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THVISTELMA

Tama opinndytetyo kasittelee tuotekehitysprosessia, maaseutumatkailua ja
luontomatkailun elamystuotteita. Opinnédytetydn toiminnallisena osuutena on
virkistys- ja oheisohjelman kehittdminen maaseutumatkailuyritys Aurinkorannan
kokoustila Armiin.

Ty0n teoriaosuus kasittelee tuotekehitysprosessia. Ryhdyttdessa rakentamaan
uutta matkailutuotetta k&ytetddn tuotekehitysprosessin kaavaa.
Tuotekehitysprosessi on mukana seka teoriaosuudessa etta tyon toiminnallisessa
osuudessa. Tyon muut aihealueet késittelevat elamystuotteen rakennetta
luontoaktiviteeteissa, maaseutumatkailun késitettd seka maaseutumatkailutuotteen
koostumusta.

Tuotekehitysprosessi tarkoittaa matkailualalla uuden matkailutuotteen
kehittamisté tuotekehitysprosessin kaavan mukaisesti. Tuotekehitysprosessi alkaa
asiakasryhman maarittelysté ja paattyy markkinointiin sekd kaupallistamiseen.
Tuotekehitysprosessin kaavan tarkoitus on yhdenmukaistaa uuden tuotteen
kehitysprosessi. Tavoitteena on, ettd uusi matkailutuote tayttd4 hyvén tuotteen
vaatimukset, ja ettd tuote edistdd suomalaisten matkailutuotteiden laatua.

Opinnéaytetydn toiminnallisena osuutena on kokouksen oheisohjelmatuotteen
kehittdminen. Tuotteen ideana on antaa asiakkaille hetki arjesta ja kokouksen
rutiineista irtautumiseen. Toiminnallisen osuuden tulos, Armin Alokasleiri, on
tehty tuotekehitysprosessin kaavalla. Opinndytetyén toiminnallinen osuus on
talvituote, mutta toimeksiantaja on jo muuttanut tuotetta myos kesé- ja
syyskaudelle sopivaksi. Armin Alokasleiri on muunneltavissa oleva kokonaisuus.
Tuotekehitysprosessin ansiosta Armin Alokasleiri on selked kokonaisuus, jota on
mahdollista kehittda ja uudistaa monipuoliseksi tuotekokonaisuudeksi.

Asiasanat: tuotekehitys, tuotteistaminen, elamysmatkailu, luontomatkailu
maaseutumatkailu
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ABSTRACT
This thesis deals with the produce of a new-product development, rural tourism
and adventure tourism in the outdoors. The functional part of this thesis is a prod-
uct development for a rural tourism company Aurinkoranta’s meeting and ac-
commodation facility Armi. The product is a recreational outdoor program for a
meeting day.

The theory part of this study is about new-product development. When starting to
develop a new product one uses the new-product development plan. The devel-
opment plan is included in the theoretical and also in the functional part of this
study. The other subjects of this thesis’ are about the composition of a nature
based adventures, the concept and meaning of rural tourism and the rural tourism
product.

In the field of tourism the new-product development means that one uses the plan
that guides you through the development process. The new-product development
starts from defining the customer group. The plan ends at marketing and commer-
cialisation of the product. The thought behind the new-product development plan
is to unify the development process when producing new products to the markets.
The aim of using this development plan is to create products that will fulfil the
requirements of a good tourism product so that the new tourism product will en-
hance the quality of the products in the Finnish tourist industry.

The functional part of this study was to create a complementary outdoor pro-
gramme for the meeting personnel. The idea of the product is to give the meeting
personnel a moment in the Finnish nature away from the meeting routines. The
result of this functional part has been made by the new-product development plan.
The product is versatile and it has already been made from winter product into
summer product. Thanks to the product development plan the product Armin Alo-
kasleiri is a clear whole and it is possible to improve it into a versatile and com-
plete product package.

Key words: product development, nature based adventures, rural tourism
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1 JOHDANTO

Taméa opinnaytety® kéasittelee tuotteistamista luontomatkailualalla.
Opinnaytetyoni on toimeksianto, jonka aiheena oli suunnitella tuote
maaseutumatkailuyritys Aurinkorantaan. Toiminnallinen osuus tydstani alkoi
talvella 2007, jolloin tarkoitus oli suunnitella ja testata tuote tdmén talven aikana,
jotta se olisi kéaytettavissa ja markkinoitavissa heti ensi talvena. Tuotteen pohjana

olivat yrityksen resurssit ja Aurinkorannan Armin armeija-imago.

Opinnaytetyoni teoriaosuudessa késittelen matkailutuotteen elamyksellisyytté ja
elamystuotteen sisaltod, lyhyesti maaseutumatkailua ja maaseutumatkailutuotetta
seka péaaaihettani: matkailuyrityksen tuotekehitysprosessia. Aiheeni ovat
liitoksissa ~ toimeksiantooni  ja  td4hdn  yritykseen.  Aurinkoranta  on
maaseutumatkailuyritys, joka tarjoaa mokkivuokrauksen ohella kokouspalveluita

pienimuotoisine ohjelmapalveluineen.

Tuotekehitysprosessin helpoimmaksi osaksi koetaan usein tuotteen sisallon
ideoiminen, koska tuotteistamisen alkuvaiheessa kaikki ideat ja ajatukset ovat
vielda mahdollisia. Innovaatiot saattavat olla palkitsevinta tuotteistamisessa, mutta
prosessin pitdisi kuitenkin alkaa aina asiakkaasta ja hanen haluamastaan arvosta
ostamalleen tuotteelle. N&ma asiakkaaseen perustuvat ajatukset muodostavat
tuotteen ydinidean, jonka jalkeen voidaan alkaa kehittdd tuotteen varsinaista

sisaltoa.

1.1 Ty0n tavoitteet

Tyon pyrkimyksend on tuoda esille uuden matkailutuotteen tuotekehitysprosessi
ja erilaisten luonto- ja eldamysmatkailutuotteiden rakenne.
Luontomatkailuyrittdminen on sidoksissa tiiviisti yrityksen omien fyysisten
resurssien, kuten metsdn ja maanomistamisen sekd luonnon tarjoamien

mahdollisuuksien varassa. Omia resurssejaan hyvaksikayttaen yritykset pyrkivét



tuotteistamaan nditd toimintamahdollisuuksia matkailuun sopiviksi tuotteiksi.
Tuotteistamisessa tarvitaan kuitenkin rahaa ja erityisesti aikaa, jotta prosessi
onnistuisi kokonaisuudessaan tdydellisesti ja tuotteesta tulisi pitkaikédinen ja

kannattava.

Opinnaytetyoni tavoitteena oli suunnitella toimiva ja kehityskelpoinen tuote
toimeksiantajalleni. Tarkoituksena oli kayttdd tuotekehitysprosessin aikana jo
oppimaani. Teoriaosuuden tyostdmisen aikana pyrin heijastamaan tuotteeseen
tekemiani valintoja, jolloin tuotteen virheet ja onnistuneet puolet tulivat
selvemmiksi itselleni. Tavoitteena oli siis kdytt44 jo saamaani tietotaitoa tuotteen

suunnittelussa ja selkeytta sité kirjoitusprosessin aikana.

1.2 Aiheiden rajaus

Selvitin tydssani tuotekehityksen prosessia ja maaseutumatkailu-, elamys- ja
luontomatkailutuotteiden pohjaa. Naissa kaikissa on sama perusajatus, eli
tyydyttdd asiakkaan ensisijainen matkustusmotiivi. Taman liséksi asiakkaalle

pitaisi vield kyetd antamaan lisaarvoa esimerkiksi ohjelmapalveluiden muodossa.

Tyoni pohjana tuotekehityksessa oli Raija Komppulan (2002) kayttdma ja
analysoima matkailuyrityksen tuotekehitysprosessin malli. Teoriana prosessimalli
on talla hetkelld yksi kaytetyimmista matkailutuotteen tuotekehityksen malleista,
vaikka sen kaytannollisyyttd onkin arvosteltu. Ohjelmapalvelutuotteiden
kehittdmiseen prosessimalli sopii kuitenkin hyvin sen tuoman selkeén
peruspohjan takia. Komppulan itsensd mielesta tuotekehitysprosessin toimivuus
nédhdaan tulevaisuudessa. Maaseutumatkailuun parhaiten asianmukaista ja
ajankohtaista tietoa 10ysin kauppa ja teollisuusministerion teettdmasta
toimialaraportista (2006), joka antoi perustietoa alasta, sek& maaseutumatkailuun
liittyvia lukuja. Té&std aineistosta tietoa elamysmatkailuun I6ytyi kaikkein
kattavimmin. Aihealueesta on paljon tutkittua ja kirjoitettua tietoa, minka vuoksi
tiedon etsiminen rajaamastani aihealueesta oli vaivattomampaa, koska

tarvitsemastani aiheesta I0ytyi useampia julkaisuja.



Opinnaytetyoni toiminnallinen osuus rajaa tyotani monella tapaa. Ensimmaisena
aihealueena on tietenkin tuotekehitysprosessi, jota pyrin rajaamaan pienen
yksittdisen tuotteen suunnitteluun. Tatd kyseistd tuotekehitysprosessin mallia
voidaan kayttdd kaikkien tuotteiden ja palveluiden suunnitteluun, joten
rajaaminen pienen, ohjelmapalvelu toimintaa vasta aloittavan yrityksen

nakokulmasta, oli olennaista.

Maaseutumatkailuaihetta rajatessani pyrin pysyméain matkailutuoteaiheessa.
Maaseutumatkailutuotetta ei kuitenkaan mielestani voi kasitell4 ottamatta mukaan
sitd, mitd maaseutumatkailu on ja millaista toimintaa ja millaisia yrityksia
kéasitteeseen kuuluu. Eldmysmatkailu ja termi elamys ovat olleet jo jonkin aikaa
puheenaiheena myds matkailussa. El&myksid kehitellddn kaikkiin tuotteisiin.
Sanotaankin ettd eldmys on seuraava taso tavallisille palveluille. Késittelen
opinndytetydssani kuitenkin eldmyksid luontomatkailussa ja eldmystuotteen
rakentumista, koska on kyse luontotuotteen elamyksellisyydestd. Kaikissa
aiheissani pyrin ottamaan huomioon tekemani tuotteen, Armin Alokasleirin, johon

vertaan tai jota analysoin kasitteleméni aiheen pohjalta.

2 MAASEUTUMATKAILU

“Maaseutumatkailu on maaseudun luontaisiin edellytyksiin ja voimavaroihin —
luonto, maisema, kulttuuri, ihminen — seka perhe- ja pienyrittdjyyteen perustuvaa
matkailun yritystoimintaa” (Maaseutumatkaillun toimialaraportti 2006, 9).
Maaseutumatkailuksi katsotaan yleensa haja-asutusalueella (haja-asutusalueeksi
KTM:n raportissa: alle 50 as./km?) sijaitsevat pienet ja keskisuuret yritykset.
Maaseutumatkailu kasittdd seka matkailun maatiloille ettd maaseudulla sijaitsevat
matkailuyritykset (Ylikorpi 1993, 8). Maaseutumatkailuun luetaan myds
maaseudun taajamissa sijaitsevat matkailuliikkeet, jotka muilta osin ovat ilmeisen
selvasti  maaseutumatkailuyrityksid.  Maaseutumatkailu liitetddn  yleensa
pienyrityksiin, koska haja-asutusalueella  sijaitsee my0s suuria
matkailukeskittymid. Sesongin aikana keskittymat muistuttavat enemmaén
kaupunkeja ja ovat pitkédlle ainoastaan matkailutoimintaa varten rakennettuja.

Matkailukeskuksissa tyoskentelee kauden aikana suuri maard tyontekijoitd



Huolimatta siitd, ettd kyla kuuluu haja-asutusalueeseen, ei néita
keskuksia lasketa maaseutumatkailukohteiksi. (Maaseutumatkailun

toimialaraportti 2006, 3.)

2.1 Maaseutumatkailun kasite

Maaseutumatkailu on vuosien saatossa muuttunut sivuansioiden toivossa tehdysté
mokkivuokrauksesta laaja-alaisemmaksi  matkailuyrittajyydeksi; sivu-  tai
paatoimiseksi. Vuonna 2002 KTM:n toimialaraportin mukaisesti rajattuja
maaseutumatkailuyrityksid oli 3607, joista kuitenkin end& 820 yritystda on
varsinaisia matkailupalveluja tarjoavia yrityksid. Muut ovat ruoka- yms. palveluja
paikallisille asukkaille tarjoavia yrityksid. (Maaseutumatkailun toimialaraportti
2006, 3.)

Maaseutumatkailuyritykset tarjoavat asiakkailleen majoitus-, ruokailu-, kokous-,
juhla- ja ohjelmapalveluja, joissa ideana ovat perinteisesti luonto, maaseutu ja sen
perinteet (Maaseutumatkailun toimialaraportti 2006, 3). Naitd palveluja ovat
esimerkiksi majoittuminen aitassa, emannan valmistaman kotiruoan nauttiminen
ja tilan toimintaan tutustuminen. Maaseutumatkailu kasittaa kuitenkin myds muut
kuin perinteiset maatilat, joten asiakkaat saattavat haluta vain mokin jérven

rannalta, ilman naapureita lahituntumassa.

2.2 Tuotekehitys

Maaseudun matkailuyritykset pyrkivdat olemaan omavaraisia, ja yleensa ne
suosivat paikallisia yrityksid ja kayttdvat myos lahiruokaa (Maaseutumatkailun
toimialaraportti 2006, 8). Maaseudun viehdtysvoimaa on alettu tuotteistaa ja
pyritty rakentamaan yhdenmukainen maaseutumatkailukasite. Omalle tilalle ja
yritykselle yritetddn kuitenkin keksiéd ainutlaatuinen ja vetovoimainen konsepti.
Maaseudun tuotteistamiseen liittyvat luonnon tarjoamat mahdollisuudet, kulttuuri

ja paikalliset perinteet sekd maalaisromantiikka.



Ulkomaalaiset asiakkaat haluavat kokea erityisesti puhtaan luonnon seké
suomalaisen kulttuurin ja eldmdntavan. Elamantavan lisaksi palvelun tuottajalla
taytyy olla perustuotteen lisaksi tarjota asiakkaalle tukituotteita, joita ovat muun
muassa mahdollisuudet erilaisiin aktiviteetteihin. (Ylikorpi 1993, 9.) Esimerkiksi
majoituksen liséksi asiakkailla on mahdollisuus saada ruokailupalvelut suoraan
mokille. Palvelun tuottaja voi myos tarjota koko perheelle aktiviteettejd, kuten

ohjattua kalastusta, melontaa tai perinteista heinantekoa.

2.3 Maaseutumatkailuyritys Aurinkoranta

Maaseutumatkailuyritys Aurinkoranta sijaitsee Asikkala-Vaaksyssa Vesijarven
rannalla sek& maaseudulla Kurhilan kylassd. Vaaksy sijaitsee noin
kolmenkymmenen kilometrin padssd Lahdesta pohjoiseen. Kurhilan kyla
puolestaan noin kymmenen kilometri&d Véaksysta. Aurinkoranta on perheyritys,
jota paatoimisesti hoitaa tilan emantd Sole Seppald. Aurinkoranta on harjoittanut
mokkivuokrausta vuodesta 2003, jolloin edellisend kesana valmistuneen mokin
markkinoiminen aloitettiin. Mokkivuokraus on yrittdjien sivutoiminen elinkeino,
padelinkeinona heilld on maanviljely. Aurinkorannan mokit sijaitsevat maa- ja

metsatalous alueella ja yritys luokitellaan maaseutumatkailuyritykseksi.

Aurinkorannassa on 96 vuodepaikkaa. Aurinkorantaan kuuluvat mokkien lisaksi
my0s Laitorannan leirintdalue sek& sen juhlatila ja leirintdmokit. Aurinkorannan
uusin tila  Armi sijaitsee kauempana Véaksyn keskustasta Kurhilan
maalaiskylasséd. Armi valmistui jouluna 2006, jolloin my0ds sen ensimmaéiset
asiakkaat saapuivat. Armi poikkeaa muista mokeista siind, ettd se on remontoitu
omakotitalo. Armiin mahtuu kaksikymmentd vierasta ja se on suunniteltu
kokoustilaksi. Armia voi kayttdd myds perheiden juhlapaikkana tai tilaisuuksien
jarjestdmiseen. Aurinkoranta k&yttdd paikallisia yrityksid apuna omassa
toiminnassaan, kuten ruokien ja leivonnaisten tarjoamisessa asiakkailleen.

Aurinkorannalla on Maakuntien parhaat -tunnus. (Seppéléa 2007.)

Yrityksen asiakaskunta on lahinnd pé&ékaupunkiseudulta tulevia perheitd ja

yrityksia, jotka vuokraavat mokin viikonlopuksi tai viikoksi. Vetovoimainen



tekija segmentille on luonnonléheinen paikka jarven rannassa, joka on kuitenkin
helposti saavutettavissa pdédkaupunkiseudulta. Asiakkaita Aurinkorantaa tule joka
puolelta maailmaa. Aurinkorannan markkinointi toteutetaan internetsivujen
kautta, mista suurin osa asiakkaista 10ytdd Aurinkorannan mokit. Asiakkaat etsivét
eri hakupalvelujen kautta mokkeja ja tutustuvat internetsivuihin, jonka jalkeen he

ottavat suoraan yhteytta yritykseen. (Seppéla 2007.)

3 ELAMYS LUONTOON PERUSTUVISSA OHJELMAPALVELUISSA

Matkailussa elamykselld tarkoitetaan asiakkaassa syntyvadda henkilokohtaista,
positiivista kokemusta, jonka syntymiselle matkailuyritys on luonut puitteet.
Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskuksen mukaan eldmys on moniaistinen,
myonteinen muisto seké yksildllinen kokemus (Komppula & Boxberg 2002, 27).
Kokemuksesta voi syntyd elamys vain jos asiakas itse tekemisen tai ohjelman
aikana tai jalkeen tuntee positiivisen hetken, kokonaisuuden tai olon, mika jattaa
muistijaljen ja hyvan olon tunteen sek& muuttaa tai liikuttaa henkilén sisintd.
Elamyksen henkilokohtaisuus tekee eldmyksen tuottamisesta mahdottoman.
Jokaiselle asiakkaalle ei voi antaa eika varsinkaan luvata elamystd. Sen taytyy
Ioytya asiakkaasta itsestadn, kun palvelun muut puitteet ovat kohdallaan. (Lassila
2002, 16.)

Elamystuotteen koostumus on samanlainen kuin muissakin matkailutuotteissa.
Elamystuotteen psykologiaan, asiakkaiden haluihin seka tuotekehitysprosessiin on
kiinnitetty enemman huomiota prosessin alkuvaiheessa kuin tavallista
matkailutuotetta tehtdessd. Eldmyshakuisuus nékyy erityisen  selkeésti
matkailualalla, joka pyrkiikin toteuttamaan asiakkaiden tarpeita, ennen kuin

asiakkaat itse ovat huomanneet edes kaivanneensa elamyksia elamaansa.

Komppulan mukaan (Komppula & Boxberg 2002, 30) kaikki tuotteen osa-alueet
tuottavat tietyntyyppisen eldmyksen. “Esieldmykset luovat pohjan odotuksille,
kohde-elamykset puolestaan maéarittavat laatukokemusta. Jéalkielamykset saavat
aikaan word-of-mouth -ilmion...”. Tdéman mukaan matkailijan elamysprosessi

alkaisi jo siitd vaiheesta, kun han varaa matkan. Matkakohdetta valitessaan



asiakas kohdentaa odotuksia yritystd / kohdetta kohtaan, jolloin yrityksen taytyy
pystyd vastaamaan asiakkaille tehtyihin lupauksiin. Lupauksia elamyksesta
annetaan yleensa jo markkinointimateriaalissa, jonka taytyy olla mielenkiintoinen,
muta kuitenkin totuudenmukainen. Kohde-eldmyksien taytyy olla niit4 joita
asiakkaille on luvattu toimittaa, sekd vahan enemman, jotta delight -kokemuksia
syntyisi. Kohteessa vierailun jalkeen asiakkaan pitéisi vield olla niin innostunut
kaynnistaan, ettd han kertoo siitd muillekin. Jalkielamyksen syntyd yrittdja voi
mahdollistaa esimerkiksi l&hettdmalla “kiitos vierailusta” -kortin tai muuta

vastaavaa kaynnista muistuttavaa materiaalia.

3.1 Eldmyksen tuottaminen

Matkailutuotteen tulee olla toistettavissa, mutta sen olemuksen taytyy pysya
asiakkaiden nakokulmasta aina yhtd uutena ja hohdokkaana. Elamykselle on siis
mahdotonta I0ytaa taydellistd syy — seuraus -mallia. (Borg, Kivi & Partti 2002,
27.) Matkailutuote rakennetaan niin, ettd varaa virheille ei synny ja tuote on
jokaiselle ryhmaélle mahdollisimman samanlainen, tuotteen kuitenkaan olematta
samanlainen kuin kaikilla muillakin missad tahansa muualla. Borgin (2002)
mukaan elamys ei ole ainoastaan asiakkaan sisélla tapahtuvaa kokemista, vaan
siihen liittyy aina jokin tekeminen, kuten ongelman ratkaiseminen, selviytyminen
tai esimerkiksi luonnon hiljaisuus eréaretkelld. Elamys syntyy tekemisen myota.
Tekemisen aikana syntyy jannite, joka sdilyy niin kauan kunnes eldmys tai

huipennus on koettu.

Kokonaisuudessaan matkailu on elamyksien tavoittelua. Ohjelmapalvelun
rakentamisessa mahdollinen eldmyksen aiheuttaja tulisi sijoittaa ohjelman
loppuun harkitusti, jolloin tuotteen huippukohta, esimerkiksi upea maisema, ei
aloita ohjelmaa. Jannitteen katoamisen jélkeen syy tekemiselle katoaa, ja on hyvé
paattda ohjelma positiiviseen kokemukseen tai elamykseen. Ohjelmassa saattaa
my6s olla monta pientd eldmyksen aiheuttajaa, joista syntyy yhtendinen
kokonaisuus. Elamyksen henkilokohtaisuus saa aikaan sen, ettd asiakkaalle
eldamys saattaa silti syntyd jostain ihan muusta kuin harkitusti jarjestetysta

kokonaisuudesta.



3.2 Elamystuotteen rakentuminen

Eldamystuotteella, kuten muillakin  hyvin  rakennetuilla ja toimivilla
matkailutuotteilla, on hyvét puitteet ja ymparistd. Pelkkd ympéristo, olkoon se
kuinka upea tahansa, ei kuitenkaan mahdollista parasta elamystd. Elamyksen
syntymiseen tarvitaan tarina tuotteen taustalle. Jotta tuotteesta voisi saada
elamyksid, taytyy sen liittyd johonkin suurempaan kokonaisuuteen, joka yhdistaa
matkailutuotteen eri osia toisiinsa. llman tarinaa tai teemaa ei asiakas saa itselleen
muistettavaa kokonaisuutta, vaan ainoastaan kivoja kokemuksia, joita han ei

kuitenkaan muistele tulevaisuudessa. (Pine & Gilmore 1999, 46.)

Lapin Elamysteollisuuden osaamiskeskus LEO (2005)on tehnyt niin sanotun
elamyskolmiomallin, jonka pohjalta eldmystuotetta voi ldhted rakentamaan.
Elamyskolmion mukaisesti eldamystuote tulisi lahted rakentamaan asiakkaan
motivaation pohjalta kohti emotionaalista ja henkistd tasoa. Eri tasoihin liittyy
kuusi asiakkaalle haluttua tunnetta, joita kutsutaan elamyksen elementeiksi. Niita

ovat yksilollisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti ja vuorovaikutus.

LEO:n suositusten mukaan elamystuotetta tavoitteleva yritys pyrkii tekemaén
tuotteistaan sellaisia, jotka sisaltavét jokaisen elementin. Yritys pyrkii saamaan
asiakkaan mukaan ohjelmaan, jotta pelkasta motivaatiosta syntyisi elamys ja sita

kautta my6ds muutos. (Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus 2005.)

Elementit tarkoittavat sitd, ettd tuote olisi mahdollisimman yksil6llinen ja siina
olisi todenmukaisuutta. Esimerkiksi jotain alueen historiasta tai vanhoista
uskomuksista. Todenmukaisuutta eli aitoutta voidaan maustaa tarinalla, joka vie
tuotteen juonta eteenpdin ja pitdd asiakkaat mukana tuotteen ideassa. Tarinan
mukana olisi hyvad olla eri aistikokemuksia, joilla asiakas saadaan
mahdollisimman monella eri tavalla osallistumaan ja kokemaan tuotetta. Tallaisia

aistikokemuksia voivat olla

esimerkiksi hiljaisuus tai puron solina, ruoan tekeminen ja sen nauttiminen
luonnossa ja komeiden maisemien katselu sytdessd. (Lapin elamysteollisuuden

osaamiskeskus 2005.)



Kontrastilla halutaan, ettd asiakas saa jotain omasta arjestaan poikkeavaa ja jotain
hénelle taysin uutta ja jo sindlld&dn eldmyksen mahdollistajaa. Kontrasti on
kuitenkin eri ihmisille erilainen. Lappilaiselle revontulet eivét ole enda elamys
vaan jokatalvinen ilmid, kun taas keskieurooppalaiselle matkailijalle pakkasyo
revontulineen ja tahtitaivaineen saattaa olla jotain unohtumatonta. (Lapin

elamysteollisuuden osaamiskeskus 2005.)

Erittdin tarked elementti hyvéssa tuotteessa, onpa sen pyrkimys olla eldmys tai
jokin muu matkailutuote, on asiakaspalvelu ja vuorovaikutus oppaan ja asiakkaan
valilla.  Vuorovaikutuksella ~ pyritddn  antamaan  asiakkaalle  tunne
yhteisollisyydestd. Onnistunut vuorovaikutus asiakkaiden ja oppaan Vélilla tuo
tuotteelle lisdarvoa, koska asiakas haluaa tuntea tekevansa jotain, mit4 ihan
jokainen ei paase kokemaan. Tamé puolestaan nostaa hénen statustaan. Ryhmassa
erikoisuuden kokeminen on tarkedd, jotta on joku jonka kanssa voi jakaa

kokemuksen sen tapahtuessa. (Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus 2005.)

3.3 Luontotuotteen elamyksellisyys

Luontotuotteen nimella olevat ohjelmapalvelut, ovat luonnon antimiin perustuvia
matkailupalveluja, joiden keskeinen idea on tuoda asiakas kosketuksiin luonnon
kanssa. Luontotuotteessa ympadristd on usein vain lavastus jonkin muun
aktiviteetin tekemiselle. Luontotuotteista ja luontomatkailusta puhuttaessa on
kuitenkin otettava huomioon termien monikéyttéisyys. Luontomatkailulla ja
luontotuotteella voidaan tarkoittaa kestdvad matkailua, ekomatkailua ja luontoon
tutustuvaa ns. oppivaa matkailua, lintubongausta jne. Tassd opinndytetydssa
termiin kuuluvat edelld mainitut rajaukset, eli luonnon antimiin perustuvat ja
luonnossa tapahtuvat ohjelmapalvelut. (Saarinen & Jarviluoma. 2002, 12-13.)
Luontotuotteita ja luontoon perustuvia ohjelmapalveluja ei pida sekoittaa elamys -
termiin. Elamyksid voi olla niin kaupungeissa kuin myds luonnossa. Tassé
késittelen nimenomaan luontotuotteen eldmyksellisyyttd, enka siis oleta, ettd

elamyksia voi syntyéa pelkastaan karuissa eramaisemissa. (Hemmi 2005, 388.)
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Luontoeldmyksissa korostuvat aistihavainnot. Niiden yltékyllaisyys, kuten ruskan
varit tai aistihavaintojen puuttuminen, kuten hiljaisuus, tekevat tuotteesta
mahdollisen elamyksen. Aistihavaintojen merkityksellisyys on vahvasti sidoksissa
asiakkaan senhetkiseen eldmantilanteeseen ja hé&nen kulttuuritaustaansa. (Borg
2003, 26, 27, 30.) Elamyksen tulisi kayttaa kaikkia viittd aistia, jotta elamyksen
tehokkuus olisi mahdollisimman suuri. Lassilan (2002, 18) mukaan tosin joissain
tapauksissa tuotteen painottuminen vain yhdelle aistille voi myds saada aikaan
elamyksen. Eldamystuotteen koostumus ja lavastus jossa tuote toteutetaan saattaa
olla paras yksinkertaisimmillaan. Varmimmin elamyksid syntyy luonnossa, kun

mukana on monta eri aistia kokemassa tuotetta.

Ihmiset usein haluavat paeta arjen rutiineja. Siihen luonto luo hyvét puitteet.
llman pakoa todellisuudesta ja arjen rutiineista ei ohjelmapalveluiden
luontotuotteille olisi niin suurta kysyntad kuin talla hetkella on. Luontotuotteiden
kuten  muidenkin  matkailutuotteiden  tekemisessda  l&htdkohtana  ovat
asiakassegmentti ja asiakkaiden demografiset tekijat. Potentiaalisten asiakkaiden
taustatietojen perusteella yrittdja voi ideoida eldmykseen tarvittavia tekijoita
tuotteeseensa. (Hemmi 2005, 328-329.)

3.4 Elamykset Armin Alokasleirissa

Armin Alokasleirin suunnittelussa asiakassegmentin todettiin haluavan pakoa
omasta arjesta maalaismaisemiin. Kéytdnnossa asiakkaat haluavat yhdistaa tyon ja
virkistdytymisen samalla matkalla. Armin Alokasleirin tarkoituksena on antaa
asiakkaille heidan tuotteelta haluamansa arvo. Asiakkaiden odotukset pyritaan
tayttamaan antamalla heille kokemus lumesta ja luonnossa liikkkumisesta heille
hieman erilaisemmalla tavalla. Armin Alokasleirin elamyksellisyys on, kuten
aina, asiakkaan omien kokemusten ja taustojen varassa. Alokasleirin aikana
asiakas saa mahdollisuuden kokea monella eri aistilla. Alokasleirin aikana
lilkutaan ulkona talvi-ilmassa, kuunnellaan hiljaisuutta ja nautitaan nuotion
lammosta ja maistellaan emannédn tekemia vélipaloja. Nain Armin Alokasleiriin
on yritetty saada mahdollisuus eldmyksellisyyden saavuttamiseen. Alokasleirin

suunnittelussa lahdettiin  asiakassegmentin tarkastelusta. Tulevan tuotteen
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tuotekehitysprosessi aloitettiin asiakkaan matkustusmotivaation miettimisella,

ennen kuin aloimme ajatella tuotteen tarkkaa sisaltoa.

4 PIENEN MATKAILUYRITYKSEN TUOTEKEHITYSPROSESSI

Uusien matkailutuotteiden kehittdminen alkaa usein yritt4jan omasta ideasta ja
tarpeesta kehittdd yritystddn ja asiakaskuntaansa monimuotoisemmaksi.
Tuotekehittelyn tarve tulee usein myo6s asiakkailta ja heidan halustaan kokea
jotain uutta jo tutussa ymparistossd. Tuotteiden elinik&dd kuvataan niin sanotulla
elinkaarella. Elinkaaren vaiheet ovat kasvu-, kypsyys-, kyllastymis- ja laskukausi
(Komppula 2001, 8). Elinkaaren mukaan uutta tuotetta tulisi suunnitella hyvissa
ajoin ennen kuin kiinnostus vanhempiin tuotteisiin katoaa. Uuden tuotteen
lanseeraus tulisi sijoittaa vaiheeseen, jossa edellinen tuote on parhaimmillaan,
jotta yrityksen taloudellinen kasvu ei karsi notkahduksia uusien ja vanhojen

tuotteiden valissa.

Yrityksen fyysiset resurssit seka yrittdjan henkiset kyvyt maarittelevat usein hyvin
pitkélle sen, millaisen tuotteen yritys voi asiakkailleen tarjota. N&iden resurssien
pohjalta uutta matkailutuotetta aletaan rakentaa. Fyysiset resurssit voivat olla
yrityksen  ympadristoon  liittyvia, kuten jdrvien ja metsien antamat
virkistysmahdollisuudet.  Yrittdjan henkiset kyvyt voivat liittyd omaan
osaamiseen, kuten kielitaitoon tai jonkin taidon, kuten kiipeilyn tai melonnan
hallitsemiseen. Komppulan esitelméssa todetaan, ettd nykykirjallisuuden mukaan
on erittdin tarkedd, ettd tuotekehitys etenkin palvelualalla tehtaisiin
tuotekehitysprosessin mukaisesti. (Komppula 2001, 8.) Muutoin tuoteideat jaavét
irrallisiksi ajatuksiksi, eivatkd kehitd yritystd eteenpdin uusille markkinoille
(Komppula & Boxberg 2002, 92).

Uusi matkailutuote voi olla taysin uusi idea markkinoille, joiden segmenttia ei
tarkalleen edes vield tiedetd. Uusi yritys lasketaan mukaan uudeksi tuotteeksi,
koska ne tarjoavat jo olemassa oleville asiakkaille samaa tuotetta, mutta uuden
yrityksen voimin. Toisaalta yritys voi lisdtd omia palvelujaan tuottamalla

asiakkailleen uuden tuotteen, jota yrityksella ei ole ennen ollut. Tuote voi olla
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my0s liitdnndis- tai tukituote. Naill& lisatuotteilla pyritddn tukemaan jo olemassa
olevaa konseptia ja joilla houkutellaan vanhoja asiakkaita edelleen kayttdméaan

yrityksen matkailupalveluja. (Komppula 2001, 8.)

Pienelle matkailualan yritykselle on tarke&a pitdd jo saadut asiakkaat, koska
suuriin markkinointi-investointeihin ei ole varaa. Uusilla tuoteideoilla halutaan
pitdd vanhat asiakkaat, mutta myds hankkia uusia. Aurinkoranta kuuluu ryhméaéan,
joka tarjoaa jo olemassa oleville asiakkailleen uutta tuotetta, jota yritykselld ei ole
aikaisemmin ollut. Tatd tuotetta on kuitenkin tarjolla muilla alueen

matkailuyrittdjilld, joten tuotteistamisella pyritddn pysymaan mukana kilpailussa.

4.1 Palvelukonseptin kehittdminen

Palvelukonseptilla tarkoitetaan tuotteen syntyprosessia, jolla luodaan tuotteeseen
elementit, jotta asiakas saa haluamansa arvon ostamaltaan tuotteelta. Tuotteen
idean on ensisijaisesti vastattava asiakkaan matkustusmotiivia, eli sité syyta miksi
asiakas on matkalla ja miksi hédn on valinnut juuri tdman yrityksen.
Matkustusmotiivin ja asiakkaan haluaman arvon pohjalta tuotetta aletaan ideoida.
(Komppula & Boxberg 2002, 99-101.)

Ideoiminen saattaa olla hyvin lennokasta, joten vain elinvoimaisimpien ideoiden
kehitystd tuotteeksi tarkastellaan paremmin. Usein uuden tuotteen ideoiminen
rajoittuu niihin resursseihin, joita yrityksella on jo kéytdssaan. Ideoinnin alkaessa
on erittdin tarkedd tietdd, keitd tuotteen asiakkaat ovat. Segmentti taytyy tiedostaa
tarkkaan ennen kuin tuotetta aletaan suunnitella, jotta tuote sopii kyseisille

asiakkaille ja on myds elinvoimainen tulevaisuudessa.

Hyvin suunnitellun tuotteen voi helposti muuttaa olosuhteiden ja asiakkaiden
mieltymysten mukaan sopivaksi. Tuotteen ydinidea sailyy samanlaisena, vaikka
tuotetta muutettaisiinkin sopivammaksi asiakkaan resurssien mukaan. Asiakkaan
resursseja ovat heiddn mahdollisuutensa ja rajoituksensa osallistua tuotteeseen.
Asiakkaan osallistumista rajoittavia tekijoitd ovat muun muassa raha, aika sek&

fyysiset rajoitukset kuten myos henkiset. (Komppula 2002, 58.) Raataldimalla
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tuotetta sen elinaika pitenee, jolloin tuote myos tietenkin kannattaa kauemmin.
Muuttamalla tuotetta hiukan sitd voi olla mahdollista kdyttdd myds toiselle
segmentille. (Komppula & Boxberg 2002, 100-101)

Tuotteen ydinidea ei siis vield tarkoita tuotteen sisaltéd. Ydinidea antaa vain
viittauksen siihen, millaisesta tuotteesta asiakkaat ovat valmiita maksamaan ja
millainen tuote tuo heille arvoa. Ydinidean kehittelyn jalkeen tuotteeseen
kehitetadn sisaltd, siis se mit4 tuotteen aikana tehddén. Ydinideana saattaa olla
esimerkiksi seikkailu luonnossa kokouksen jélkeen. Ideaa voi toteuttaa
moottorikelkkasafarilla tai lumikenk&vaelluksen kautta. Ndihin siséltoratkaisuihin
voi lisatd ruokailun tai pienen Kkisan, jos asiakkaat haluavat isomman tai
monipuolisemman tuotteen. Siséltoratkaisun jalkeen tuotteistaminen jatkuu

palveluprosessin kehittdmisella. (Komppula 2002, 58.)

4.2 Palveluprosessin kehittdminen

Palveluprosessin kuvaus on varsinaisen tuotteen kuvausta alusta loppuun ja siita
syntyvien oheistuotteiden, kuten tuotantokaavion eli blueprintin muodostuminen
ja asiakkaille tulevat esitteet, kuten tuotekortit. Palveluprosessin tarkoituksena on
selkeyttdd tuotteen sisaltod yritykselle sek& antaa tuotteesta selkedmpi kuva
mahdolliselle asiakkaalle. Asiakkaan saama versio tuotteesta on aina
markkinoiva, kun taas yrityksen blueprint sisiltda tuotteesta kaiken mahdollisen
aina tekijoista tuotteen kestoon. Palveluprosessiin liittyy myds hinnoittelu ja sen
mukanaan tuoma tuotteen taloudellinen kannattavuus ja toteutettavuus. (Saarinen
& Jérviluoma toim. 2002, 59.)

4.2.1 Tuotanto- ja kulutuskaavio

Palveluprosessia kehitettédessé tuotteesta tehdddn tuotanto- ja kulutuskaavio, eli
blueprint. Kaavion tarkoituksena on merkité ylos kaikki tilanteet, joissa asiakkaat
ovat tekemisissa yrityksen kanssa. Toisessa osassa kaaviota ovat ne asiat, joita

asiakas ei né&e, mutta jotka liittyvat tuotteen valmistamiseen ja asiakkaiden
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vastaanottamiseen. Blueprint voidaan jakaa neljddn osaan: konkreettisiin
elementteihin, asiakkaan tekemiin prosesseihin, ndkyvaan palveluprosessiin seka
nakyméttomiin palveluprosesseihin. Asiakas on mukana kaikissa muissa
vaiheissa, paitsi ndkymattomissd palveluprosesseissa. (Komppula & Boxberg
2002, 104.)

Konkreettisilla elementeilld tarkoitetaan asiakkaan kohtaamia tuotteen ja
ympariston  fyysisia  tekijoitd (Komppula & Boxberg 2002, 104).
Luontoaktiviteeteissd, kuten Armin Alokasleirissg, konkreettiset elementit ovat
itse kokouspaikka Armi, ja tuotteessa tarvittavat varusteet: saappaat, sukset,
nuotio ja niin edelleen. Asiakkaan kohtaamat tekijat on hyva laittaa ylos, jotta
seuraavien vaiheiden tyostdminen helpottuu. Konkreettiset elementit ovat siis
asiakkaan kohtaamia asioita. Eivét niitd, jotka vaikuttavat tuotteen valmisteluihin

ja jotka kuuluvat ndkymattomiin palveluprosesseihin.

Blueprintin seuraavalla tasolla kuvataan asiakkaan prosessia, johon liittyvat myds
nakyva palveluprosessi ja nékyva suorittaja. Asiakkaan yrityksessa tekemaét
toimet, kuten saapuminen ja majoittuminen, ovat asiakkaan prosesseja. Ne ovat
selkedsti asiakkaan itse tekemid, ja asiakaspalvelija vain auttaa tai ohjaa tekemaan
niitd. Tama asiakkaan ohjaaminen ja opastaminen ovat nékyvia palveluprosesseja,
kuten tervetulotoivotukset ja majoitukseen ohjaaminen. N&kyva suorittaja on
henkil®, joka kommunikoi suoraan ja kasvotusten asiakkaan kanssa. Esimerkiksi
yrittdja toivottaa asiakkaat tervetulleeksi ja esittelee tyontekijansd, joka on
vastuussa asiakkaista. Yritt4jad tekee oman osuutensa ja tyOntekij& omansa,
esimerkiksi opas ohjaa asiakkaat mokkeihin ja opastaa mokin laitteiden kéytossa.
Molemmat heista, yrittdja ja opas, ovat siis nakyvia suorittajia, koska molemmat

ovat suoraan tekemisissa asiakkaiden kanssa.

Né&kymaton suorittaja ja ndkymatén palveluprosessi ovat niitd asioita, joita
tehddédn yrityksessa ennen asiakkaiden saapumista ja ne jotka liittyvét juuri sen
tuotteen toteutukseen. Mokkien siivous ennen asiakkaiden saapumista ja muut
huolintatehtavét ovat néitd ndkymattomié prosesseja, joiden tekij& puolestaan on

nakyméton suorittaja. (Komppula & Boxberg 2002, 106-107.)
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4.2.2 Tuotetestaus

Tuotetestauksen avulla tuotekehitysprosessista selvitetddn tuotteen heikot kohdat.
Tuotteen heikkoudet ovat yleensa aikatauluun liittyvid, jolloin tuotteen kesto
pitenee liikaa tai aikataulussa on liikaa odottelua niin sanottua “tyhjaa tilaa”.
(Komppula & Boxberg 2002, 108.) Heikkouksia saattaa l0ytyd myds tuotteen
turvallisuudesta. Turvallisuuden puutteet taytyy I0ytéda ennen asiakastestauksia ja
varsinkin ennen lanseeraamista markkinoille. Turvallisuudessa olevat viat voidaan
korjata, jos ne ovat pienid. Suuremmat ja vaikeasti hallittavissa olevat
turvallisuusriskit saattavat olla tekijoitd, joiden vuoksi tuotetta ei voi toteuttaa

kyseisessd muodossaan.

Tuotetestaus voidaan tehdd useampaan kertaan, jos yrityksen resurssit sen sallivat.
Tuotetta voidaan testata ensin esimerkiksi omilla tyontekijoilla ja heidéan
perheillddn, jonka jalkeen kutsutaan varsinaiset asiakastestaajat arvioimaan
tuotetta ja sen sujuvuutta. Testauksia tehddén yleensa useampia tuotteen eri
vaiheissa. Yhdelld tuotetestauskerralla on kuitenkin hyvé testata tuotetta
asiakkailla, joilla ei ole kokemusta alasta. Talléin testaustuloksesta tulee
mahdollisimman totuudenmukainen. Vieraat testaajat olisi hyvé valita valmiin
tuotteen varsinaisen segmentin mukaisesti, jotta mahdolliset riskit ja rajoitukset

tulisivat ilmi jo testausvaiheessa (Komppula 2002, 59).

Komppulan mukaan (Komppula & Boxberg, 2002) blueprintin ja tuotetestauksen

avulla voidaan miettia seuraavia asioita tuotteen toimivuudesta:

- Onko aikataulussa joustavuutta?

- Voiko joitain prosessin osia jattda pois, esimerkiksi poistaa
jonkin osan aikatauluongelmien vuoksi tai asiakkaiden
mieltymysten takia?

- Ovatko yrityksen henkildstoresurssit riittavat, voidaanko tuote
varmasti tehd& ajatellulla henkiléstomaaralla?

- Miten vastuut on jaettu ja miten tiedonkulku toimii oppaiden
valilla?
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- Osataanko asiakkaiden kanssa kommunikoida kaikissa
tilanteissa ja tuotteen kaikilla osa-alueilla?

- Miten ja missa vaiheessa asiakkaat voivat antaa palautetta ja
kuka henkilostosta ottaa vastuun palautteiden lapikaymisesta?

4.2.3 Tuotteen taloudellisuus ja kannattavuus

Tuotekehitysprosessin yksi tarkeimmistd, mutta usein heikoimmin mietityista
osioista, on tuotteen taloudellinen analyysi. Tuotteen hinnoittelussa taloudellinen
kannattavuus ja& usein pintapuoliseksi. Tuotteen kulut lasketaan yhteen, mutta
varsinainen tuotto ja oman tyon kustannukset ja&vat laskematta mukaan tuotteen
hintaan. Komppulan mukaan "Hyva matkailutuote on tuottajalleen pitkdikainen,
taloudellisesti kannattava ja varma myyntivaltti.” Yrityksen resurssit ovat yleensa
rajalliset, erityisesti ajan suhteen, jolloin jatkuvasti uusien tuotteiden
suunnitteluun ei ole aikaa kaytettdvissa, tai ainakaan jatkuva ideointi ja

suunnitteluprosessi ei ole kannattavaa. (Komppula & Boxberg 2002, 110-111.)

Tuotteen kannattavuus riippuu monesta eri tekijastd. Suunnittelussa taytyy ottaa
huomioon miten suurelle méaarélle asiakkaita tuotetta on kannattavaa tarjota.
Asiakasryhman koko tulisi maaritelld tassa vaiheessa, jotta tuotteen laatu ja
turvallisuus pysyvét odotetulla tasolla. Laadun takaaminen liittyy pitkalti siihen,
kuinka monta tydntekijaa yritys voi sijoittaa yhden tuotteen toteutukseen. Liian
suurella ryhmalla tuotteen laatu saattaa karsid, ja puolestaan liian pienelld
ryhmalla tuotteen toteuttaminen ei ole kannattavaa. Yrityksen olisi hyvd miettia
suunnitteluvaiheessa, kuinka helposti tai kuinka suurin kustannuksin on
mahdollista muuttaa tuote sopimaan toiselle asiakassegmentille. Hyvé tuote on
helposti muunneltavissa, mutta se ei kuitenkaan takaa asiakkaita tai sitd, ettd

muunneltavuus olisi kannattavaa. (Komppula & Boxberg 2002, 111.)

Tuotetta hinnoiteltaessa valmisteluty6t ja jalkitoimenpiteet tulee ottaa huomioon,
jotta tuotteen toteuttamisesta saadaan tarpeeksi vastinetta myos palkkoihin.
Alueen muut yritykset ja markkinatilanne tulisi selvittdd ennen tuotteen viemisté

pidemmalle kuin asiakassegmentin selvittamiseen. Asiakassegmentti maérittelee
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sen, onko alueella tarpeeksi ostovoimaa ja potentiaalisia asiakkaita. Ilman

asiakkaita ei ole kannattavaa tuotetta. (Komppula & Boxberg 2002, 111.)

4.3 Tuotteen markkinointi, kaupallistaminen ja jalkiarviointi

Yrityksen valmista tuotetta voidaan testata viel& potentiaalisilla asiakkailla, joille
voidaan esitelld esimerkiksi markkinointimateriaalia. Kyseinen kohderyhma
kommentoi markkinointimateriaalin toimivuutta ja mahdollista ostohalua tai -
haluttomuutta koskevia tekijoitd. Markkinatestaus voidaan tehda myds
konkreettisesti  esimerkiksi  jalleenmyyjille  esittelytilaisuutena,  jolloin
markkinatestaus ja varsinainen  markkinointi  yhdistyvdat. Molemmilla
markkinointitestaustavoilla tuotteen markkinointikanavat ja
markkinointimateriaalin testaaminen auttavat yritysta selvittdmaan mahdolliset
virheet segmentin valinnassa ja markkinointimateriaalin puutteissa. (Komppula
2002, 60.)

Tuotteen kaupallistamis- eli lanseerausvaiheessa on erittdin tarkedd panostaa
siihen, ettd markkinointimateriaali on varmasti oikein kohdistettua ja etta tuotetta
kuvaavat kohdat ovat tarpeeksi myyvid. Téassa vaiheessa tuotteen ydinidean ja
markkinointimateriaalin tulisi olla yhdenmukaisia. Se mitd asiakassegmentin
oletetaan haluavan kyseiselta tuotteelta, tdytyy tuodaan tarpeeksi myyvalla tavalla
esille esimerkiksi tuotekortin avulla. Erilaisilla tavoilla esittaa tuotteen ydinidea ja
asiakkaan saama arvo voidaan jopa muuttaa tuotteen kohderyhmaa ja saada ndin

uusia asiakkaita vanhalle tuotteelle. (Komppula & Boxberg 2002, 114-115.)

4.4 Palvelujarjestelmén kehittdminen

Palvelujarjestelmallé tarkoitetaan kaikkia niitd asioita, joita palvelun tuottaminen
asiakkaalle vaatii. Palvelujarjestelmén osat voidaan jakaa kolmeen osaan:
vuorovaikutteiseen osaan, vuorovaikutuksen takana olevaan tukiosaan seké
nédkymattomissa olevaan osaan. Palvelujarjestelméssa ovat mukana myos

resurssit, joita yritykselld on kaytettdvissddn. Resurssit jaetaan ulkoisiin ja
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sisdisiin resursseihin. Ulkoiset resurssit ovat yrityksen fyysinen ymparisto,
varusteet ja yrityksen yhteistyOkumppanit. Sisdisilla resursseilla tarkoitetaan
yrityksen henkistd padomaa, eli yrittdjan ja tyontekijoiden osaamista. (Komppula
& Boxberg 2002, 115.)

Seatonin mukaan (Komppula 2001, 16) jokainen yritys on yhtdlailla tuote kuin on
paketit, joita se asiakkailleen myy. Yrityksen johtaminen on palvelujérjestelmén
kehittdmisen kannalta térkedd, jotta koko yritys voi hyvin. Johtamisella
tarkoitetaan my0s yrittdjien ja tyontekijoiden koulutusta, panostamista
asiakkaiden arvon saavuttamiseen ja yrityksen ulkoisten resurssien kunnossa
pitdmiseen. Tyytyvaiset tyontekijat ja hyva tyoilmapiiri myds vaikuttavat

asiakkaiden kasitykseen yrityksesta.

5 TUOTTEEN SUUNNITTELUPROSESSI

Opinnéaytetyoprosessi alkoi vuoden 2007 alussa jolloin tuotteen suunnittelu alkoi
edetd. Tarve ohjelmapalvelutuotteelle lahti asiakkaiden kyselyistd ja uuden
kokoustilan valmistumisesta. Tuotteen tarve tuli suoraan asiakkailta ja yrityksen
uuden osa-alueen, eli kokoustila Armin taydentdmisestda yhtendiseksi

kokouspaketiksi.

Tuotetta tehdessani kaytin Komppulan tuotekehitysprosessin mallia, jonka
ajatusten mukaisesti rakensin Armin Alokasleirid. Tuotekehitysprosessi eteni
suurin piirtein  kuten mallissakin. Ensin mietimme yritt4jan kanssa heidéan
asiakassegmenttiaan ja asiakkaiden matkustusmotiiveja. Palvelukonseptin jalkeen

etenin palveluprosessin kehittamiseen.

Ennen pédatymista Armin Alokasleiri -tuotteeseen ehdolla oli muita
sisaltokokonaisuuksia mahdolliseksi tuotteeksi. Muista mahdollisuuksista taytyi
kuitenkin luopua ulkoisten resurssien ja yhteistydkumppanien puutteen vuoksi.
Armin Alokasleiri muotoutui suurpiirteiseen muotoonsa jo alkutalvesta olemassa

olevista  resursseista  johtuen.  Tehtdvakseni  muotoutui ennemminkin
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tuotekehitysprosessin tekeminen alusta loppuun kuin varsinainen tuotteen siséllon

ideointi taysin alusta.

5.1 Armin Alokasleirin palvelukonseptin muodostuminen

Aurinkorannan laajennuttua mokkivuokrauksesta erityisesti kokousasiakkaisiin,
tarve pienimuotoisesta ohjelmapalvelusta lisdéntyi. Kokoustila Armin armeija
henkisyyden, ja jo olemassa olevien armeijan ylijddmé&varastosta ostettujen
suksien ja polkupyorien kautta idea tuotteesta Armin Alokasleiri lahti kayntiin.
Armin Alokasleirin asiakkaat ovat suurimmaksi osaksi padkaupunkiseudulta,
joten kaupunkiymparistostd pako maalle oli ladhtokohtana asiakkaan arvoa
mietittdessd. Maaseudun rauha ja ympéroiva luonto ovat ne tekijat, joiden vuoksi

asiakkaat hakeutuvat alueelle ja Aurinkorantaan.

5.1.1 Armin asiakaskunta ja segmentti

Aurinkorannan mokkiasiakkaisiin perheiden lisaksi kuuluvat padkaupunkiseudun
kokousasiakkaat, jotka haluavat my6s yoOpya vuokraamassaan tilassa.
Aurinkorannan Armin ensisijainen tarkoitus on palvella modernina kokoustilana,
joka on myds viihtyisd asua. Armin asiakaskunta on sen puolen vuoden aukiolon
ailkana muotoutunut myds perhe- ja juhlapaikaksi. Armin Alokasleirin
mahdollisiin ostajiin kuuluvat myo6s tilan vuokranneet juhlan jérjestajat,
tilaisuuksiin  osallistujat, perheet ja kokousasiakkaat. Yhteistda Armin
vuokranneille asiakkaille on pako kaupungista maalle, vaikka tuote varsinaisesti
on suunniteltu kokouksen jélkeiseen virkistdytymiseen, sopii sen olemus

muillekin kuin kokousasiakkaille.

5.1.2 Tuotteen idea ja arvo asiakkaalle
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Armin Alokasleirin ideana on luoda kokemus hamaldisestd maaseudusta ja sen
luonnosta. Kokouspdivan pdatteeksi Armin Alokasleirin on tarkoitus antaa
asiakkaille mahdollisuus yhteiseen ulkoiluun ja Kisailuun, sekd& rauhalliseen
nuotiokahviin ja luonnossa olemiseen. Armin Alokasleirin tarkoitus on tuoda
luonto ldhemmaéds ihmistd sek& harjoittaa pientd Kkisailua, jotta tuotteen

kokonaisuus séilyy leikkimielisesti armeijaidean tuomissa puitteissa.

Kohderyhmén asiakkaat vuokraavat tarvitsemansa tilan Aurinkorannasta ja
haluavat tyon lisdksi kokea jotakin ohjattua toimintaa, ilman ettd toiminta on liian
erikoista tai kallista. Tuotteen kohderyhma sallii tietyntasoisen fyysisen
aktiviteetin, mutta se ei voi olla liian vaikeaa tai raskasta, jotta kaikki voivat
osallistua. Palvelun ostaja haluaa vakuuttua siitd, ett4 tuote on sopiva kyseiselle
ryhmalle ja kaikki voivat siihen osallistua. (Komppula 2002, 101.) Armin
Alokasleirin fyysinen osuus rajoittuu kevyeen liikkumiseen luonnossa, jonka ei
pitéisi olla esteend tuotteen myymiselle heterogeenisille ryhmille, jotka tietévét

tuotteen luonteen.

5.2 Armin Alokasleirin palveluprosessin rakentuminen

Palveluprosessilla tarkoitetaan tuotteen kuvausta sek& asiakkaan ettd tekijoiden
ndkokulmasta. Asiakkaan saama kuvaus on mahdollisesti markkinoinnissa
kaytettava tuotekortti, jonka avulla asiakas saa kuvan ja tunnelman tuotteesta.
Tuotekortin tehtdvénd on valaista tuotteen kokonaisuutta antamalla selked kuvaus
siitd sek& kertomalla muun muassa tarvittavista varusteista, hinnasta ja

palvelukielista. (Liite 1)

Tuotetta tehdessa aloitin siséllon ideoinnista, jonka tein kasikirjoituksen kautta
blueprintiksi. Ensimmainen testaus jarjestettiin hyvin alkutekijoissdén olevalle
tuotteelle. Testaus naytti tuotteen ilmeiset puutteet, joiden perusteella blueprint ja
fyysiset resurssit muutettiin toimivammiksi ja tuotteen tarinaan sopivammaksi.
Ensimmadinen testaus osoitti myds tarinan tarkeyden tuotteen onnistumiselle.
Tuote ja kokoustila Armin imago on selvasti armeijahenkinen, joten tuotteen

tarinaan piti lisdtd materiaalia. Tarinan tarkeys korostuu erityisesti tuotteessa,



21

jossa varsinaista suurta toimintaa ei ole, vaan tuote, kuten Armin Alokasleirikin,
perustuu luontoon, ympadristoon ja yrityksen imagoon. Tarinalla pyritdén
liittdmaan yhteen tuote kokonaisuudeksi, mika Alokasleirin suhteen tarkoittaa
paljon tyota oppaalle. Oppaan tulisi pitdd ylla armeijahenkisyyttd ja tuotteen

ideaa, koska ympadristo ei sitd varsinaisesti tarjoa.

Asiakkaan saama informaatio on kuitenkin vain yleisluonteista, jota tuotteen
tekija voi myo6s kayttad hyddykseen tekemalla esimerkiksi itselleen tarkemman
tuotekortin.  Armin  Alokasleirin  tuotekortin  tarkoituksena on olla
markkinointimateriaalina ja informaatiota antavana oppaana asiakkaille, sek&
yritykselle muistikorttina mm. hinnasta ja toteutustavoista. Tuotekorttia on
tyostetty aluksi Armin Alokasleirin talvituotteen pohjalta, jonka jalkeen
tuotekortista on tehty yleisempi, jotta se kattaisi kaikkien vuodenaikojen tuotteet.
Tuotekortti oli myd6s toisen tuotetestauksen yksi arvioitavista osa-alueista.
Liitteend on kaksi versiota tuotekortin kehityksestd sen nykyiseen
markkinoinnissa kéytettdvadn muotoon. Opinndytetytdssd vaadittavien asetuksien

takia tuotekortin asetukset eivét ole alkuperdisessd muodossaan.

Tuotteen tekija tarvitsee kuitenkin myds oman tarkemman version tuotteen
kulusta, prosessikuvauksen. Blueprintin avulla tekija pystyy pitdmééan aikataulun
kunnossa seka tarkastamaan helposti tehtdvat asiat ennen asiakkaiden saapumista.
(Komppula 2002, 103-107.)

5.2.1 Blueprint

Blueprint eli tuote- ja Kkulutuskaavio on tuotteesta tehty tarkka ja
yksityiskohtainen kaavio. Blueprint on tarkoitettu ainoastaan tuotteen tekijdille, ei
siis esimerkiksi oppaaksi tuotteeseen osallistuville asiakkaille. Blueprintissa ovat
nakyvilla asiakkaan kohtaamat asiat ja tyontekijat. Blueprintistd nakee myds
asiakkaalle nakyméttoméat palveluprosessit. Kaavion tarkoituksena on toimia
apuvélineena tuotteen tekijélle. Blueprintistd tuotteen tekija voi seurata muun
muassa tuotteen kulkua ja siihen kaytettyd aikaa. Seuraavassa kuvaus Armin

Alokasleirin blueprintista.
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Noin neljadkymmentéviittd minuuttia ennen tuotteen aloittamista, opas aloittaa
tuotteen valmistelut: niihin kuuluvat varusteiden laitto valmiiksi sekd evaiden
tekeminen ja tarvittavien varusteiden laitto reppuun lahtévalmiiksi.
Alkuvalmisteluiden jalkeen varsinainen ohjelma alkaa. Asiakkaat keskeytetaan
ennalta sovittuna aikana, kun kokous on lopuillaan. Armeija-asusteisiin
pukeutunut opas ottaa komennon, ja esittelee itsensa ja tulevan ohjelman, jonka
jalkeen asiakkaat saavat aikaa vaihtaa ulkoiluvarusteet. Oppaan johdolla ja
avustuksella varustaudutaan ja opetellaan suksien kayttod, jonka jalkeen l&hdetaan
matkaan. Hiihto-osuuden jalkeen asiakkaat saapuvat metsdén, jossa he kilpailevat
eri rastitehtdvien parissa noin kaksikymmentd minuuttia. Tehtévien jélkeen
asiakkaille on tarjolla nuotiokahvit ja pientd syotdvaa. Metsédosuuden jéalkeen
hiihdetdan takaisin Armiin. Armissa tuote jatkuu, kun jaetaan palkinnot kisan

voittajille ja kerrotaan tulokset.

Oppaan tyd jatkuu noin neljadkymmentdviisi minuuttia loppusiivouksen ja
varusteiden huollon parissa seka varusteiden ja metsédn pysahdyspaikan huollon
kanssa, jotta ne ovat valmiina seuraavaa toteutusta varten. Asiakkaiden ohjelma
kest&é noin kaksi tuntia, riippuen ryhman koosta. Oppaalle ty6tunteja kertyy noin

kolme ja puoli tuntia.

5.2.2 Resurssianalyysi

Yrityksen resursseilla tarkoitetaan seka tavaroita ja ymparistoa ettd tuotteen
tekijoiden ja yrityksen tyoOntekijoiden osaamista (Komppula 2002, 102).
Yrityksessd on kokemusta erilaisista matkailijoista mokkivuokrauksen puolelta.
Osaaminen ja henkilokohtaiset kyvyt késitelld asiakkaita ja tuottaa
ohjelmapalveluja ovat kunnossa, ja tarvittava kokemus syntyy kokemuksen ja
tehtyjen ohjelmien myo6ta. Fyysiset resurssit ovat myds kunnossa, koska koko
tuotteen ideointi lahti jo olemassa olevista resursseita. Vélineista puuttuvat
kuitenkin vaatteet, joita retkella k&ytetddn, mikd saattaa karkottaa joitain
asiakkaita, koska asiakkailla itselldén pitdd olla saahén sopiva vaatetus. Vasta

ohjelmapalveluja aloittavalla ja niitd pienimuotoisesti tekevélld yritykselld ei
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kuitenkaan ole mahdollisuutta panostaa kaikkiin asiakkaiden tarvitsemiin

varusteisiin.

Vaatetuksen kohdalla eri yritysten yhteisty6td olisi mahdollisuus kehittdd talla
alueella. Aurinkoranta pienempand yrityksend voisi esimerkiksi vuokrata
tarvitsemansa vaatteet jostain lahiyrityksestd, jossa resursseja on enemman.
Mahdollisuutena on sopia esimerkiksi tarvittavien varusteiden vuokraus vain
yhdelle toteutukselle, jolloin asiakkaan saattaa olla helpompi tehdd ostop&éatos,

vaikka lisdvarusteiden vuokraus tekisikin tuotteesta hieman kalliimman.

Fyysisiin resursseihin kuuluva ymparisté on erittdin tarked osa tuotetta, koska
luonnon ldheisyys ja kauniit maalaismaisemat liittyvat olennaisesti ruuhka-
Suomesta tulevien asiakkaiden odotuksiin Paijat-Hameestd. Kokoustila Armi
sijaitsee maaseudulla Kurhilan kyldssa, missé on erittdin hyvat olosuhteet jarjestaa

tuotetta ja tuoda asiakkaat lahelle luontoa ja hiljaisuutta.

5.2.3 Tuotetestaus

Tuotetestauksella pyritddn hahmottamaan tuotteen epakohdat, jotta asiakkaille
myytdva tuote on kokonaisuudessaan turvallinen, toimiva ja ettd sen aikataulu
pitdd. Testaukseen osallistui matkailun laitoksen opiskelijoita, yrittdjaperheen

tuttuja, matkailualan yrittaja sekd matkailun laitoksen opettajia ja tyontekijoita.

Tuotteen testaus suoritettiin kahdesti. Ensimmaéiselld testauskerralla esille tulivat
ldhinna kaytannon asiat joita olivat ympariston viela siind vaiheessa puutteelliset
osat, kuten nuotiopaikan keskenerdisyys, seka oppaan informointi ja yleinen
asiakaskeskeisyys. Tdssa vaiheessa tuote oli kuitenkin vield tdysin avonainen ja
vain paperilla mietitty. Ensimmaisen testauksen pohjalta kaikki saivat paremman
kuvan siitd, millainen tuotteen olisi hyvé olla, mita puutteita siina vield on ja mitéa
kehitettdvad tuotteen toteutusprosessissa vield on. Tarkein esille noussut asia oli
oppaan antaman informaation selkeys, jossa oli hieman puutteita. Toinen tarkea

asia johon testaajat kiinnittivat huomiota, oli kontaktin pitdminen asiakkaisiin.
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Kontakti asiakkaisiin Kkatsottiin testauksen kommenteissa tarkedksi, jotta tuote

séilyisi enednd kokonaisuutena.

Toisella testauskerralla tuotteen kokonaiskuva alkoi olla selkedmpi ja pienet
yksityiskohdat ympéristostda ja asiakkaan kohtaamisesta oli saatu kuntoon.
Testauskerralla mukana olleilla oli kommentoitavaa asiakkaan saamasta
kokemuksesta ja tuotteen muotoilemisesta niin, ettd se tuottaisi ostohalukkuutta
asiakkaissa. Tuotteen jokainen osuus kaytiin vield tarkasti l&pi, jotta kokonaisuus
séilyisi armeijahenkisend, hauskana ja toisi asiakkaalle heiddn ostamansa
kokemuksen. Testaajien kommenttien perusteella myds hinta ja tuotteen kesto
saivat maksimin, jonka yli ei kannata hintaa eikd kestoa nostaa asiakkaan

ostohalukkuuden sailyttamiseksi.

Toiselle testauskerralle olin  tehnyt valmiiksi markkinointimateriaaliksi
tuotekortin, johon olin tehnyt valmiiksi ensimmaisen version tuotekuvauksesta.
Tuotekortti sai paljon rakentavaa palautetta, kuten muutkin osuudet tuotteesta.
Mitééan ratkaisevaa ei kuitenkaan enda muutettu toisen testauskerran jalkeen.
Tuotekorttia muutin  myyvempéan ja yksinkertaisempaan muotoon. Monien
muutosten myota tuotekortissa on asiakasystavallisemmin sanottu tuotteeseen
liittyvat konkreettiset tekijat. Markkinoiva teksti puolestaan jai lyhyemmaéksi.
Markkinoivaa tekstia on muutettu vield kerran lopulliseen tuotekorttiin, koska
tuotetta on laajennettu muihin vuodenaikoihin. N&in sama tuotekortti kdy sek&
suunnittelemaani Armin Alokasleiriin talvella ettd yrittdjan itsensé laajentamaan
kesdtuotteeseen. Seuraavissa kappaleissa on testaajien kommentteja ja

mahdollisiin ongelmiin etsittyja ratkaisuja toisen testauksen perusteella.

5.2.4 Armin Alokasleirin testaajien kommentit

Tuotteen kesto piteni noin kahdellakymmenelld minuutilla johtuen metséssa
tehtavistd rasteista. Kokonaisuudessaan tuotteen kesto on noin tunti
neljakymmentd — viisikymmentd minuuttia. Tuotteen kestoon vaikuttaa myds
hiihto-osuuden méenlaskupaikka. Suuremmalla ryhmélla méenlasku lisad kestoon

noin kymmenen minuuttia. Testaajien mielestd tallaisen tuotteen, joka on
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tarkoitettu lahinn& kokouksien yhteyteen enimmadispituus voi olla korkeintaan

kaksi tuntia.

Kohderyhmaksi tuotteistuksen alussa valittiin keski-ikéiset pdédkaupunkilaisnaiset
joita Aurinkorannan muiden mokkien kokousasiakkaat padasiassa ovat olleet.
Talla hetkelld nayttad silta ettd kokousasiakkaiden lisaksi Armin asiakasryhmissa
on my0s vapaa-ajan viettdjid, kuten polttariporukoita. Naisasiakkaita ajatellen
tuotteen toteutus tulisi olla mieluiten kokouksen lopussa, jotta Alokasleirin
jalkeen olisi mahdollisuus saunoa. Segmentin heterogeenisyyden haasteista esille
tulivat muun muassa ika- ja kuntokysymykset. Erilaiset asiakkaat tulisi ottaa
huomioon, kun tuotteen tilaajalle kerrotaan tuotteesta. Talléin asiakkaat voivat
varautua urheilulliseen iltapdivaan. Asiakkaiden tulisi tayttaa terveystietolomake,
jotta mahdolliset sairaudet ja liikuntaesteiset voidaan ottaa huomioon ennen

asiakkaiden saapumista.

Turvallisuusasiakirjojen liséksi testaajien mielesta olisi hyva jos kaikilla rasteilla
olisi  joku ohjaamassa ja kannustamassa asiakasryhmé&a. Erityisesti
ammuntarastilla ja nuotion sytyttamisessa olisi hyva olla joku katsomassa ettéa
kaikki hallitsevat puukon kayton. Turvallisuudessa erityistd huomiota taytyy
kiinnittdd hiihdon maékiosuuteen, mika teettdd vaikeuksia jo terveilld ja
hyvakuntoisilla. Mékiosuuteen téytyy tehda tarkka suunnitelma. Toisekseen olisi
hyva yrittadd saada ryhmépaine pienemméksi. Ne jotka eivat halua / uskalla / luota
omiin kykyihinsa eivat laskisi makea alas, vaan heille olisi mahdollisuus kavella

alas esimerkiksi moottorikelkkauraa pitkin.

Testaajien mielestda tuotekuvausta tulisi selventad, esimerkiksi ranskalaisilla
viivoilla. Hinnan suuruus ihmetytti testaajia, hinnan saa alas noin 150:een € kun
kiinteitd kustannuksia laajentaa useammalle toteutukselle. Testaajien mielesta
noin 150 - 200 euroa ja henkilohinta olisi sopiva hinta téllaiselle tuotteelle.
Nimeksi valittu Armin Alokasleiri sai hyvéksynnan joten tyonimeksi valittu nimi

pysynee myds valmiin tuotteen nimena.
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Keskustelimme tuotteen ohjelman sisalléstd, erityisesti tuotteen tarinan
vaikutuksesta ja sen tarkeydestd. Tarina ja tuote henkildityvét pitkalti tuotteen
oppaaseen, jolloin oppaan roolin olisi hyvéa pysyé auktoriteettina koko tuotteen
ajan. Oppaan kokemuksen lisd&ntyessda my0Os tarina ja tuote korostuvat ja

selkiintyvét omanlaisekseen kokonaisuudeksi.

Oppaan roolin liséksi leiriosuuden tunnelman kohottamiseen jokaiselle rastille
haluttaisiin opas kannustamaan ja ohjaamaan oikeaan suuntaan, eli tuotteeseen
tarvitaan vahintddn kaksi opasta. Alokasleirilld tapahtuvien tehtdvien ja
kahvituksen rytmitys oli testaajien mielest4 sopiva. Rasteilla ei ollut ylimaaraista
aikaa, eivatkd tehtdvat myosk&an jaaneet keskenerdisiksi. Oppaan rooliin
kaivattiin mielivaltaista simputusta” tehtdvien mahdottomuuden muodossa,

esimerkiksi kysymys johon ei ole vastausta.

Keskitalvella tuotteen toteutus saattaa vaatia erityisjarjestelyja. Esille tulivat mm.
latureittejd pitkin kulkeminen ja otsalamppujen kéyttd. Toinen irrallinen asia oli
kauan  pohdittu  nokipannukahvi,  jonka puolella  testaajat  olivat.
Nokipannukahvista asiakkaat ovat valmiita maksamaan enemman ja he myds

tavallaan odottavat leirinuotiolla nokipannukahvia.

5.2.5 Armin Alokasleirin taloudellinen kannattavuus

Armin majoituskapasiteetti on kaksikymmentd henked, jonka mukaan Armin
Alokasleirin tulisi myos vetdd kaksikymmenta asiakasta. Asiakkaita ollessa
kaksikymmenta venyy tuotteen kesto yli kahden tunnin. Asiakkailla olisi lisaksi
hyva olla jonkinlaista kokemusta hiihtdmisestd, jotta heiddn turvallisuutensa
voitaisiin taata. Tuotteen jarjestaminen onnistuu samalla hinnalla, mutta sen
antama kokemus asiakkaalle ei ole parhaimmillaan yli viidentoista ja alle viiden
hengen ryhmissa. Kokemukseen vaikuttavat kanssaosallistujat ja oppaan antama
opastus ja kommunikointi asiakkaiden kanssa. Alle viiden hengen ryhmissé yhden
asiakkaan hinta nousee korkeaksi, koska lahtohinta tuotteelle on aina 130 euroa,

johtuen kiinteistd kuluista ja palkoista. Tuotteen muuntautumiskyky kuitenkin
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antaa myo6td, kun sitd toteutetaan pienemméalle ryhmalle. Tuotteen voi tehda

pienemmassd muodossa esimerkiksi yhdell& oppaalla.

Armia kokoustilana ei ole vielé lanseerattu markkinoille, mutta sen vuokraus on
jo kéynnistynyt ennen markkinointitoimenpiteitd. VVanhempien mokkien myynnin
ja ydinkilpailijoiden markkinoiden mukaan voi olettaa, ettd kokoustila Armin
myynti lahtee kdyntiin, kun markkinointi alkaa ja asiakkaat 16ytavat uuden paikan

ja tuotteen.

Paijat-Hameessa maaseutumatkailuyrityksid, joihin Aurinkoranta ja siten myos
Armi kuuluvat, on 79 (Maaseutumatkailun toimialaraportti 2006). Naista
yrityksista osa on niin sanottuja ydinkilpailijoita, jotka tarjoavat samaa tuotetta ja
palvelua samalla alueella. Muut yritykset ovat tarvekilpailijoita, joilla on eri tuote,
mutta samalla alueella, ja ne ovat nain mahdollisia eli potentiaalisia kilpailijoita.
Né&illd maaseutumatkailuyrityksilla on potentiaalia saada alueelle matkailijoita,

joille halutaan tarjota majoituksen ja kokoustilojen liséksi myds muuta ohjelmaa.

Paijat-Hame on Keski- ja Jarvi-Suomen ohessa suosituimpia mokki ja
maaseutumatkailualueita Suomessa, joten asiakaskunnan l6ytymisen ei pitaisi olla
ongelma (Maaseutumatkailu, toimialaraportti 2007). Mahdolliseksi hidasteeksi
asiakkaiden loytamiselle saattaa muotoutua markkinointi, johon yrityksen on
kiinnitettdva huomiota, jotta uudet sek& vanhat asiakkaat 16ytavat Armin ja Armin
Alokasleirin. (Komppula 2002, 110-111.)

5.2.6 Armin Alokasleirin hinnoittelu

Tuotteen hinnoittelussa taytyy ottaa huomioon tuotteeseen aina kuuluvat kulut
kuten palkat, raaka-aineet, asiakkaiden ruoat ja palkinnot ja mahdolliset
muistoesineet ja Kirjallinen materiaali (Verheld, 2003, 83). Naiden muuttuvien
kustannusten liséksi tuotteen hinta muodostuu kiinteistd kustannuksista,
arvonlisverosta ja katteesta. Tatd myds Armin Alokasleirin hinnoittelussa

kaytettya hinnoittelumenetelmaa kutsutaan tuoteperusteiseksi hinnoitteluksi.
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Armin Alokasleirin hinnoittelussa oli kuitenkin otettava huomioon myos
markkinaperusteinen hinnoittelu, koska asiakkaat ovat valmiita maksamaan tietyn,
alalla yleisesti olevan hinnan tdman tyyppisesta tuotteesta. (Verheld 2003, 83-84).
Markkinoilla on siis tietty hintataso tuotetyypille, ja asiakkaat ovat hyvin
hintatietoisia. Armin Alokasleiri ja Armi ovat uusia tuotteita, joten hinnan
madrittelyssd saatetaan joutua vetamé&an Kkateprosenttia alemmas, koska

ymparistdssd on useampi samaa kokonaisuutta tarjoava Kilpailija.

Armin Alokasleirilld, kuten kaikilla muillakin tuotteilla tulisi olla kriittinen piste,
jota alemmas hintaa ei voi pudottaa ilman ettd tuotteen toteuttaminen ei tuottaisi
tappiota. Armin Alokasleirin hinnasta sovittaessa tdytyy mukana olla ruokien
hinnat sek& palkat, jotta hinta ei olisi liian alhainen. Hinnalla kilpaileminen ei
kuitenkaan ole kannattavaa pidemman paélle, joten Armin lanseeraaminen
kokousasiakkaille tulee tehd& hinnoittelun kannalta harkitusti, jotta tietty hintataso
ei jad olemassa olevaksi ja asiakkaiden tietoisuuteen. Hinnan nostaminen

my6hemmin samanlaisella palvelutasolla olisi erittdin vaikeaa.

5.2.7 Armi ja Alokasleiri asiakkaan ndkemané kokonaisuutena

Asiakkaat ostavat tuotteen, majoituksen, Kkuljetukset ja ruoat yleensd yhdelta
yritykseltd. Yritys, johon asiakkaat ottavat ensimmadisend yhteyttd kokoaa
asiakkaan tarvitsemat palvelut ja myy ne omissa nimissadn. Yritys johon
asiakkaat ovat yhteydessa saavat tuotekokonaisuuden josta myyva yritys on
vastuussa, vaikka vain yksi osa palvelukokonaisuudesta olisi yrityksen omaa

palvelua.

Armin Alokasleirid ja kokoustila Armia myydaan erikseen tai kokousten
yhteydessd paketissa. Molempien kokonaisuuksien tulee olla kunnossa jotta
asiakas saa ostamansa kokemuksen. Aurinkorannan omien tuotteiden lisaksi myds
kuljetusten ja ruokien tulee olla hyvid ja toimivia. Toimiva kokonaisuus saa
asiakkaat palaamaan ja kertomaan hyvasta kokouspaikasta myds muille samaa

tuotetta tarvitseville.
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6 JOHTOPAATOKSET JA PARANNUSEHDOTUKSET ARMIN
ALOKASLEIRIN KEHITTAMISEEN JATKOSSA

Tuotteistaminen pieneen matkailuyritykseen osoitti kdytdnnodssa tuotteistamisen
vaikeuden ja sen, kuinka paljon tarkasta toimintamallista on hy6tyd uutta tuotetta
toteutettaessa. Tuotekehitysprosessimallin seuraaminen ja siind pysyminen ei ole
vaikeaa kaytanndssé. Prosessin vaativan ajan vuoksi pienyrittdjan resurssit uuden
tuotteen alusta loppuun saattamiseksi saattaa olla vaikeaa. Paperille tuotteen
tekeminen on helppoa, mutta kdytannon toteutus ja testaukset vasta osoittivat
tuotteen hyvét ja huonot puolet sekd kehitettavat osa-alueet. Ohjelmapalvelujen
tarjoaminen asiakkaille on maaseutumatkailuyrittajalle tarkedd, jotta kilpailussa

olisi mahdollista pysya mukana.

Armin Alokasleirin hyvia puolia ovat mielestdni konseptin muunneltavuus
kaikkiin vuodenaikoihin ja mahdollisuus raataléida sitd ryhman taitojen ja halujen
mukaan. Alokasleirid tullaan kehittdm&an jatkossa jokaiselle vuodenajalle
sopivaksi, jolloin talvinen hiihto-osuus muutetaan kesalla pyordilyksi tai

patikoinniksi.

Hyvé tuote on pitkéikainen, joten kokousasiakkaiden lisaksi olisi hyva muokata
Armin Alokasleirid myds muille tilan asiakkaille sopivaksi. Alokasleirin tapaan
armeijatyyppista ajatusta voisi kdyttdd my0s seuraavassa tuotteessa, esimerkiksi
tehtédvaradan tai joukkuekisan muodossa. Toisin sanoen Armin Alokasleiri voi
olla nimena ja konseptina mukana kaikissa tuotteissa jatkossa. Sisaltoa ja erilaisia
tuotepaketteja tulisi kehittdd lis&d, jotta asiakkailla olisi valinnanvaraa ja he
ostaisivat kokous — tuotepaketin myds seuraavalla vierailullaan Armiin. Muissa
tuotepaketeissa tarinaa ja alueen historiaa voisi kehittdd pidemmallekin. Olivatpa
tarinat totta tai tarua, ne toisivat tuotteisiin lisaa elamé&d. Hyvén tarinan avulla
asiakkaat saavat enemman irti tuotteesta ja muistavat tuotteen ja yrityksen
paremmin. Mitd paremmin asiakkaat muistavat tuotteen ja yrityksen sitd

todennakdisemmin he kertovat ystavilleen yrityksesté.

Kyseessd on pienyritys, jolle ohjelmapalvelut ovat vain lisdpalvelu kun

ydintuotteena on mokkivuokraus. Tuotekehittelya pitéisi kuitenkin tehda
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jatkuvasti, jotta turhia notkahduksia tuottoihin ei tulisi. Tuotteen kehityskaaren
mukaisesti uuden tuotteen tuotekehitys kannattaa aloittaa hyvissa ajoin ennen
vanhemman tuotteen lopettamista. Mieluiten siind vaiheessa kun ensimmainen
tuote on hyvissa voimissaan ja sitd ostetaan, jolloin uusi tuote olisi valmis
lanseerattavaksi ennen kuin kiinnostus ensimmadiseen tuotteeseen alkaa loppua.
Kiinnostus ohjelmapalveluihin on kasvussa, ja mokkien vuokraajat haluavat tehdé
my0s jotakin ohjattua. Kokoustila Armin armeijateemaa ja ympardivan luonnon
tarjoamia mahdollisuuksia voi kéyttdd hyvéksi uusia tuotteita kehitettéessa.
Muille Aurinkorannan mokkiasiakkaille tuotteen siséltdd voisi miettid ennemmin
luonnon ja jarven tarjoamiin etuihin perustuvaksi, erityisesti ulkomaalaisille
asiakkaille voisi jarjestaa jarven jaalla jotain ohjelmaa. On kuitenkin huomioitava,
ettd Armi ja Aurinkoranta poikkeavat toistensa asiakassegmenteisté hieman, joten
uuden ydinidean ja asiakkaan arvon selvittdminen on tarkeintd ennen tuotteen

sisallon miettimista.

Armin Alokasleiri on nyt tehty teoriassa valmiiksi mutta ennen seuraavaa talvea ja
oikeita asiakasryhmia on vield joitain pienid kohtia joita olisi hyva parantaa ja
kehittdd seuraavaa talvea varten. Tuotetta toteutettaessa varsinaiset puutteet
tulevat esille, mutta ennen toteutusta taytyisi turvallisuus asiat kdyda tuotteen
osalta lapi. Apuna voisi olla esimerkiksi lista johon mahdolliset tapaturmat ja
aiheuttavat tekijat voisi laittaa ylos. Listaan voisi laittaa myds onnettomuuden
todenndkoisyyden ja toimenpiteet onnettomuuden estdmiseksi. Onnettomuuden
sattuessa kaikille tekijoille tulisi olla selkedd miten toimia. Onnettomuuden tai
muun vastoinkdymisten varalle olisi hyva tehdd toimintasuunnitelma jonka

jokainen tuotteen tekija tietdd ja jonka mukaan kaikki osaavat toimia.

Uusia ideoita tuotteen laajentamiselle olisi hyvéa aloittaa jo ensimmadisen talven
aikana, jolloin asiakkaille olisi tarjota jotain Armin Alokasleiriin liittyvad uutta
heiddn seuraavalle vierailukerralleen. Uusi tuote voi hyvin olla jotain
samantyyppistd joka jatkaa Armin Alokasleirin tyylid. Kyseessa voisi olla jokin
armeija-ajatukseen liittyva seikkailu tai muu mielekds oheisohjelma, kuten

jatkokoulutus tai vaikka salaisten agenttien koulu.



31

7 OPINNAYTETYON JA TOIMINNALLISEN OSUUDEN OMA ARVIOINTI

Armin Alokasleirin suunnittelu 1&hti kdyntiin nopeasti, koska tuotteen piti olla
valmis markkinointiin ja testaukseen samana talvena. Heti toiminnallisen osuuden
alkaessa olisin voinut kayttdd enemman aikaa koko prosessin kartoittamiseen ja
teorian lapikdymiseen, jolloin tuotteen kokonaisuus olisi ollut helpommin
hahmoteltavissa. Paremmalla pohjaty6lla tuotteen kaikki osa-alueet olisivat olleet
hallinnassa ja tuotekehitysprosessikaavion mukaisesti tehtynd. Tavassa, jolla tein
tuotteen, oli paljon omaa ajattelua mukana siitd miten tuote tehd&an.
Lopputuloksen saavuttamiseksi helpommin olisi ollut hyddyllista aloittaa tyon
tekeminen rauhallisemmin, jotta tekeminen olisi ollut sujuvampaa ja tyon
tarkeimpid asioita, kuten ydinideaa ja segmenttia, olisi tullut mietittya tarkemmin.
Hyvad tuotteen teossa oli tietenkin omien oppien hyvaksikayttdminen. Nyt
yrittdjalla ~ on  myds  kasitys  siitd, miten  ohjelmapalvelutuotteen

tuotekehitysprosessi kaytannossa on. (Seppéla 2007.)

Toiminnallinen osuus oli opettavainen, koska voi miettid mitad kaikkea olisin
tehnyt toisin tai mihin olisi pitdnyt kiinnittdd enemman huomiota. Kunnollisen
suunnittelun lisdksi olisin voinut keskustella ja pohtia yrittajan kanssa tarkemmin
millaisia asiakkaita Armiin tulee oletettavasti vierailemaan ja mitka asiakasryhmat
ovat niit4, jotka tuotteita haluavat ja keille tuotetta myydaan. Toisin sanoen
segmentointiin olisi pitdnyt Kkiinnittdd enemman huomiota. Segmentin liséksi
asiakkaan saama arvo olisi voinut olla myds puheenaiheena tarkemmin. Nyt arvon
madrittely jai hieman pintapuoliseksi. Tieddmme, miksi asiakkaat tulevat Paijat-
H&ameeseen, mutta sen lisdksi olisin voinut viel4 miettid, miten voin tuotteessani
parhaiten antaa heille sen arvon, jonka perassa he ovat tdnne tulleet. Asiakkaan
resurssit ovat myos tekija, johon olisin voinut kiinnittdd enemman huomiota. Nyt
asiakkaat hiihtavat, mutta segmenttind on ryhmad, jossa kaikki eivat valttamatta
hallitse taitoa. Ostohalukkuutta saattaa haitata tieto hiihtdmisestd, koska tuotteen
ostaja ei aina tiedd ryhman taitoja tai urheilullisuutta. (Maaseutumatkailun

toimialaraportti, 2006.)

Lahteiden kaytto oli suurimmaksi osaksi helppoa. Etenkin luonnossa tapahtuvaan

elamysmatkailun aiheeseen l6ytyi Kiitettdvan paljon Kirjallisuutta. Erityisesti
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Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskuksen eldmyskolmio oli aiheeseeni juuri
sopivaa tietoa. Muissa eldmyksen lahteissd, kuten Pine & Gilmoren Kkirjassa,
tiedon kaantdminen ja vertaaminen palveluista matkailuun oli ty6lastd, mutta
kannattavaa. Heidan kirjaansa The Experience Economyé& lainataan paljon
suomalaisessa kirjallisuudessa, joten iso osa kayttdmastani aineistosta on alun
perin t&ssd kirjassa kerrottua. Tuotekehitysprosessia tehdesséni oli tietenkin
ilmeistd, ettd kaytdan Komppulan tuotekehitysprosessimallia (Komppula &
Boxberg 2002). LOysin useamman teoksen Komppulalta, mutta olisin voinut etsia
viela jonkun toisen nakemyksen tuotekehitysaiheesta. Olisin voinut verrata

Komppulan esittdmia ajatuksia johonkin muuhun tuotekehitysmalliin.

Opinndytetyon koko prosessi oli erittdin mielenkiintoinen tehdd. Paasin
kokeilemaan niitd taitoja, joita opiskellessani olen hankkinut. Kokonaisuutena
tuote- ja teoriaosa tukevat toisiaan, joten Armin Alokasleirid voi ajatella
laajemmin maaseutumatkailun tai luontoelamysten kautta. Esimerkiksi sitd, miten
Armin Alokasleiri sopii maaseutumatkailutuotteen késitteeseen, tai kuinka
maaseutumatkailuyrittdjd voi kéyttdd ympéaréivdd luontoa hyvékseen.
Teoriaosuudessa olisi voinut olla enemman omaa pohdintaa aiheesta ja teorian
vertailua tuotteeseen. T&ssa tydssa teoria olisi voinut ndyttdd paremmin tuotteen

puutteet, kuten teorian pitaisikin.

8 YHTEENVETO

Opinndytetyoni toiminnallisen osuuden tarkoituksena oli suunnitella tuote
ohjelmapalveluja aloittavalle mokkiyrittajalle. Tuotteen haluttiin olevan pieni
virkistyshetki kokouspéivan jalkeen, joten kyseessd oli pienimuotoisen
ohjelmapalvelutuotteen suunnitteluprosessi. Opinndytetyoni oli tarkoitus antaa
kuva pienen maaseutumatkailuyrityksen tuotekehitysprosessista, johon myds

tyoni teoreettinen osa painottuu.

Teoriaosuudessa kasittelin tuotekehitysprosessia jota vertasin ajoittain oman
tuotteeni  tekoprosessiin.  Tuotekehitysprosessi on  hyvad  apuvdline

matkailuyrittajalle joka toteuttaa itse ohjelmapalvelunsa. Teoriaosuudessa
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kéasittelin myds maaseutu- ja eldmysmatkailua. Molemmissa aiheissa rajauksena
oli luontoon perustuva matkailu. Maaseutumatkailuaiheessa kaésittelin, mita
maaseutumatkailu on ja millaiset yritykset ovat maaseutumatkailuyrityksia.
Elamysaiheessa pohdin sitd miten luontotuotteen eldamyksellisyys syntyy. Toisena
aiheena oli luontoon perustuvan elamystuotteen rakentuminen tuotteeksi Lapin

elamysteollisuuden osaamiskeskuksen elamyskolmiomallin mukaisesti.

Toiminnallisen osuuden parasta antia ovat tuotteen kehittymismahdollisuudet ja
Armin armeijahenkisyyden hyoddyntdminen. My6s mahdollisuus kayttdd tdman
Armin Alokasleirin ideaa tulevissa tuotteissa on tuotteen hyva puoli. Armin
Alokasleiri on pienimuotoinen oheistuote mutta sitd voi laajentaa ja muokata
asiakkaiden ja yrityksen oman kehityksen mukaan. Tuotteiden kehittdminen on
jatkossa varmasti helpompaa nyt kun yrittdjd on kerran kokenut tuoteprosessin

vaiheet: testaukset ja resurssihankinnat.

Maaseutumatkailu ja kokousten jarjestdminen ovat kasvussa. Aurinkorannan
Armin uusi tuote on hyvéa suunta yrityksen kehittymiselle ja kilpailussa mukana
pysymiselle. Paddkaupunkiseudulta tulevista asiakkaista kilpaillaan lisdpalveluiden
avulla, joten uusi suunta pienimuotoisten ohjelmapalvelujen tarjoajana pitéa

yrityksen mukana kilpailussa.
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LITTEET

LIITE 1/1 Armin Alokasleirin 1. tuotekortti

Raskaan kokouspéivan riemuksi
Aurinkorannalla on nyt ilo ilmoittaa
uudesta leikkimielisestd Armin
Alokasleirista. Talviset nietokset
kutsuvat teidat raikkaaseen
ulkoilmaan leikkimaan ja
hiihtaméaan, armeijan tyyliin
tietenkin.

Me tarjoamme valineet, joilla
etenemme nietoksissa, eli sukset,
sauvat, sukat ja saappaat. Teilla
itsellanne, kunnon alokkaan tavoin,
olisi hyva olla lampiméat ja sdahan
sopivat vaatteet. Alokkaille
tarjotaan leikkimielisten
harjoitteluiden lomassa
nuotiokahvit.

- Alokasleirin hinta on 130 € ryhma
ja 10 € henkilo.

- Kesto 1,5 tuntia

- Ryhman koko enintaan 20
henkil6&a

- Alokasleiri jarjestetaan
sopimuksen mukaan, sdan
salliessa.

Kokoustila Armin, sek& Alokasleirin
voitte varata suoraan

Aurinkorannasta.
Tervetuloa Armin Alokasleirille

Sole ja Matti Seppala
(03) 766 3532
040 542 3867 Sole

sole@aurinkoranta.net






LIITE 1/2 Armin Alokasleirin 2. tuotekortti
040 544 6241 Matti

sole@aurinkoranta.net

Kokouspaivan riemuksi Aurinkorannalla
on nyt ilo ilmoittaa leikkimielisestd Armin
Alokasleirista. Talviset nietokset talvella
ja aaltoilevat vehnépellot kesaisin
toivottavat teidat leikkimaan, armeijan
tyyliin tietenkin.

Me tarjoamme valineet, joilla etenemme
kauniissa maalaismaisemissa. Alokkaalla
itselldén tulee olla [ampimét ja s&d&héan
sopivat vaatteet. Armin Alokasleirin
leikkimielisten harjoitteluiden lomassa
nautimme nuotiokahvit metsan
siimeksessa.

- Hinta on 130 € ryhma ja 10 € henkilo.
Sisaltaa arvonlisaveron 22 %

Hintaan kuuluvat:

*sukset, saappaat, saapassukat,
*opas,

*hiihto-opastus talvisin,

*Kkesalla saappaat ja armeijapyotrat,
*Kisailu ryhmissa,

*nuotiokahvit ja pulla,

*diplomi kaikille osallistujille
*voittaja joukkueelle pieni palkinto.

- Kesto noin 1,5 tuntia, ryhméan koosta
riippuen.

- Ryhman koko enintadn 20 henkilb6a

- Alokasleiri jarjestetdan sopimuksen
mukaan.

- Palvelukielet: englanti ja ruotsi

- Tuotetta koskevat alan yleiset

peruutusehdot

Varaa kokoustila ja Alokasleiri
suoraan Aurinkorannasta.

Tervetuloa Armin Alokasleirille
Sole ja Matti Seppéala

(03) 766 3532
040 542 3867 Sole
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