovat muuttuvat kustannukset, kuten ostohinnan tai valmis-
tuksen kulut. Kiintedt kustannukset eivit riipu tuotannon mdéaristd. Niitd ovat tila- ja laite-
vuokra, kiintedt palkat, lainanhoitokulut ja markkinointikulut. Kokonaiskustannukset muo-
dostuvat muuttuvista ja kiinteistd kustannuksista. Kustannukset eivit méarad tuotteen hintaa,
mutta valmistuskustannukset mairdavit tuotteen hinnan alarajan. (Raatikainen 2008, 158—

159.)

Alman Lempi palvelun hinnoittelu on rakennettu kustannusperusteisen hinnoittelun pohjal-
ta, jossa tuotantokustannusten paille lisitddn kate- tai voittotavoite. On huomioitava myos,
ettd kustannuksia ovat vilittOmien kustannusten lisiksi kaikki kehitys- ja pohjaty6é seka
markkinoinnin ja myynnin kustannukset. Kaikkien kustannusten selvittiminen on kaytin-

nossi vaikeaa, joten pohjana kiytetadn oletettuja tuotantokustannuslukuja. (Sipild 2003, 58.)

Alman Lempi palvelun kustannuksissa otetaan huomioon kiinteiden kustannusten lisiksi
muuttuvat kustannukset, jotka syntyvit kyseisen ohjelmapalvelun tuottamisesta tietylle hen-
kilémairille. Lisdksi hintaan lasketaan tavoiteltu 20 %:n katetuotto. Tuote-esitteessd ilmoite-
taan, paljonko palvelu tulee maksamaan yhtid vierasta kohden laskettuna 10—15 henkil6maa-

ran mukaan.

5.5 Markkinointi

Markkinointi on ensisijaisesti yrityksen ajattelutapa ja filosofia. Tamin ajattelun tulee ohjata
yrityksen kaikkia thmisid, prosesseja ja toimintoja. Asiakasnikékulma on tirked, jolloin yri-
tyksen tulee kiyttda kaiken padtéksenteon lihtékohtana asiakkaiden ja potentiaalisten asiak-
kaiden seka sidosryhmien mielipiteitd yrityksen tarjoomasta, viestinndstd ja suorituksista ja
reaktioita nithin. Muita huomioon otettavia nakokulmia ovat talous- ja tuotenikékulma.

(Gronroos 2010, 315.)
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Markkinoinnin tavoitteena ei ole myyminen vaan 16ytad ne keinot, joilla asiakas saadaan os-
tamaan. Markkinointi tulee nidhdd osana jokapiiviistd toimintaa tyOtehtivistd riippumatta.
Markkinoinnin tavoitteena on my6s saada asiakkaat valitsemaan yrityksen palvelu ja saada
heidit tyytyviiseksi tekemidinsi ostopaitokseen, jotta he ostavat palvelun uudestaan. Mark-

kinoinnin tavoitteena on myos solmia luottamukseen perustuva suhde ja tunneside asiakkai-

siin. Gronroosin mukaan ndin saadaan osuus asiakkaan lompakon lisiksi myos syddmesta.

(Gronroos 2010, 318.)

Gronroosin mukaan palvelujen markkinointiin on hyvid omaksua suhdepainotteinen lihes-
tymistapa. Suhteiden nikékulmasta maariteltyna ”markkinointi tarkoittaa yrityksen markkinasuh-
teiden hallintaa”. Markkinointi jakautuu kahteen erilliseen osaan, perinteiseen markkinointiin ja
vuorovaikutteiseen markkinointiin. Siind vuorovaikutteinen markkinointi on tirkedd asiakas-
suhteen kidyttoprosessissa. Markkinointimixin mukaiset toimet ovat tarkeitd elinkaaren alku-
ja ostovaiheessa. Mixin mukainen markkinointi on prosessi, jossa suunnitella ja toteutetaan
ideoiden, tavaroiden ja palvelujen perusajatus, hinnoittelu, myynninedistiminen ja jakelu

niin, ettd saadaan aikaan kaupankiyntid. (Gronroos 2010, 325, 329, 351.)

Markkinoinnin kilpailukeinot ovat tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestintd eli 4 P:ti.
Nimi yhdessd muodostavat markkinoinnin yrityksen kilpailukeinojen yhdistelman eli mark-
kinointimixin. Alman Lempi tuotteen markkinoinnissa haetaan sopivaa kombinaatiota, jossa
markkinointimixin avulla pyritdan 16ytdimadn ihanteellisen yhdistelmin, joka saa aikaan par-
haan mahdollisen reaktion markkinoilla ja tuottaa samalla voittoa. (Bergstrom & Leppinen

2004, 79.)

Lupauksen kisite kuuluu olennaisesti suhdemarkkinointiin. Niin lupauksen antaminen kuin
lupauksen pitiminen ovat yhti tirkeitd asiakastyytyviisyyden, asiakassuhteiden siilymisen ja
pitkdn aikavilin kannattavuuden kannalta. Lupaukset on pidettivdi molemminpuolisesti.
(Gronroos 2010, 331.) Elimyksen kokemista ei voi luvata, mutta Alman Lempi palvelun

markkinoinnin tukena sitd on mahdollista kayttda.

Lanseeraus merkitsee tuotteen markkinoille tuontia, ja sen tavoitteena on saada tuotteelle
kaupallinen merkitys. Lanseeraus kuuluu hyvin tiiviisti markkinointiin ja sitd voidaan pitda
tuotteistamisen viimeisend vaitheena. Lanseeraus on tirkedd Alman Lempi elimyspalvelun
tuotteistamisessa, koska sen avulla my6s palvelun kehittyminen tehostuu. (Rope 1999, 12,
16.) Tima tuotteistamisen viimeinen vaihe on seuraava toimenpide Alma Lempi -palvelun

toteuttamisessa.
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5.6 Tuotteen arviointi

Toiminnallisen opinnéytetyon arvioinnin kohteena ovat tyon idea ja aihepiiri, asetetut tavoit-

teet, teoreettinen viitekehys, tietoperusta sekd kohderyhma.

Opinndytetyo oli muodoltaan kehittimistehtivi, eli tarkoituksena oli ensin selvittdd atheen
teoriaa elimysti ja tuotteistamista ja niiden pohjalta kehittdd toimeksiantajan toiminnan alu-
eita, elimyksellistd ohjelmapalvelua. Kehitystyo vei ajallisesti huomattavasti kauemmin teo-
riaosuuteen nihden, koska yrityksen ja tekijin omassa toiminnassa tapahtui muutoksia, joka

vaikutti aikatauluun.

Prosessi vei pitkén ajan, se alkoi vuonna 2013 ja loppui 2014 joulukuussa. Prosessi lihti hy-
vin liikkeelle alkutapaamisessa, jossa allekirjoitettiin toimeksiantajasopimus. Sain tuotteen
toteuttamiseen “vapaat kidet” yhteisesti sovitun idean pohjalta ja olen tehnyt tyota itsendi-
sesti. Aika ajoin olen esittinyt tyoni toimeksiantajalle, joka on kannustanut tehtdvissd eteen-

pain.

Kehitystyon tuotoksena laadittu palvelukuvaus on dokumentti, joka kuvaa palvelun merki-
tyksen yritykselle ja asiakkaalle, palvelun sisillon sen tuottamiseen tarvittavan organisaation
jasenet ja ndiden tehtivit paipiireittiin sekd palvelun tuottamisen vaiheet. Palvelun vaiheiden
kuvaamiseen on kiytetty sanallisen esitysmuodon lisiksi havainnollistavia kaavioita, joissa

vaiheet on eritelty.

Mielestini kehittimistehtdva oli lopulta hyvin tuottoisa prosessi. Sen aikana luotiin toimiva
malli ja tuotteistettiin uusi elimyspalvelu. Vaikka tuotteen toteutus tehddin my6hemmin, oli
hyodyllistd ja kannattavaa tutustua tuotteistamisprosessiin kokonaisuudessaan. Syntyneilld
tiedoilla ja taidoilla sekd hankitulla kokemuksella on jatkossa mahdollista tuotteistaa muita
palveluita, koska syntynyt tuotteistamisosaaminen ei ole sidottu tiettyyn toimialaan tai

-paikkaan.

My6s toimeksiantaja arvioi hankeen tarpeelliseksi ja hyodylliseksi ja on halukas hyodynta-
médn syntyneitd tuloksia palvelujensa kehittimisessd. Prosessin aikana syntyneet tuotokset ja
konkretisoinnin keinot saivat toimeksiantajan vakuuttuneeksi siitd, ettd ne helpottavat asian
konkretisointia ja vakuuttavuutta asiakkaalle. Yllittivinta oli, ettd vakioimattomasta palvelus-

ta tuotteistetun palvelun tekeminen on niinkin haastava tehtéiva.
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6 JOHTOPAATOKSET

Esine el ole vain esine ja tuote ei ole vain tuote. Ihmiselld on inhimillinen kyky ilmaista itse-
dan ja tulkita toisia. Yksi innovaatio johtaa helposti toiseen ja se auttaa havaitsemaan asioita,

joilla palveluita voidaan entisestddn parantaa tai kuten tdssd tyGssd laajentaa uusiin palvelui-

hin.

Palvelujen kehittimiselld on tdhditty nykyisen palvelutarjooman laajennukseen ja tuotteista-
misen avulla kehitetty Alman Kammarille uudenlainen palvelu olemassa olevaan tarpeeseen.

Tuotteistaminen on hyvin laaja kisite, jota on mahdollista tulkita monesta eri nikékulmasta.

Tuotteistamisen nikokulma muuttui tyon aikana, koska tyon raamit tarkentuivat tyon edetes-
si. Athealuetta oli pakko miettid ja rajata uudelleen. Tyon suuntien uudistaminen tekee viis-
taimattd osan jo tehdystd tyostd tarpeettomaksi. Vaikka suunnitelmia joudutaankin muok-
kaamaan tyon edistyessd, on ne silti tirked laatia jo ennen tyon aloittamista. Tuotteistamises-
ta 16ytyy paljon teorioita ja vaiheet on suositeltu tehtiviksi tietyssd jarjestyksessd hyvistd

syysta.

Elimyskolmiomalli on soveltuva laadullinen ty6kalu palvelun tuottajan tyon tueksi silloin,
kun suunnitellaan elimyksellisyyteen tahtddvid tuotteita ja kokonaisuuksia. Elimyksen ele-
mentit muistuttavat siitd, mita asioita elimyksellisen tuotteen suunnittelussa tulee painottaa.

Kokemuksen tasot puolestaan auttavat ymmirtimain tuotteen kokonaisuutta.

Ohjelmapalvelun mairittimisprosessi osoittautui yllittdvin haastavaksi. Aluksi suunnitelmat
olivat hyvin kunnianhimoiset, koska materiaalia on todella paljon ja valinnan tekeminen oli
haasteellista. Toisaalta on hy6dyllistd, ettd tuotteistaminen pakottaa analysoimaan ja syste-
matisoimaan prosesseja, jotka voivat nopeasti tulkittuna tuntua itsestidn selvyyksiltd, mutta
tarkemmin analysoituna eivit sitd ole. Tuotteistamisen prosessi tuo tiimin jisenet samaan
liht6- ja péddtepisteeseen. Tuotteistaminen ei kokonaan poista palveluun liittyvaa raatdléin-

nin tarvetta vaan vahentaa sen tarkoituksenmukaiselle tasolle.

Kehittimistyon toteuttamista helpotti huomattavasti tekijin oma kokemus vastaavan palve-
lun tuottamisesta. Kaikkea perustietoa ei tarvinnut kysya yrittajaltd. Tamankaltaisessa doku-
mentointi ja -kehitystyossd osapuolten vilinen toimiva kommunikaatio on kuitenkin tirkeda

ja se onnistui hyvin aikapulasta huolimatta.
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Lopputuloksena syntyi tuotteistetun elimyspalvelun ohella tuotekuvausmalli seka ulkoiselle
ettd sisdiselle toiminnalle. Kehitystyoén tuotoksena syntyneen dokumentin tarkoituksena on
hy6dyntdd padasiassa toimeksiantajayritystd, ja kyseisen dokumentin rakennetta mukaillen
voidaan luoda vastaavanlainen dokumentaatio lihes mistd tahansa tuotteesta. Ensimmiisen

palvelukuvauksen luominen tarjosi toimeksiantajalle hyvin pohjan jatkokehitykselle.
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.Nautija koe

Alman Lempi
Vieti historiallinen hetki Alman Kammarissa
nauttien hyvisti ruuasta mielenkiintoisista tarinoista
puukaupungin putiikissa. Vahan Raahen sydimessi kuulet kuinka

kaupunkia perustettiin, elettiin ja oltiin.

Tiesitkd, ettid Raahe oli joskus Suomen suurin laivanvarustajakaupunki, jonka ensimméinen
pormestari oli saksalaissyntyinen HenricCorte tai etti Catharina ja Johan rakastivat toisiaan
niin, ettd hakivat vihkilupaa itse Ruotsin kuninkaalta? Haluatko kuulla kuinka Sofia Lybecker
toteutti unelmansa tyttskoulusta tai kuinka Katri Antellin tarina sai alkunsa Raahesta?
Tilaisuuden kesto 1-3 tuntia toiveenne mukaan. Ryhmin koko 10—15 henkilda.
Soveltuu ohjelmaksi vierailuihin, kokouksiin ja illanviettoihin
Toteutuksesta vastaa Alman Kammari, Raahen Teatteri ja Raahen Matkailuoppaat.

RYHMAMENU
Corten komennossa
HenfikCorte vanhempi (1649—1680)
Alkusalaatti
Pataruokapuffet
Efmi[e ivos
ahvi, tee
45 €/hls

Catharinan | a)ohanm viettelykset
CathavmaFveltag 1769—1852) ¥Johan Sovelius (1770-1852)
f(;attt coctailpuffet
Akkimakia
kahw, tee
35 €/hls

Sofian Unelma
Sofia Lybecker (1816—1847)
Alkusalaatti
Puffet suolaisista ja makeista piirakoista
kahvi, tee
30 €/hls

Antellin Hyveet
CatharinaHenrikaAntell (1850—1924)
Puffet suolaisista ja makeista kakuista

['Jn)t tee
30€/ hlo
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Kehystarina: Mamsellin asu

Muun maailman tavoin Raahessa on tehty paljon kisitoitd. Raahessa perustettiin kéyhien tyt-

tojen opinahjoksi ensimmaiinen suomenkielinen oppilaitos Lybeckerin tyttékoulu.

Entisessd Raahessa ei ollut koulua tytéille vaikka pojille oli. Tapoihin kuului, ettd vain pojat
kivivit koulua. Raahessa tytGt saivat opetusta mamselleilta, jotka kayttivit joutoaikaansa
nuorten tyttéjen opettamiseen ja kasvattamiseen. Mamsellit olivat itse saaneet tietonsa ja tai-
tonsa samalla tavalla. Jotkut heisté olivat olleet Tukholmassa jatkamassa opintojaan ja samal-
la oppimassa saityliisille kuuluvia kidytéstapoja. Mamsellikoulut olivat ruotsinkielisid ja mak-
sullisia, joten tavallisten tyttdjen ulottumattomissa. Raahessa mamsellikouluja oli toiminnassa
1800-luvulla yli kaksikymmentd. Niiden opettajat olivat kotoisin kotikaupungista tai sen la-
hiymparistostd. Useimmat heistd olivat porvariperheiden naimattomia tyttirid. Mamsellikou-
lussa opetettiin kasityotaitojen lisiksi luku- ja kirjoitustaitoa, uskontoa, laskentoa ja opettajan

harrastuneisuuden mukaan maantietoa ja historiaa.

Oikean koulun Raahen tyt6t saivat 1843 Sofia Lybeckerin lahjoituksen turvin. Sofia lahjoitti
hdapiivindin 14.2.1843 iditinsd perinnén miehensd suostumuksella koyhien raahelaisten tyt-
tojen koulua varten. Oppilaaksi paisivit kaupungin koyhimpien perheiden tyttiret, etupidssa
he olivat orpoja ja samasta perheestd paisi vain yksi tyttdé opiskelemaan. 1872 kaupunkiin
saatiin kansakoulu ja Lybecker tuli tarpeettomaksi. Herra Lybeckerin toivomuksesta koulu

muutettiin késityokouluksi, jonne oppilaat tulivat kansakoulun jilkeen 2 vuotiseen oppiin.

Nykyinen mamsellipuku syntyi tarpeesta saada oma kotiseutupuku, kun Annan-piivi tapah-
tuma heritettiin henkiin 2001 ja ihmisten toivottiin pukeutuvan vanhan kansan tapaan. Tésta

sal aikaan mamsellipuvun suunnittelu.
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Kehystarina: Corten Komennossa
Henrik Corte vanhempi (1649-1680)

Niin sanotun ”’Corten kolmikon” muodostivat kolme perikkiin kaupungin pormestarin vir-
kaa hoitanutta Corte — suvun jasentd: Hendrich vanhempi, Hendrich Hendrichinpoika (my6s
vanhempi) sekd Gabriel Corte. Ndma kolme miesta pitivat vallankahvaa kisissddn kaikkiaan
78 vuotta eli noin viidesosan koko Raahen olemassaoloajastaan. Kun nima vuodet ovat vield
kehityskaaren ensimmaisid, on sanomattakin selvdd, ettd ne olivat erittdin merkittdvid aikoja

uudelle kaupungille.

Kun Pietari Brahe ldhti valitsemaan vastaperustetulle kaupungille sen ensimmaistd pormesta-
ria ja kun muistetaan, ettd Brahe jo ilmeisesti tilloin kaavaili tulevia maakauppoja, joiden
mukaan mm. Raahe siirtyi hdnen yksityisomaisuudekseen, on varmaa, ettd hin paneutui ti-
hin tehtdviin tarkasti. Ndin etenikin siksi, ettd Brahen omistuksessa jo aiemmin ollut Kajaa-
nin vapaaherrakunta tarvitsi kipedsti oman satamapaikan, joksi Brahe oli valinnut Salon alu-

cen.

Titd vaikutelmaa on vaikea kiertdd, koska Brahe teki valintansa vasta useita kuukausia itse
kaupungin perustamisen jilkeen. Brahe tarvitsi ilmeisesti paitsi rakennustéiden johtoon ky-
kenevin, my6s merenkulkuun ja ennen kaikkea satamaoloihin perehtyneen miehen. Téksi
osoittautui lopulta Hendrich. Saksalaissyntyinen, Ruotsin kautta Suomen puolelle kulkeutu-

nut mies, jolla oli takanaan kokemusta useampienkin vaativien virkojen hoidosta.

Corten oli tullut vuonna 1640 Ouluun toimiakseen siella tukholmalaisen suurliikemiehen
Spiringin paikallisena asiamiehend. Télloin hédnen tehtdviinsd kuului paitsi Spiringin Ouluun
rahtaamien tuotteiden markkinointi ja ennen kaikkea hankintojen suorittaminen Pohjanmaal-

la Spiringin kauppahuoneen laskuun. Tidssd tehtivissid Corten viipyi puolikymmentd vuotta.

Vuonna 1647 hin kuitenkin siirtyi kruunun leipiin ja vastaanotti nimismiehen ja voudin vi-
ran. Kaksi vuotta myohemmin hin toimi yhdessd Pohjanmaan maavoudin Johan Bockmolle-
rin ohella Oulun juomanpanijana. Kun hinet niiden toimien jilkeen pestattiin Brahen toi-
mesta uuden kaupungin pormestariksi, omasi hin koko lailla laajan maakunnan tuntemuk-

sen.
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Niyttad kuitenkin silté, ettei Corte itse ollut aluksi kovinkaan mielissddn uuden viran velvoit-
teista. T4std kuvastaa se, ettei hin katsonut velvollisuudekseen muuttaa heti Raaheen vaan
asusti aina pitkille vuoden 1651 puolelle Oulussa sielli omistamassaan talossa. 1651 hin oli
kuitenkin — ehké kreivi Pietari Brahen painostuksesta — pakotettu muuttamaan omaan kau-
punkiinsa. Corte hoiti virkatehtividdn kuitenkin vield Oulussa oloaikanaan varsin aktiivisesti,

mutta vasta Raaheen muuttonsa jilkeen hin paisi kiinni tehtaviinsa tdydelld teholla.

Uuden kaupungin asuttaminen ja rakentaminen eivit liene koskaan ollut niitd helpoimpia
maallisia tehtdvid. Niin ei ollut Raahenkaan kohdalla. Maaseudun viesto, josta piti muodos-
taa kaupungin paiviesto, ei tuntenutkaan odotetussa médrissa kiinnostusta kaupunkia koh-
taan, ja Corte sai ndhda todella suurta vaivaa saadakseen kaupunkiin edes vialttivin madirin

asukkaita.

Tahan vaikutti kylld parin ensimmiisen vuoden aikana sekin, etteivit kaupungin asiat olleet
edes vilttavalld tolalla, silld esimerkiksi tonttien luovutus pédsi virallisesti vauhtiin vasta Cor-
ten muuton jilkeen. Selvipiirteisen tonttipolitiikan kiteytyessa alkoi tulliaidan ldvitse saapua

yhi useampia lihitienoon miehia liittydkseen mukaan uuden kaupungin pystytystyohon.

Maaseudun viesto oli luonnollisesti ldhes tiysin tietimidtontd kaupungin elimintavoista. Juu-
ri tissd mielessd oli Cortella valtava ty6 edessddn. Hian joutui kasvattamaan oman porvaris-
tonsa lihes alusta pitden. Johdattelemaan useimmiten luku- ja kirjoitustaidottomat uudet tul-
lokkaat kaupungin elimintapaan ja tiiviimpéddn kunnallishallintoon, kuin mitd nima olivat

maaseudulla tottuneet.

Ensimmiinen merkittdvi aikaansaannos oli maistraatin eli raastuvanoikeuden perustaminen
1651. Mainittuna vuonna se kokoontui vain yhden ainokaisen kerran, mutta seuraavana
vuonna jo sentddn kolme kertaa. Corten itsensi lisdksi ensimmdiseen maistraattiin kuuluivat
neuvosmichet Matts Larsson, Henrich Hendersson, Hans Forbus ja Philip Bertilson. Corten

oli saanut tehtivinsi jo mainittavalle alulle.

Hendrich Corte sai siis Raaheen muutettuaan vastaansa todella mittavan tyckentin. Uuden
kaupungin rakentamisen oli noissa olosuhteissa ilmeisen vaativa tehtivi, varsinkin vieraspe-

riiselle miehelle, jota Corte saksalaissyntyisend oli.

Saatuaan Raahen kunnallisia oloja sen verran kiinteddn muotoon, ettd kaupungin maistraatti

oli ainakin virallisesti nimetty, oli Cortella jo jonkinlainen ote kaupunkiinsa. Tosin on todet-
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tava ensi vuosien maistraattien istuneen perin harvoin, mutta Cortella oli joka tapauksessa
ymparillddn joukko paikallisia voimia, joiden panosta uuden kaupungin rakentamisessa ei

sovi viheksya.

Kun Pietari Brahe vuonna 1652 hankki rahapulassa olleelta kuningatar Kristiinalta Raahen
’ikuisesti maaomaisuudekseen” ja liitti sen jo aiemmin omistamaansa Kajaanin vapaaherra-
kuntaan ldhinnd sen satamakaupungiksi, silytti hin Hendrich Corten harteille suuritéisen
lisitaakan. Hén joutui toimimaan Brahen voutina Raahessa ja lihiymparistossd ja suoritta-

maan muiden téidenséd ohella mm. vaikeajuonteisen kruunun ja kreivien saatavien perinnin.

Raahen asema kaupunkina oli noina Corten aikoina — varsinkin ensi vuosina — varsin vihai-
nen. Tétd kuvastanee sekin, ettd Raahesta kerdtyt verosaatavat luonnontuotteina toimitettiin
Corten toimesta Pietari Brahen maatilalle Bogesundiin ja ettd Corte neuvotteli Raahea kos-

kevista asioista pddasiassa Bogesundin voudin kanssa.

Timai ei suinkaan merkitse sitd, ettd Corte olisi ollut Pietari Brahelle itselleen tuntematon
suuruus. Piinvastoin Brahe luki Corten luotettavimpiin miehiinsd, jota kohtaan hinelld ei
ollut kertaakaan mitdin huomauttamista. Toisaalta Corte ei toimissaan ollut Raahen asukkai-
ta kohtaan millddn tavoin tiukkaotteinen tai edes lujakitinen, vaan pyrki mahdollisimman
pitkille auttamaan nuoria kaupungin uudisasukkaita, jotka kamppailivat suurissa taloudellisis-

sa vaikeuksissa.

Titd kertonee sekin, ettd Corte tdydensi raahelaisilta kerddmiadn kreivin saatavia omasta pus-
sistaan, mikali asetetut kiintiét eivit muuton ottaneet tiyttyakseen. Samoin hin pyrki voudik-
si koko tavalla voimaperiisesti saamaan hallintoalueensa asukkaille lukuisia helpotuksia eri-

ndisistd suorituksista, mitd on pidettiva tuolla aikakaudella harvinaisena.

Omat vaikeutensa Corten toimille asettivat my0s valtion virkamiehet, jotka herkasti pyrkivit
ylittimadn toimivaltuuksiaan itsendisen Raahen asioihin puuttumalla. Cortella riitti tosiaan
tOitd yrittdessddn estdd maaherrojen toimeenpanemiksi méaridmien sotavienottojen ja kariji-
en toteutumisen Pietari Brahen maa-alueilla, joille maaherroilla ei lain kirjaimen mukaan ollut

mitiaian sanavaltaa.

Hendrich Corte niyttdd kuitenkin omannen omat heikkoutensakin. Hidn oli toimissaan ni-

menomaisesti herransa vouti, mutta my0s talonpoikien suojelija. Aikaa my6ten hinen suh-
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teensa nuoren kaupungin porvareihin nayttad kiyneen varsin tyoladksi syystd, ettd porvarit
katsoivat Corten kahmaisseen suhteettoman suuren osan kaupungin kaupankiynnistdi omiin
kasiinsd. Niilld tiimoilla joutui Pietari Brahe kerran jopa suorittamaan tutkimuksen asiasta

saadakseen mielialat tyyntymain.

Tutkimuksen tulos ei tainnut suuressa mairin raahelaisia tyydyttda, koskapa Corte kertoo
kirjeessddn muutaman vanrikki Joseph Matsonin tunkeutuneen asuntoonsa ja yrittineen ha-
nen tietimattdin ja takaa pdin halkaista hinen paikallon, ellei Jumala armossaan olisi sitd eh-
kdissyt. Ja joutuipa Corte kerran jopa ilmitappeluun erddn porvarin kanssa yrittdessddn perid

talta saataviaan.

HendrichCorte oli kuitenkin kdytinnossa se mies, joka pystytti Raahen. Siti eivit pysty edes
riitaisuudet porvarien kanssa kumoamaan. Hinen kolme vuosikymmentd jatkuneen toimi-
kautensa aikana Raahe sai kiintedt puitteet. Kunnallinen hallintokoneisto asettui uomiinsa,
elinkeinotoiminta pédasi vauhtiin, koululaitos luotiin, ja seurakunnallinen toiminta paasi alulle.
Kaikissa nidissd toimissa Cortella oli ratkaiseva osuutensa. Monipuolisuudesta kertonee sekin,
ettd Corte yritti perustaa suolankeittimon Raahen saaristoon. Tai oikeastaan hian perusti sel-
laisen, joskin se jo parin koekdyton jilkeen osoittautui kannattamattomaksi, koska sielld val-
mistettu suola oli ’mustaa kuin maa ja kun timi suola oli seisonut noin kahdeksan paivii ja

ilma oli ollut hieman kostea, muuttui suola velliksi ja suli véhitellen tyhjiin.

Pormestari Corte oli Raahelle my6s voimallinen etujen puoltaja, jonka puolen kaupungin
porvaristo pyrki herkisti unohtamaan. Nimenomaan Corten ansiota oli se, ettd hin sai Pieta-
ri Brahen taivutettua rauhoittumaan Raahen kolme ensimmiistd vuosikymmentd ulkoisilta
haittatekij6iltd, jolla myéhemmin on ollut suuri osuus Raahen elimissi. Tama tulee selvadkin
selvemmin esille Corten seuraajien aikana, jotka hallitsivat raahelaista elimintapaa Hendrich

Corten kuoleman jilkeen vuodesta 1680.
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Kehystarina: Catharinan ja Johanin viettelykset
Catharina Freitag (1769—-1840) ja Johan Sovelius (1770-1852)

Raahen museon kokoelmissa on kaksi vanhaa, erikoisen mallista kynttilinjalkaa. Kynttilinja-
lan alustana on messinkinen soikea vati, johon on kiinnitetty kaksi pidikettd niiden kohotta-
mista varten. Toinen kynttildnjaloista on Pakkahuoneen museossa, toinen Soveliuksen talon

“Laivapatruunin kodin” isinnin huoneessa.

Nimd, paikallisen vaskisepin muotoilemat kynttilinjalat ovat luultavasti periisin 1700-luvun
viimeiseltd vuosikymmeneltd. Niihin kynttilinjalkoihin liittyva tarina on romanttinen kerto-

mus kahden nuoren raahelaisen lipi elimin kestidneesta rakkaudesta ja uskollisuudesta.

Rakkaustarinan pairooleissa on mies nimeltd Johan Sovelius, meridkin purjehtinut varakas

litkemies ja soma serkkunsa, rikkaan kauppiaan Balzar Freitagin tytdr Catharina.

Jo aivan nuoresta pitden kerrottiin ndiden nuorten vithtyvin hyvin toistensa seurassa. Kau-

punkilaiset odottelivat jannittyneina tulevia suuria haita.

Viisaat tiesivit kylld, etteivit serkukset saaneet avioitua, mutta kuninkaan luvalla sellainen oli
mahdollista. Tiedettiin, ettd lupaa avioliitolle oli haettu. Molemmilla suvuilla oli vaikutusval-

taisia suosittelijoita Tukholmassa ja uskottiin, ettd lupa saataisiin.

Hylkddvi pddtos kuitenkin tuli, mutta Johan paitti uusia anomuksen henkil6kohtaisesti. Jo-
han seilasi Tukholmaan, jossa paisikin esittimian asian itse kuninkaalle, mutta lupaa ei viela-

kadn hellinnyt. Muistitiedot eivit kerro hylkddmisen syyta.

Catharina ja Johan vannoivat ikuista uskollisuutta eivitkd ottaneet kuuleviin korviinsakaan
muita aviopuolisoehdokkaita. Molemmille olisi kylld ollut tarjokkaita aivan haitalle asti, sen

verran hyvissi varoissa molempien perheet olivat.

Catharina ja Johan tekivit itselleen nuo kynttildnjalat, joissa paitettiin polttaa kynttil6itd aina
silloin, kun oikein toista kaipasi ja raytyi. Johan asui vihredssd Soveliuksen talossa ja Cathari-
na nykyisen Myhrbergin puiston, silloisen kauppatorin toisella reunalla, Brahenkadun varrel-

Ia.
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Pian alkoivat paikkakuntalaiset nihda parikynttildn tuiketta vastakkain sijaitsevien talojen ik-
kunoista. Useimmiten ne paloivat samanaikaisesti, kun toinen kynttildpari syttyi, nahtiin pian
toisenkin syttyvin. Kynttiléiden valojen tarkoitus oli kaikkien tiedossa. Liikuttuneina ja ute-

liainakin seurattiin romanssin jatkumista.

Kun nuori kuningas Kustaa IV Aadolf vuonna 1802 saapui Suomeen vierailulle Raaheen,
hinet majoitettiin Johan Soveliuksen taloon. Isinnin kerrottiin levittineen pakallisen sinista
verkaa kadulta pihalleen, jottei kuninkaan tarvinnut kenkidnsa liata. Vaikka Johan aivan var-
masti kestitsi kuningasta puolisoineen miten parhaiten taisi, ja toimi kaikkien taiteen sdanto-

jen mukaan, ei lupaa tuolloinkaan herunut.

Suomen sodan jilkeen levisi Raaheenkin tietoja uudesta Suomen suurruhtinaasta, jonka mai-
nittiin olevan lemped ja ymmirtiviinen. Uusi avioliittolupa-anomus laadittiin, mutta aika-

naan saatu paitos oli kielteinen.

Elimi pienessi kaupungissa jatkui. Johan paneutui suuriin liikeasioihinsa toimien samalla
kaupungin raatimiehend. Hin muuttui vuosi vuodelta yhi yksindisemmaksi ja kylmemmaksi.
Mutta kaiken kiireen keskelld palasivat herkit hetket mieleen. Silloin syttyivit hinen ikkunal-
leen taas kynttildt valaisten peritteleméttémia ikkunoita ja huoneitakin laivatauluineen. Kun
kynttildt syttyivit naapurissa, ei siellikdan ollut verhoja ikkunoiden edessi. Sielld Catharina

usein asettui ikkunaan mietteliddnd, viliin istuen lukemaan tai ompelustensa direen.

Vuosikymmenet kuluivat. Serkukset jatkoivat yksindistd eldimédnsa toisilleen uskollisina. Val-
to sammuivat lopullisesti Catharinan kynttiloistd vuonna 1840. Entistd yksindisempind miltei
erakkona, Johan jatkoi eliminsi kulkua, mutta Catharinaansa hin ei unohtanut. Silloin til-
16in nahtiin Johanin kynttiléiden vield tuikkivan ja harmaan, pitkitukkaisen miehen istuvan
aatoksissaan asiapaperipinojensa ddressi. Vuonna 1852, erdind heinakuisena aamuna l6ydet-
tiin Johan kuolleena ikkunansa direlld polvistuneena. Hinen vieressddn oli tuo messinkinen

kynttilinjalka, jonka kynttilit olivat loppuun palaneet.

Epidoikeudenmukaiseksi timin tarinan tekee vield se, ettd Johanin sisar Katarina Sovelius
(182-1862) sai avioitua serkkunsa Josef Nilsson Soveliuksen (1777-1827) kanssa. Katarinan ja
Josefin isit olivat veljeksid: Matts Johansson Sovelius (1726—1795) ja Nils Johansson Soveli-
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us (1737-1802) ja heidén ditinsa olivat siskoksen Brita (1742-1802) ja Elisabeth Possenius
(1741-1798).

Tissd liitossa, jos missd oli mahdollisuuksia vaikeisiin perinnéllisiin sairauksiin. Vaikka sisa-
ruksilla Johanilla ja Katarinalla oli aika iso ikdero, on Katarina mennyt naimisiin 1800-luvun
ensivuosina, samoihin aikoihin, kun veli Johan vield anoi lupaa omalle liitolleen. Tdma traa-
ginen Johan litkuskelee yhi vielikin kodissaan, jossa nyt on laivapatruunin koti ja museon

niyttelytilat.
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Kehystarina: Sofian Unelma
Sofia Lybecker (1816-1847)

Oppilaitoksen perustaja Sofia Lybecker omaa sukua Franzen kuului varakkaaseen raahelai-
seen kauppiassukuun. Ulkomaisten kauppayhteyksien kautta pieneen pohjoiseen satamakau-
punkiin saatiin kulttuurivaikutteita maailmalta, my6s Franzenin perheeseen. 1800 — luvun
alkupuolella lasten kouluopetus kuului ylemman yhteiskuntaluokan etuoikeuksiin. Sofia kavi
mamsellinkoulua, jonka jilkeen hidn asui kolme vuotta Tukholmassa setinsa runoilijapiispa
Franz Mikeal Franzenin luona. Sofian mahdollisuudet avartaa maailmankuvaa, keritd vaikut-
teita ja omaksua uusia nikemyksid olivat poikkeuksellisen hyvit, paremmat kuin tuona aikana

nuorilla tyt6illd yleensa.

Sofia oli kymmenvuotias, kun hinen ditinsd kuoli. Perinndksi diti jatti tyttirelleen merkittd-
vin rahamiirin, vastaavalla summalla olisi voinut ostaa suuren kivitalon Raahesta. Aikakau-
den lakien ja sdddosten mukaan hinelld ei ollut oikeutta kayttad rahojaan miten halusi, vaan
naimattoman tyttiren varojen kdytostd péddtti isd ja avioliiton my6td paitintivalta naisen
omaisuudesta siirtyi puolisolle. Sofia tiesi silti jo varhain kohteen perintérahoilleen. Hén ha-
lusi perustaa varattomille tytoille koulun, jossa he saisivat sekd oppia lukemista, laskemista ja
kirjoittamista ettd sellaisia kddentaitoja, joilla he voisivat ansaita elantonsa. Kéyhien tyttGjen
asema oli heikko. Sofia niki, ettd koulutus parantaisi tyttjen selviytymismahdollisuuksia ja
estiisi heitd joutumasta turmeluksen teille. Sofian ajatus oli rohkea ja edistyksellinen. Kéyhi-
en opettamista pidettiin hidnen aikanaan ylipddtddn turhana ajan haaskauksena. Kansakou-

luasetus tuli voimaan vuosisadan toisella puoliskolla ja yleinen oppivelvollisuus 1920-luvulla.

Vaikka isd oli monin tavoin sivistynyt, han suhtautui kouluhankkeeseen kielteisesti. Sofian
piti 16ytaa itselleen sulhanen, joka hyviksyisi hinen toiveensa koulun perustamisesta. Sen hin
my0s asetti ehdoksi naimisiinmenolleen. Rikkaan perheen tyttirelld riitti kosijoita. He eivit
kuitenkaan joko suostuneet ehtoon tai Sofia ei vakuuttunut lupauksista, silld hin kieltaytyi
avioliittotarjouksista. Sofia oli jo ehditty leimata vanhaksi piiaksi, kun hin eriissi porvarisko-
dissa jdrjestetyissd tanssiaisissa tapasi Raaheen vierailulle tulleen everstiluutnantti Georg
Henrik Lybeckerin. Sofian kerrotaan rakastuneen niin syvisti, ettd hin epdili kykyddn pitda
kiinni unelmastaan. Georg kuitenkin suostui Sofian ehtoon mielihyvin. Hadpéivina 14. pdiva

helmikuuta 1843 Sofia Franzen ja Georg Lybecker allekirjoittivat Lybeckerin tyttékoulun
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lahjoitus- ja perustamisasiakirjan. Sopimuksen mukaisesti koulu aloitti toimintansa tasan

vuoden kuluttua ja toimii edelleen.

Liekko sattumaa, ettd hdit pidettiin pyhdn Valentinuksen pdivanid? Valentinuksen, jonka ker-
rotaan varhaiskristilliselld ajalla vihkineen salaa sotilaita. Valentinuksen piivid vietettiin Eu-
roopassa jo keskiajalla, hiiden aikaan se oli erityisen suosittu Englannissa, joten se oli var-
maankin tunnettu yldluokan keskuudessa my6s Suomessa. Niin tai ndin Raahessa on erityi-

nen syy juhlia ystivinpaivai.
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Kehystarina: Antellin Hyveet
Catharina Henrika Antell (1850-1924)

Pala suomalaita leipomohistoriaa. Tama menestystarina alkoi lokakuussa 1842, kun Meren-
kurkussa Suomea kohti purjehti pieni sluuppi, joka oli tuomassa suolaa Tukholmasta Raa-

heen.

Laivan kapteenina toimi Johan Antell. Hin oli tuore aviomies ja isi, jota kotisatamassa odotti
Anna — vaimo ja kuuden ikidinen Johan Petter. Anna jii leskeksi 22 —vuotiaana miehensi hu-
kuttua tuolla mainitulla merimatkalla. Merimiehen muijan kohtaloa uhmaten hin tarttui toi-
meen ja perusti leipomon. Hin sai reseptinsid merten takaa sekd muiden kapteenskojen kit-

koista.

Aluksi Antellit asuivat keskelld Raahea talossa, jonka nykyinen osoite on Kauppakatu 34. Sit-

ten Anna muutti pitkoineen kupariseppa Séderbergin vuokralaiseksi Aitakadulle.

Vuonna 1869 Annan piiaksi tuli 19-vuotias Katri Pyhtild Pattijoelta. Hin oppi nopeasti hy-
viksi leipuriksi. Katri ty6skenteli Antellin leipomossa Kirkkokatu 23:ssa aina Annan kuolin-

vuoteen 1873 saakka.

Johan Petter oli thastunut Katriin ja kosi hintéd ditimuorin kuoleman jilkeen. Anna —vainaa

jatti nuorelle parille perinténid muun muassa lakritsaa, kahvia, ohraa ja possun.

Vahinko, ettd Annalta jdi my0s velkaa. Velkainen paakarinpuoti pelotti molempia, niinpa An-

tellit muuttivat Siikajoelle Tiiton taloon.

Maalaiskaupan pitiminen Siikajoella kuitenkin jai, kun kauppa ajautui vaikeina aikoina kon-

kurssiin. Antellit pakkasivat tavaransa ja ldhtiviat Ouluun.

Katri sai vuonna 1880 luvan leipurinammatin harjoittamiseen. Ensimmaiisen jauhosikin hin
osti velaksi, leipoi siitd leipid ja moi ne koristaan Oulun torilla. Kolmen vuoden kuluttua hin
avasi oman avoimen myymailinsid. Vuotta ennen vuosisadan vaihdetta Katri avasi ensimmai-
sen kahvilansa ja tarjosi avajaisissa “hilikulla, 25 pennilld dppelpai “ta niin palijo ku syya ilike-
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Antellin dpplepai eli omenahyve on tiettdvasti vanhin tdytekakku, jota on leivottu jatkuvasti.
Antellin leipomon menestys perustui sen asemaan Oulun hienoston hovihankkijana. Antellil-

ta tilaaminen kuului sivistykseen.

Jopa naisia kehuttiin Antellin mukaan. Jos tytté oli nitti, hinelle sanottiin "Mee Antellille

leipurinkyltiksi, ku oot nuin makian ndkénen”.



