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Téssé opinndytetyossa oli tarkoituksena selvittdd miten tuotteistaa juhlakoordinaattori-
palvelu myytéaviksi tuotteeksi. Samalla haluttiin saada tietoa myds muodostettavan
palvelupaketin sisdllostd, millaisia muita palveluja juhlien jarjestdjat haluaisivat ostaa,
paljonko palvelusta oltaisiin valmiita maksamaan sekd miten tuotteesta saataisiin kan-
nattava. Juhlakoordinaattorilla tarkoitettiin téssd tyOssd erdédnlaista juhlien “apu-
laista”, jokapaikanhdyldd, jonka kautta tieto vilittyy kaikille juhlien jirjestimiseen
osallistuville ja joka hoitaa juhlien aikana eteen tulevat, osin ylléttidvitkin asiat. Tyon
alussa keskityttiin madrittelemédén ongelmaa ja pohtimaan millainen ratkaisu miellyt-
tdisi seké asiakasta ettd palvelun tuottajaa.

Koska opinniytetyon tavoitteena oli luoda uusi tuote, on tutkimuksen ldhestymista-
vaksi valikoitunut luontevasti konstruktiivinen tutkimus. Konstruktiivinen tutkimus
pohjautuu aina tutkittuun tietoon. Témén tutkimuksen teoriaosuus koostui kysynnasta
ja tarjonnasta sekd niihin liittyen hinnoittelusta. Toisessa osassa teoriaa tarkasteltiin
palvelun tuotteistamista.

Tutkimuksellinen osa opinndytetyotd kattoi sekd kyselyn ettd haastatteluja. Kysely liit-
tyy héihin kéytettyihin palveluihin ja on toteutettu suljetussa Facebook-ryhmissa.
Haastatteluiden kautta pureuduttiin syvemmiélle kyselysséd esiin nousseisiin aiheisiin
ja saatiin esimerkiksi arvokasta lisdtietoa morsiamien haa-kayttdytymisestd ja mahdol-
lisista markkinointikanavista.

Yhdistdmalla teoriaa ja tutkimusten kautta saatua tietoa, 10ydettiin vastaus asetettuun
tutkimusongelmaan ja my0s tutkimuskysymyksiin. Alun perin ajatellut “esteet” juhla-
koordinaattoripalvelun kédyttamiselle todettiin tutkimuksen kautta osittain véériksi ja
ndin ollen uuden palvelun luomiselle ja markkinoinnille saatiin uusia nikdkulmia. Val-
mis tuote on kuvattu liitteessa 4.
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The purpose of this thesis was to determine how to produce the party coordinates mar-
ket service as a product for sale. At the same time, it is also wanted to be informed
about the content of the package of services, which other services the party organisers
wished to buy, how much the service would be prepared to pay and how to make the
product profitable. In this work, the party coordinator refers to a kind of party “helper”,
an ubiquitous planing, through which knowledge is transmitted to all those involved
in the organisation of the festivities, and which carries out the things that come before
the festivities, as far as unexpectedly unexpectedly arose. At the beginning of the work,
the focus is on defining the problem and considering a mil-like solution would please
both the customer and the provider of the service.

Since the goal of the thesis was to create a new product, a naturally constructive study
is selected as an approach to research. Constructive research is always based on studied
information. The theory portion of this research consists of demand and supply and
related pricing. Another part of the theory deals with producting the service.

The research part of the thesis covers both survey and interviews. The survey relates
to services used for the wedding and has been carried out on a closed Facebook group.
Through interviews, we delved deeper into the topics raised in the survey, providing,
for example, valuable additional information about brides' wedding behaviour and po-
tential marketing channels.

Combining theory and knowledge gained through studies, an answer to the set-to-
study problem and also research questions was found. Initially thought odstacles for
the use of the party coordinator service was found to be partially false through research
and thus new see-angles were obtained for the creation and marketing of the new ser-
vice.



SISALLYS

I JOHDANTO ...ttt sttt et sb et st sae et et sae e 5
2 TUTKIMUSONGELMA JA TAVOITTEET .....ccoveiieiieeeeeeeeeeeee e 5
2.1  Tutkimuksen 18heStymiStapa..........ccceevuieriieniienieeiieeie et 6
2.2 Teoreettinen VIItEKENYS .......coccviiiiiiiiieiieeie e 7
3 TAUSTAA <ottt t et e st e st eneeeneenseenseennenneenes 8
4 KYSYNTA JA TARJONTA .....otiriiriintieeieierieeise s 12
4.1 MaArkKINQAt.....ooueeiiieieiieieceee e et 13
B (G ) 7 1 L - OSSPSR 14
4.3 TALJONLA .....eieeiieiieeiieieeete ettt ettt et e et esreebeesebeebeeeabeenbeensaeenseennaeens 15
4.4 HINNOTEIU ..oovvieiiiiieiiecce e 18
5 PALVELUIDEN TUOTTEISTAMINEN........ootiiiiieeeieee e 21
5.1 Palvelu ja palveluproSessi.......ccceeeuierieriienieeiiesiie et 21
5.2 PalVeIUPAKEi...cccuiieiiiieciieeciee et 25

5.2.1 Ydinpalvelut 26
5.2.2 Tukipalvelut 27
5.2.3 Lisdpalvelut 27

5.3 TUOLEISTAMINEN. .. .eetieiiiieiieiiiette ettt ettt ettt e et e seee et e saeeenseeeee 28
5.3.1 Ulkoinen ja sisdinen tuotteistaminen...........cocueveevvereeneenuerseeneenueenne 29

5.3.2 Palvelun asiakaskohtainen raftaloitavyys .......ccocceeveeriieenieniieenieeen, 30

6 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS .....ooiiiiiiieieeeeeee e 32
6.1 Madrélliset tutkimusmenetelmat...........cocoeviiiiiiiiiiiiieeeee e 33
6.1.1 Tutkimusmenetelmand Kysely .........ccoceevieniininiininiinicneeeeceeen 34

6.1.2 Kyselyn toteuttaminen...........eeeveerieeiiienieeiiesie et 34

6.2 Laadulliset tutkimusmenetelmat...............coocveiiiiiiiiiinc e 35
6.2.1 Tutkimusmenetelména haastattelu ...........ccccoeoiiiiiniiiiinii, 36

6.2.2 Haastattelujen totetuttaminen ............cceeeueeviieniieniienieeie e 38

7 TUTKIMUKSEN TULOKSET JA ANALYSOINTT.....cccoiiiiiiiieieeeeeee 38
7.1 Kyselyn tUIOKSEL.....cc.eoiiiiiiieiieie e 38
7.2 Haastattelujen tulokSet.........cccoeriiiiiiiiiiiiee e 42
7.3 Tulosten analySOINti.......ceceieiiierieeiieiie ettt 43

8 LIOPUKSI ...ttt ettt ettt et et et eeaeenaeensesneans 44
LAHTEET ..ottt 46

LITTEET



1 JOHDANTO

Suomessa juhlat on perinteistesti haluttu jérjestdd, osin kustannussyistd, mahdollisim-
man pitkdlle omin voimin. Esimerkiksi hiitd organisoitaessa on kaasoille ja bestma-
neille, tulevista appivanhemmista puhumattakaan, annettu juhlia suunniteltaessa ja jér-
jestettdessd erindisid tehtdvid, hdadkarkkien valmistuksesta ja juhlapaikan koristelusta
aina hadpdivin sujuvuuden varmistamiseen. Hadparin nauttiessa suuresta pédivastdin
joutuu ainakin joku juhlavdkeen kuuluva tiyttdmaan karkkibuffettia tai huvenneita
juomavarantoja seké pitdmiin ajantasalla niin pitopalvelua kuin muusikoitakin. Juh-
lien jédlkeen osa onnekkaista vieraista padsee vield visyneen morsiamen johdolla hoi-
tamaan juhlapaikan loppusiivoamisen heti aamutuimaan, silld usein juhlapaikkojen

vuokra-aika pééttyy jo puolen piivén tiimoilla.

Téssé tyossd selvitetddn, miten tuotteistaa palvelu, jonka avulla asiakkaan on mahdol-
lista nauttia juhlistaan tdysin siemauksin. Millainen on palvelutuote, jota asiakkaalle
lahdetdén myyméén? Ja millaisia seikkoja tulee huomioida juuri titi tuotetta kehitet-

tdessa?

2 TUTKIMUKSELLISET LAHTOKOHDAT

Kanasen (2015, 45) mukaan opinndytetyOssé tulee aina olla méaariteltynd tutkimuson-
gelma. Tutkimusongelman maédrittely ja rajaaminen oikein on opinndytetydssé tirke-
dssd roolissa, silld koko tutkimus méérdytyy tutkimusongelman mukaan. Viérin ase-
tettu tutkimusongelma ohjaa tutkimuskysymykset véériksi, eiké tulosta endd pysty oi-
kaisemaan menetelmien ja aineiston kautta. Tutkimusongelman tehtdava on kiteyttaa
opinndytetyton tavoite ja tarkoitus, tutkimusongelman ratkaisu on tavoitteena koko
opinndytetydssid. Varsinainen tutkimusongelma tdssé opinnédytetydssd on selvittdd, mi-

ten tuotteistaa juhlien koordinointi myytivéksi palvelupaketiksi.

Tutkimuskysymykset johdetaan tutkimusongelmasta. Tutkimuskysymysten kautta tut-

kimusongelma voidaan saattaa helpommin prosessoitavaan muotoon ja etsimadlld



vastaukset asetettuihin tutkimuskysymyksiin pédsee tutkija ldhemmaés tutkimukselle

asetettua ratkaisua. (Kananen 2015, 57.)

Tutkimusongelma on pilkottu askelmiksi, tutkimuskysymyksiksi. Tutkimuskysymyk-
sid ovat:
e Mikai on tutkittavan palvelutuotteen ydinpalvelu?
e Mité ovat palvelutuotteen tuki- ja lisdpalvelut?
¢ Onko jotain muita palveluja, joihin juhlien jirjestijit olisivat olleet valmiit in-
vestoimaan péivén sujuvuudeksi?
e Paljonko palvelusta oltaisiin valmiita maksamaan?

e Miten hinnoitella palvelu?

2.1  Tutkimuksen ldhestymistapa

Jo tutkimuksen suunnitteluvaiheessa tulee pohtia, millaisella 1dhestymistavalla tutki-
musta aiotaan tarkastella. Lihestymistapoja tutkimukselle ovat esimerkiksi tapaustut-
kimus, toimintatutkimus, konstruktiivinen tutkimus, palvelumuotoilu ja innovaatioi-
den tuottaminen. Lihestymistavan valinta ei siis tarkoita tutkimuksessa kiytettdvien
menetelmien valintaa, vaan yleistd nikokulmaa tyon tekemiseen. Valittaessa ldhesty-
mistapaa on hyvéd huomata, ettd samassa tydssd saattaa olla piirteitd useammastakin

lahestymistavasta. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2014, 51.)

Téssd opinndytetydssé on tarkoituksena selvittdd miten tuotteistaa juhlakoordinaattori-
palvelu myytéaviksi tuotteeksi. Samalla halutaan saada tietoa myds muodostettavan
palvelupaketin sisdllostd, millaisia muita palveluja juhlien jérjestdjit haluaisivat ostaa,
paljonko palvelusta oltaisiin valmiita maksamaan ja miten tuotteesta saataisiin kannat-
tava. Koska tutkimuksen kohteena oleva yritys on vasta perusteilla, ollaan siis luo-
massa kokonaan uutta palvelua, jonka kannattavuuteen halutaan saada ennen tositoi-
miin ryhtymistd tutkimukseen perustuvaa tietoa. Sen vuoksi opinndytetyon ldhesty-
mistavaksi soveltuukin konstruktiivinen tutkimus. Ojasalon ym. (2014, 65) mukaan
konstruktiivisessa tutkimuksessa tavoitteena on luoda jotain uutta tutkitun tiedon pe-

rusteella. Uusi, luotava asia voi olla esimerkiksi suunnitelma, mittari, malli tai jokin



muu konkreettinen tuotos. Konstruktiivisen tutkimuksen tavoitteena on 16ytad kaytan-
ndssd ilmenneeseen ongelmaan teoreettisesti perusteltu ratkaisu, joka tuo liiketoimin-
taan myoOs uutta teoreettista tietoa. Oleellista konstruktiivisessa tutkimuksessa siis on

sitoa ilmennyt kdytdnnon ongelma ja sithen 16ydetty ratkaisu teoreettiseen tietoon.

2.2 Teoreettinen viitekehys

Kuten edelld mainittu, konstruktiivisessa tutkimuksessa on tavoitteena 16ytda tutki-
musongelmalle ratkaisu perustuen tutkittuun tietoon eli teoriaan. Peuhkuri (2007, 132-
133) mainitseekin, ettd yleisten teorioiden pohjalta valitaan késitteitd ja esitetdén hy-
poteeseja. Ndiden kautta saadaan tutkimuksen ndkokulmaa rajattua ja tukea esitetyille
viitteille. Tutkimuksen etenemiseksi tarvitaan teorioita, joilla on yhteys tutkimuksen
ongelmanasetteluun ja empiiriseen kohteeseen. Tutkimustehtdvé ja kysymykset téh-
dentyvit teoreettisen tiedon perusteella. Tédssd opinndytetydsséd tutkimuksen teoriaosa

jakautuu kuvion 1 mukaisesti kahteen osioon.

Kysynta ja tarjonta

Markkinat

Hinnoittelu

Palveluiden tuotteistaminen
Palvelu
Palvelupaketti

Tuotteistaminen

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys.

Kuvion 1 mukaisesti tutkimusongelman ratkaisua ldhdetdén etsimddn pureutumalla

kysynnén ja tarjonnan teoriaan. Hinnoittelulle on haluttu antaa tilaa teoriassa my®s,



silld hinnoittelu on varmasti seikka, joka aiheuttaa pdénvaivaa jokaiselle yrittdjdlle.

Hinnoittelun kautta siirrytéédn teoriaosuuden toiseen osioon, tuotteistamiseen.

Toinen osio teoreettiseen viitekehykseen liittyy suunnitteilla olevan palvelun tuotteis-
tamiseen. Kuten luvussa viisi todetaan, ei ole jarkevéa tehda palvelutuotteestakaan jat-
kuvasti uusia prototyyppejd, vaan paljon kannattavampaa yrityksen toiminnan kan-

nalta on tuotteistaa palvelu monistettavaan muotoon.

3 TAUSTAA

Tésséd opinndytetyOssé ollaan aloittavan yrityksen asialla. Yritysidea aiheeseen liittyen
on pyorinyt tutkijan mielessé jo kauan. Pitkd kokemus alalta on osoittanut, ettd ajatel-
lulle yritysidealle olisi kylld kysyntdd. Ennen yrityksen perustamista halutaan kuiten-
kin selvittdd, miten tuotteistaa palvelu, jossa myytdvéini tuotteena on juhlien koordi-

nointi.

Ajatuksena siis olisi tarjota palvelua helpottamaan nimenomaan juhlapdivéaén liitty-
vien asioiden hoitamista ja vapauttaa ndin kaikki vieraat nauttimaan juhlatunnelmasta.
Tottakai jonkinasteinen osallistuminen juhlien suunnitteluun olisi myds vilttiméatonta,
jotta juhlien koordinoinnista, apukdsind toimimisesta, olisi oikeaa hydtyéd. Tarkoitus
olisi siis myyd4 juhliin henkild, joka hoitaa kaikki juhlapdivédan liittyvét juoksevat
asiat, jotka eivét kuulu pitopalvelun toimintaan. Tassé ty0ssd kadytetddn haitd esimerk-
kind asioista, joithin kyseistd henkil6d juhlissa tarvitaan. Haiden kéyttd esimerkkind
johtuu siité, ettd tutkijan omakohtaisten kokemusten perusteella, hdit vaativat eniten
jarjestdmistd ja organisointia myds itse juhlapdivin aikana. Lisdksi muiden juhlien,
esimerkiksi hautajaisten tai rippijuhlien osalta, yrittdjan on helpompi saada ty6lleen
palkkaa, koska juhlat kestdvit vain muutaman tunnin. Hiiden kohdalla taas pitdé va-
rautua siihen, ettd juhlapaikalla pitdd olla lihes vuorokauden ympéri ja jonkinlainen

korvaus tulisi saada kéytetystd ajasta.



Haihin on usein ladattu paljon odotuksia ja hddparilla saattaa olla hyvinkin yksityis-
kohtaiset ajatukset, siitd miten mikékin asia tulisi hdiden aikana hoitaa. Tdma aiheuttaa
ongelmia esimerkiksi pitopalvelun toiminnalle, mikili heille ei ole muistettu kertoa
mitd kuohuviinid alkumaljoista pitiisi 10yty4 tai mitka lautasliinat on ajateltu paaruoan
kanssa ja mitka iltapalalle. Iltapalan kattamisesta puhumattakaan, tdhén ohjelmanume-
roon mennessi pitopalvelu on usein jo pakannut astiansa ja poistunut takaovesta, jit-
tden keittion innokkaille anopeille ja kaasoille, tulos téstd ei aina miellytd, etenkddn
morsiusparia. Tavoitteena olisi siis tarjota palvelu, jolla saadaan poistettua morsiuspa-

rilta stressi hdiden sujuvuudesta ja vapautettua koko juhlakansa nauttimaan péivasta.

Alla on kuviossa 2, hieman pilke silmdkulmassa, kuvattuna juhlien, tdssé tapauksessa
hiiden, kuvitteellinen “organisaatiokaavio” juhlapdivédn aikana. Kuvion keskelld on
hiipari, jonka ympdrille on kietoutunut koko juhlakansa pitopalveluineen, anoppei-
neen ja juhlavieraineen. Juhlapéivin organisatorinen ongelma selvidé juuri téssi, ku-
kaan ei tiedd kuka tietdd mistédkin asiasta ja keneltd voi kysyd mitékin. Usein kdy my0s
niin, ettd esimerkiksi pitopalvelun kysyessd samaa asiaa kaasolta ja anoppi numero
yhdeltd saavat he eri vastauksen ja lopulta anoppi numero kaksi vield haukkuu koko
palvelun, koska hénelld olisi ollut tieto asiasta. Toisinaan my®s jotain pientd yksityis-
kohtaa joudutaan tiedustelemaan juhlien tdhdeltd, jonka pitéisi pystyd nauttimaan pii-
véstd ilman hairiotekijoitd. Vaikka kaavio ei perustu todelliseen tilanteeseen, on jokai-
nen isommat juhlat joskus jarjestinyt varmasti vastaavaan tiedonkulun sekamelskaan

torméannyt.
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Pitopalvelu Juontaja

Juhlien jirjestajd

"Hadpari”

Bestmanit

Anopit ja appiukot

A )

Kuvio 2. Juhlien ”organisaatiokaavio”, jossa tehtdvénjaot sekavia.

”Organisaatiokaavio” kuviossa 3 néyttdd huomattavasti selkedmmaltd. Kuviosta sel-
vidd, miten kaikki tiedonkulku juhlapdivdnd tapahtuu juhlakoordinaattorin kautta.
Kaikki lasndolijat tietdvét, keneltd tulee kysyd, mikili jotain pitid selventii vield juh-
lapdivén aikana. Lisdksi koordinaattorille on merkitty tehtévit, joita ennen ovat hoita-
neet kaasot, bestménit, anopit ja satunnaiset juhlavieraat. Nditd konkreettisia tehtivid
ovat kaikkien pitopalvelun piiriin kuulumattomien tarjoiluiden riittdvyydestd huoleh-
timinen, logistiikka h&&pdivin aikana, siivoaminen ja yleinen jérjestys muun muassa.

Kuitenkin tirkein muutos kuvioiden 2 ja 3 vililld ndkyy tiedonkulkua kuvaavien
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nuolien selkedmpdni verkkona. Nyt kaikki tieto pdivdn kulkuun liittyen on keskitetty,

jolloin tiedon kulku helpottuu.

Pitopalvelu Juontaja

Juhlakoordinaattori

e Jiivous

» |ltapala

o Karkkibuffa
e Tarjoilut

o Juoksevat asiat
» |logistiset ongelmat

< 4

Kuvio 3. Juhlien organisaatiokaavio”, jossa tiedonkulku on selkea.

Juhlien suunnittelu on parhaimmillaan, tai pahimmillaan, pitké prosessi, joka huipen-
tuu itse juhlapédivaan. Kuitenkin yllattavan usein juhlien kulisseissa tormaa tilantee-
seen, jossa itse juhlapdivin sujuvuuteen etenkédédn tiedonkulun osalta ei olla suuremmin
panostettu. Yksi syy tdhén on varmasti se, ettd juhlat ovat usein kerran eldmissa ta-
pahtuvia asioita, jolloin juhlia valmisteltaessa huomio kiinnittyy helposti ulkoisesti ni-

kyvampiin seikkoihin, kuten hddkarkkien ulkonékdon, mutta suurempien “’linjojen”
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nidkemiseen ollaan liian ldhelld itse juhlaa. Ja mikéli kokemus juhlien jérjestaimisesti
puuttuu, ei osata ottaa huomioon asioita, jotka voivat aiheuttaa himmennysti juhla-

paikalla eri toimijoiden kesken.

Léhtotilanne tutkimukselle on nyt siis kuvattuna, seuraavissa luvuissa etsitddn vas-
tauksia edelld esitettyihin tutkimuskysymyksiin teoriatiedon kautta konstruktiivisen
tutkimuksen perinteitd noudattaen. Teoriaosuuden ensimmainen osa késittelee kysyn-
td4 ja tarjontaa uuden tuotteen tuottamisen ndakokulmasta késin, painottuen varmasti
jokaisen yrittdjan mieltd askarruttavaan asiaan eli hinnoittelun merkitykseen. Toisessa

osassa teoriaa paneudutaan itse tuotteen muodostamiseen, tuotteistamiseen.

4 KYSYNTA JA TARJONTA

“Jotta on litketoiminnallisesti kannattavaa kehittdvia jotain uutta, tulee ensin selvittia,
onko kyseiselle tuotteelle tarvetta” sanovat Thewissen, Runia ja Wahl (2015, 2-5). Pi-
téd siis olla selvilld markkinan tilanteesta ja tulevaisuuden trendeisti alalla, ennen kuin

uuden palvelun kehittdmiseen kannattaa ryhtya.

Nykyiselle markkinataloudelle on ominaista, ettd kysyntd on vidhdisempdd kuin tar-
jonta. Téstd atheutuu kilpailua tarjoajien vililld. Parjatikseen kilpailussa tulee palvelua
tarjoavan organisaation pystyd sekd sdilyttdimdin nykyiset asiakkaansa ettd hankki-
maan uusia asiakkaita. (Thewissen ym. 2015, 2-5.) Isohookana (2007, 10) kirjoittaa
ettd parjatidkseen kilpailussa, tulee yrityksen myds erottua muista samoilla markki-
noilla toimivista yrityksistd. Yrityksen kilpailukyky voi Isohookanan mukaan perustua
tuote- tai palvelukonseptiin, markkinoiden segmentointiin eli yrityksen asiakaskunnan
jakamiseen erilaisiin osiin, erilaistumiseen tai kustannusjohtajuuteen. Kilpailukykyyn
vaikuttavat myds yrityksen eri prosessien, esimerkiksi tuotannon tai logistiikan, hal-
linta ja yrityksen oman henkildston osaaminen ja innovatiivisuus. Asiakassuhteiden

pitkdaikaisuus ja pysyvyys ovat my0s tirkeité kilpailukeinoja markkinoilla.
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Kiinnostavaa onkin, onko markkina valmis suunnitellulle tuotteelle, vai halutaanko
edelleen pitdd kiinni perinteisesté itsetekemisen mallista. Juhlien jédrjestimistd voisi
verrata, tavallaan, lounasruokailuun. THL:n vuonna 2017 teettimén tutkimuksen mu-
kaan tyossdkdyvistd suomalaisista s61 lounaansa henkildstoravintolassa 40% (naisista
43% ja miehistd 38%) kun siihen oli mahdollisuus, vaikka lounasravintolan ruoka on
usein monipuolisempaa ja terveellisempéé kuin kotoa tuotu lounas (THL:n www-sivut
2020.) Usein lounasravintolat mainitsevatkin pahimmaksi kilpailijakseen, eivit toisia
palveluntarjoajia, vaan omat evdit. Syynd kotoa tuotujen evdiden suosioon on THL:n
tutkijan, Susanna Raulion (2015), mukaan erityisesti hinta. Juhlien jérjestdmisessi on
ndhtdvissd samanlainen kuvio. Vaikka tiedossa olisi, ettd palkkaamalla ulkopuolisen
hoitamaan juhlapdivan kulun, sééstyisi monelta tunnelmaa latistavalta ongelmalta, ei
tatd haluta tehdd, koska palvelusta joudutaan maksamaan ja kyseinen “’palvelu” on

mahdollista hoitaa omatoimisesti.

4.1 Markkinat

Markkinointiguru Philip Kotlerin ja Gary Armstrongin (2014, 28-29) mukaan markki-
nat perustuvat asiakkaan tarpeelle, kysynnille. Jotta syntynyt kysynté saadaan téytet-
tyd, pitdd markkinoilla olla tarjontaa. Markkina siis syntyy, kun asiakkaan kysynti ja
tarjonta kohtaavat vaihdantaprosessin aikana. Vaihdantaprosessissa ostaja saa tarvit-
semansa tuotteen tai palvelun ja myyja tasti vastineeksi sovitun korvauksen. Syvallistad
analyysia markkinoiden tilanteesta ei tissd opinndytetyOssd ldhdetd tekeméadn, kuiten-
kin katsaus markkinoihin on hyva luoda, jottei uuden palvelun kehittimiseen téhtadva

ty0 ole tdysin turhaa.

Varmasti jokaisen aloittavan yrittdjan mielessd pydrii ajatus siitd, 10ytyyko suunnitel-
lulle tuotteelle tai palvelulle sopiva kolo olemassa olevilta markkinoilta. Kuten Kotler
ja Armstrong mainitsevat, syntyy markkina, kun tarjonta kohtaa kysynnén. Tutkittavan
yrityksen kohdalla tutkittavan tuotteen, juhlien koordinointipalvelun, kohdalla mark-
kina on hyvin laaja. Tilastokeskuksen (2020) mukaan Suomessa solmittiin vuonna
2019 avioliittoja 22 296, lapsia syntyi 45 613 ja keskuudestamme poistui 53 949 hen-
kilod, joten jo perhejuhlien muodossa markkina on laaja etenkin, kun mukaan laske-

taan vield rippi- ja ylioppilasjuhlat sekd syntymépéivét ja muut juhlat.
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Lindholm ja Kettunen (2016, 28) nimittdvit markkinaksi mitd tahansa kauppapaikkaa,
jossa myyjét ja ostajat voivat vaihtaa keskenéén tietoa tarjolla olevista hyddykkeista
ja hieroa niistd kauppaa. Kéytava kauppa voi, hyddykkeesta riippuen, olla hyvinkin
paikallista, mutta etenkin internetin vaikutuksesta markkinat voivat myos kohdistua
hyvinkin laajalle alueelle. Myds markkinan luonteen ratkaisee tarjolla oleva hyddyke,
esimerkiksi porssin ja ldhikaupan toiminta eroavat merkittdvésti toisistaan. Jokaista
markkinaa kuitenkin yhdistda se, ettd aina on 10ydyttiva kahdenlaisia toimijoita, osta-

jia ja myyjid.

Koko Suomen kattava markkina-alue on juhlakoordinaattoripalvelulle liian laaja, silld
osana juhlakoordinaattorin ammattitaitoa on verkostoituminen ja paikallistuntemus.
Vaikka internet tarjoaakin viyldn laajempaan tavoitettavuuteen, on realistisempaa, etti
palvelun markkinaksi mielletddn Satakunnan alue. Tilastokeskuksen tietojen mukaan
vuonna 2019 Suomessa oli asukkaita yhteensd 5 525 292, joista Satakunnassa 216 752
eli Suomen asukkaista 4% asui Satakunnassa. Jos oletetaan vihittdvien méirén olevan
suhteessa tasainen koko Suomen alueella, olisi avioliittoja solmittu vuonna 2019 Sa-
takuntalaisittain 892. Toki monet muualle Suomeen muuttaneet haluavat menni nai-
misiin Satakunnassa, joten vihkitoimitusten mairda on kiytannossd mahdoton laskea,
etenkin kun yhteen keriéttya tilastotietoa asiaan liittyen ei 10ydy. Lisdksi Satakunnan
markkinoiden laajuuteen voidaan laskea vield alueella jarjestettivat muut perhe- tai
yritysjuhlat. Markkinaa siis riittdd Satakunnassakin, kysymykseksi jdd onko kehitet-

tdvd tuote sellainen, josta ollaan valmiita maksamaan.

4.2  Kysyntd

Lahtinen ja Isoviita (2001, 20) kirjoittavat teoksessaan Asiakaspalvelun ja markki-
noinnin perusteet, ettd avainkésitteitd ostajan kayttdytymistapojen ymmartdmiseksi
ovat kulutus ja kysyntd. Heiddn mukaansa kulutuksella tarkoitetaan sitd rahaméaarai,
joka on tarkoitus kdyttdd tiettynd aikana erilaisten hyodykkeiden ostamiseen. Kysyn-
néllé taas tarkoitetaan tuoteméérdd ” jonka asiakkaat aikovat ostaa tiettyné aikana tie-
tylld alueella.” Toisin sanoen kysyntd on Isoviidan ja Lahtisen mukaan ennakolta ar-

vioitu myynnin maara.



15

Kansantaloustieteellisestd nikokulmasta kysyntd maérittdd sen, mika on hyodykkeen
hinnan ja kysytyn maarin vilinen suhde. Jotta hyddykkeelld olisi kysyntda, tulee olla
kuluttajia, jotka haluavat tuotteen tai palvelun, niilld kuluttajilla tulee olla varaa ha-
luamansa hyoddykkeen hankkimiseen ja lisdksi he ovat tehneet paitdksen kyseisen
tuotteen tai palvelun hankkimisesta. (Lindholm & Kettunen 2016, 29.) Seké Lahtinen
ja Isoviita (2001, 20) ettd Lindholm ja Kettunen (2016, 29) korostavat kysynnén ole-
van aina riippuvainen siitd, paljonko kuluttajat ovat valmiita kaiken kaikkiaan juuri

talld hetkelld, tdhén asiaan, rahaa kayttiméén.

Suunniteltavalle palvelulle on varmasti tarvetta, silld juhlien sujuvuus lepéa usein joko
juhlien jérjestdjén tai jonkun hénen ldheisensd hartioilla. Tutkimusta vaatiikin se, ol-
laanko sujuvuuden varmistamisen ulkoistamiseksi valmiita avaamaan kukkaron-

nyorejd, 10ytyykd ylld olevien madritelmien mukaista kysyntaa.

Danske Bankin teettimin tutkimuksen mukaan suomalaisten hdiden keskimiirdinen
budjetti on 9 000 euroa. Toki hdédparin valintojen kautta budjetti voi olla miti tahansa
aina nollasta eurosta ylospdin (Danske Bankin www-sivut, 2020). Suomen hinnoilla
ruoka ja juoma vievit merkittdvén siivun budjetista, muita suurempia kustannuksia
ovat hidparin ulkoinen olemus, sormukset, hddjuhlassa tarjottava viihde, hddpaikka ja
mahdollinen hddmatka. Lisdkuluja tulee vield juhlapaikan koristeluista, kukista, haa-
autosta ja muista ylldttdvistd menoista. (Hadt www-sivu, 2020.) Nyt halutaankin sel-
vittdd, litkenisiko tdstd kokonaisbudjetista vield rahaa palkata joku huolehtimaan pai-

vén sujuvuudesta ja jilkien siivoamisesta.

4.3 Tarjonta

Tarjonnasta puhuttaessa voidaan viitata kaikkeen mitd myydéén, sanoo Pyykko (2011
, 38). Pohdittaessa yrityksen tarjontaa, on tirkedd huomioida ero palveluiden ja tuot-
teiden tarjonnan vélilld. Palveluiden tarjontaa kehitettidessd asiakkaan huomioiminen
on tirkedssi roolissa. Pyykon tarjoamaa nédkokulmaa vahvistavat muutkin asiasta kir-
joittaneet. Kotlerin ja Armstrongin (2014, 45) mukaan asiakas ostaa jatkossa silti toi-

mittajalta, joka pystyy parhaiten huomioimaan asiakkaan tarpeet. Thewissen ym.
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(2015, 2-5) korostavat mydskin asiakkaan asemaa avaintekijdné organisaation talou-
dellisen menestymisen kannalta. Isohookana (2007, 35) kokoaa tarjonnan ja asiakas-
kunnan kohtaamisen tirkeyden kirjoittamalla yritystoiminnan perustuvan kokonaan

asiakassuhteisiin, ilman asiakkaita ei ole yritystoimintaa.

Lindhomin ja Kettusen (2016, 33) mukaan tarjonnalla taas tarkoitetaan hinnan ja tar-
jotun maarén valista riippuvuussuhdetta. Heiddn mukaansa tarjontaan vaikuttavat seka
yrityksen halu ettd kyky tuottaa hyddykkeitd. Yrityksen haluun tuottaa jotain hyody-
kettd vaikuttaa pitkdlti kyseisen organisaation mahdollisuus tehdd voittoa kyseisen
tuotteen avulla. Yrityksen kyky hyodykkeen tuottamiseksi taas riippuu pitkalti organi-
saation kdytossd olevista tuotantoteknologiasta ja resursseista. Luonnollisesti tarkedna
tarjontaan vaikuttavana tekijdna toimii my0s yrityksessa tehty pdétos valmistaa ylipaa-

taan tuotetta.

Vaikka juhliin liittyvid palveluja tarjoavia yrityksid 16ytyy useita, keskittyvit ndma
yritykset padsddntoisesti joko juhlien suunnitteluun, ruokapalvelun myymiseen tai ko-
konaisvaltaiseen juhlien jirjestimiseen palveluntarjoajan omissa tiloissa. Tdssé opin-
ndytetyOssa tutkittavan palvelun luonteesta johtuen asiakkaat, jotka haluavat jarjestdd
juhlansa palveluntarjoajan omissa tiloissa, esimerkiksi ravintolassa, eivét ole kuulu
yrityksen asiakassegmenttiin. Timo Rope (1998, 56) sanoo segmentoinnin tarkoittavan
“tarkkaa asiakasryhmén valintaa, méaérittelyd ja kohderyhmén tyyppiominaisuuksien
kuvaamista”. Pyykko (2011, 38) lisda vield, ettd yritys voi kiyttdd asiakaskunnan seg-
mentointiin 1dhes mité kriteerejd tahansa, tirkedd on kuitenkin markkinan rajaaminen

tarpeeksi kapeaksi.

Ropen (1998, 58) mukaan segmentointi liittyy ennenkaikkea markkinointiin. Segmen-
tointi on vélttdimatontd, mikdli yritys ei pysty kohdistamaan markkinointiaan koko
maailmaan. Tavoiteltavan segmentin on kuitenkin oltava riittdvin suuri, jotta markki-
nointi on kannattavaa. Tavoitellun asiakaskunnan saavutettavuutta on myds mietittiva,

jotta tehdyt markkinointitoimenpiteet osuvat oikeaan asiakasryhmaéén.

Tutkimusta varten etsittiin kilpailutietoa liittyen juhlien sujuvuuden organisoimiseen
erikoistuneeseen yritykseen, valitettavasti ei sellaista 10ytynyt Satakunnan alueelta.

Alla kuitenkin taulukko 1, josta selvidd millaisia palveluja ja milld hinnalla muutamat
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muut “samassa bisneksessd” toimivat yritykset tarjoavat. Taulukossa 1 esitettdvit
tuote- ja hintatiedot ovat perdisin taulukossa mainittavien yritysten internetsivuilta, jo-

ten taulukon sisaltdmat tiedot eivat ole miltddn osin salaisia.

Taulukko 1. Samankaltaisten palveluntarjoajien vertailua.

Haapaivan koordinointi sis. Haapaivan

Alenalaweddi aikataulun laadinta, 2 (2h/tapaaminen) 62(0 eur
BN, tapaamista ennen haapaivaa. Haapaivan AsLl\j)

koordinoinnin 5-6 h.
Partybliss Haapaivan koordinointija opastus

50 eur/h

Kuten ylld mainittua, ei pelkkéén juhlien koordinointiin keskittyvdé palvelua juurikaan
16ydy. Taulukosta 1 kuitenkin selvidd, miten juhlakoordinaattorin palveluja on pake-
toitu ja millaisella hinnalla. Taulukon ensimmaiinen yritys tarjoaa yhtend palvelunaan
juurikin juhlan koordinointia mééritellen selkedsti milld hinnalla saa minké&laisen pal-
velun. Asiakas siis tietdd jo ostaessaan saavansa yhteensd noin kymmenen tuntia pal-

velua maksamalla 680 euroa.

Toinen taulukon yrityksistd myy koordinointia ja opastusta hintaan 50 euroa/tunti. Té-
mén ostaminen saattaa asiakkaalle tuottaa pdénvaivaa, eihdn asiakkaalla ole tietoa
siitd, miten monta tuntia koordinointi kestdd ja mitd se sisdltdd. Varmasti kyseiseltd
yritykseltd saa lisdtietoa palvelun sisdllostd pyytdmaélld tarjousta juuri omiin juhliin

liittyen.

Viimeisimpand taulukossa mainitaan paketti, jossa juhlien koordinointi on yhteni
osana. Téssd koko hddpdivd on tuotteistettu ja asiakas nikee heti mitd hin rahallaan
saa, mutta tarjottava paketti on hyvin laaja sisiltien enemménkin hdfsuunnittelun ele-
menttejd. Kuten my6hemmin tédssi ty0ssé todetaan, 10ytyy asiakaskuntaa, joka haluaa
ulkoistaa héidensd koko suunnittelun ja toteuttamisen. Varsinainen juhlien koordi-

nointi on vain pienend palana mukana laajemmassa paketissa.
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Téssd tarkasteltiin vain kolmea yritysti ja niiden tarjontaa juhlien koordinointiin liit-
tyen. Tutkimusta varten selattiin internetisti 16ytyvid juhlapalveluja tarjoavien yritys-
ten internetsivuja ja huomattiin ettd suurin osa kyseisté palvelua tarjoavista yrityksista
el kerro hintojaan suoraan nettisivuillaan, vaan ne haluavat neuvotella asiakkaiden
kanssa juuri asiakkaalle sopivasta paketista. Tarjonnasta puhuttaessa yrityksen kan-
nalta on siis tirkead edelld mainittuihin ldhteisiin vedoten, 16ytdd sekd myytéville pal-

velulle oikea asiakaskunta, ettd osata hinnoitella myytéva palvelu oikein.

4.4 Hinnoittelu

Hinnoittelu on yrityksen toiminnan kannalta erittiin tdrkeédssd roolissa. Hinnan avulla
on mahdollista osoittaa asiakkaalle tuotteen arvo ja kohdentaa tuote eri kohderyhmille.
Hinnoittelussa tehtdvien pditosten kautta pystytddn myds nopeasti ja dramaattisesti
vaikuttamaan yrityksen kannattavuuteen, jokainen tuotteesta saatu lisdeuro parantaa
osaltaan yrityksen kannattavuutta, toisaalta taas kannattamattomaksi hinnoiteltu tuote

saattaa aiheuttaa vakaviakin ongelmia. (Tieke 2005).

Hinnoitellessaan tuotettaan tai palveluaan tulee yrityksen varmistua siité, ettd suorit-
teen tavoitehinta mahdollistaa yritykselle asetettujen taloudellisten tavoitteiden tiytty-
misen ja menestymisen markkinakilpailussa kirjoittavat Neilimo ja Uusi-Rauva (2009,
185). Heiddn mukaansa tuotteen tai palvelun tuottamisen hinta on siis asetettava niin,
ettd tuotteen tuottamisesta aiheutuvat kulut tulevat katetuiksi ja myds kilpailukyky ja
kannattavuustavoitteet huomioiduiksi. Hinta voidaan asettaa usean eri menetelmén
mukaan. Mikili kdytetddn kustannusperusteista hinnoittelua, perustuvat hinnoittelu-
menetelmat kustannuslaskentaan. Vallitsevaan markkinatasoon taas perustetaan mark-
kinaperusteinen hinnoittelu. Katetuottohinnoittelu huomioi kustannusten lisdksi vield

tuotteelle tai palvelulle asetetun kannattavuustavoitteen eli katteen.

Kustannuspohjainen hinnoittelu perustuu kustannusten selvittimiseen kirjoittavat Iké-
heimo, Malmi ja Walden (2019, 172). Kun tuotteen tai palvelun tuottamisen kustan-
nukset ovat tiedossa, lisdtdan niiden péélle vield toivottu kate. Hinnoittelu kustannus-

pohjaisesti on helppoa, mutta se ei huomioi muita hinnoittelupditokseen vaikuttavia
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tekijoitd, kuten kysyntdé, markkinahintaa tai muita mahdollisia, oleellisesti padtoksen-

tekoon vaikuttavia tekijoita.

Hesso (2015, 114) mairittdd markkinaperusteista hinnoittelustrategiaa kdyttavén yri-
tyksen perustavan hinnoittelunsa vallitsevaan markkinoiden hintatasoon. Markkinape-
rusteista hinnoittelua kéytettdessi on kuitenkin huomioitava, etté asiakkaalta saatavan
hinnan avulla on pystyttidva kattamaan kaikki tuotteen tuottamisesta aiheutuneet kus-
tannukset. Mikali néin ei kdy, pitdd yrityksen pystyd keventimiin kustannusrakennet-
taan heikentdmattd tuotteen tai palvelun laatua. Markkinaperusteisen hinnoittelustra-
tegian kdyttiminen edellyttdd markkinoilla vallitsevan hintatason tuntemista huomaut-

tavat vield Neilimo ja Uusi-Rauva (2009, 190.)

Katetuottohinnoittelua kiytettdessd on myytidvén tuotteen tai palvelun katettava sen
valmistamisesta tai tuottamisesta syntyneet kustannukset. Jotta yritys tekisi voittoa, on
tuote tai palvelu myytiva kustannuksia korkeammalla hinnalla. Néin syntyvilla kat-
teella katetaan viel4 kiintedt kustannukset. Kiinteiden kustannusten jélkeen syntyy yri-

tykselle voittoa. (Hesso, 2015, 113).

Lindholm ja Kettunen (2016, 28) nostavat vield esille sen, ettd markkinoilla oleva kil-
pailutilanne vaikuttaa hyddykkeen hinnoitteluun. Mitd enemmaéan markkinoilla on tar-
jontaa suhteessa kysyntddn, sitd alahaisemmalla hinnalla usein joudutaan myymaéén.
Mitd vihemmén taas 10ytyy tarjontaa, nousee hinta. Tasapainohinnaksi kutsutaan ti-
lannetta, jossa kysyntdd ja tarjontaa on yhtd paljon. Néin hinta on se tekijé, joka tasa-

painottaa kysynnén ja tarjonnan.

Varsinaisen tuotteen, juhlakoordinaattoripalvelun, tuottaminen ei vaadi juurikaan in-
vestointeja, mutta hinnoittelussa tulee ladhinnd huomioida yrittdjdn saama korvaus teh-
dystd tyOstd. Yrittdjan “palkkaa” laskettaessa on otettava huomioon ne kulut, jotka
yrittdjd maksaa tililleen tyOstdén saamastaan korvauksesta. Toisin kuin palkansaaja,
maksaa yrittdjd itse veronsa, vakuutuksensa, eldkemaksunsa ja ndiden péille vield
muut kulunsa kuten kirjanpitdjan palkkion ja tietokoneen tai puhelimen kaytostd ai-

heutuvat kulut (Yrittdjien www-sivut 2020).
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Yrittdjdn verot koostuvat arvonlisdverosta, tuttavallisemmin ALV sekd tuloverosta.
Vuonna 2020 ALV-prosentti palveluiden kohdalla on 24%, Tulovero taas méardytyy
yhtidmuodon mukaan, osakeyhtién kohdalla tuloveroprosentti on 20% yhtién tulok-
sesta kun taas toiminimiyrittdjdn tulovero perustuu hidnen omaan veroprosenttiinsa.
Lisdksi osakeyhtion osakas joutuu maksamaan veroa vield yrityksesté tuloja nostaes-

saan. (Verohallinnon www-sivut 2020.)

Ainoa pakollinen vakuutus téssé tutkittavassa liitketoiminnassa on yrittdjin elikeva-
kuutus, YEL. YEL-vakuutus on pakollinen kaikille yrittéjille, joiden yritystoiminta on
jatkunut yhtdjaksoisesti vihintddn neljd kuukautta ja arvioitu tydtulo vuodessa on vi-
hintdén 7 958,99 euroa. Yrittdjd pystyy maksamillaan YEL-maksuilla vaikuttamaan
omaan eldkkeeseensd ja muihin sosiaalitukiin, esimerkiksi sairaspdiviarahaan (Eldke-
turvakeskuksen www-sivut 2020). Téssi tutkimuksessa YELid ei huomioida, silla ai-
nakin alussa juhlakoordinaattorin ty6 tulee olemaan osa-aikaista ja toisaalta tyGtulon

alarajan ylittyminenk&én ei ndyté 1hitulevaisuudessa todennikdiselta.

Mikili juhlakoordinaattoripalvelua pditetdin myydid toiminimen kautta, on sallittua
pitdd yksinkertaista kirjanpitoa. Talloin riittdd, ettd ostaa kdyttdoikeuden johonkin kir-
janpito-ohjelmaan, esimerkiksi Netvisoriin tai hankkii kdyttoonsa jonkin ilmaisen kir-
janpito-ohjelman ja huolehtii itse kirjanpidon tekemisestd yritykselle ja tarvittavien
raporttien laatimisesta. Osakeyhtion kohdalla taas kirjanpidon on oltava kaksinkertai-
nen ja tilinpaatoksen laatiminen pakollista. Tall6in on hyvé turvautua ammattitaitoisen

kirjanpitdjan palveluksiin. (Uusyrityskeskus 2018, 76.)

Vaikka tissd tyossd ei ole tarkoitus tarkastella yrityksen kuluja on uutta tuotetta hin-
noiteltaessa kuitenkin huomioitava ylld mainitut kuluerét, jotka vihentdvit yrityksen
toiminnasta saatavaa tuottoa. Lisdksi yritystd perustettaessa ja uutta palvelua lanseera-
tessa tulee miettid markkinoinnin vaatimia kuluja. Nékyvyyttd yritykselle 10ytyy ny-
kyisin myds ilmaiseksi, esimerkiksi Instagramista tai Facebookista, mutta esimerkiksi
yrityksen internetsivujen laatiminen ja ylldpitiminen maksavat, etenkin jos markki-
nointiin halutaan ammattilaisen tuoma silaus. Lisdksi yrityksen toiminnan alkutaival
on usein tdynn erilaisia kompastuksia liittyen palvelun hinnoitteluun tai toimitettavan
tuotteen tuottamiseen varatun ajan suhteen. (Uusyrityskeskus 2018, 30.) Pyykko

(2011, 292) kirjoittaakin, ettd hyvin useasti yrityksen kdynnistysvaihe maksaa
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yrittdjélle paljon suunniteltua enemmin rahaa ja vaivaa, jokaisen kaupan yksikkokus-

tannus kuitenkin laskee, kun opitaan monistamaan eli tuotteistamaan.

5 PALVELUIDEN TUOTTEISTAMINEN

Téassd opinndytetyOssd on tavoitteena selvittdd, miten tuotteistaa juhlakoordinaattorin
ty0 myytavéksi palveluksi. Myytédva tuote on kuvattu jo edelld, samoin on késitelty
tuotteen ostamiseen liittyvid markkinoita kysynnén ja tarjonnan kautta sekéd hinnoitte-
lun tirkeyttd yritystoiminnan kannattavuuden kannalta. Téssé kappaleessa pureudu-

taan varsinaiseen tuotteeseen, juhlakoordinaattoripalveluun.

5.1 Palvelu ja palveluprosessi

Palvelu voidaan miéritti4 seuraavin tavoin: “Palvelu on ainakin jossain méérin aineet-
tomien toimintojen sarjasta koostuva prosessi, jossa toiminnot tarjotaan ratkaisuina
asiakkaan ongelmiin ja toimitetaan yleensd, muttei vélttdmattd, asiakkaan, palvelu-
tyontekijoiden ja/tai fyysisten resurssien tai tuotteiden ja/tai palveluntarjoajan jéirjes-
telmien vélisessd vuorovaikutuksessa” (Gronroos 2009, 77.) Pesonen, Lehtinen ja Tos-
kala (2002, 21-22) taas médrittdvéat palvelun toimintona tai hyotyné, joka tarjotaan asi-
akkaalle. Palvelu on luonteeltaan aineeton, eiké sitd voi omistaa. Usein tavaroita tai
laitteita ostettaessa sisdltdd kauppa myo0s palvelua ja usein taas palvelua hankittaessa

kuuluu kauppaan jokin konkreettinen tuote.

Myytédessd koordinaattoria juhliin, on kaupattava palvelu hyvinkin aineeton. Myyti-
vadn palveluun ei sisélly mitdén konkreettista tuotetta, vaan kaupan on ainoastaan itse
palvelu, juhlien sujuvuudesta huolehtiminen. Kommunikointi asiakkaan ja palvelun-
tarjoajan vililld nouseekin aineettomuuden vuoksi hyvin tirkeddn rooliin, silld asiak-

kaan kokema palvelu on huonoa, mikili vuorovaikutus epdonnistuu.

Gronroos (1990, 105) nimedd ostajan ja myyjan valisen vuorovaikutuksen palvelupro-

sessiksi. Jokainen vuorovaikutustilanne on luonnollisesti erilainen, johtuen mukana
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olevasta inhimillisestd kontaktista. Gronroosin mukaan palveluprosessi koostuu pal-
velun saavutettavuudesta, vuorovaikutuksesta palveluorganisaation kanssa seki asiak-
kaan osallistumisesta. Ndiden palvelun osatekijoiden on tirkedd mukautua asiakkaan
saavuttamien hydtyjen mukaan. Jaakkola, Orava ja Varjonen (2009, 104) muistuttavat
vield, ettd palveluprosessi vaikuttaa myds asiakkaan kokemaan palvelun laatuun. Pal-
velua kehitettiessd tulee siis myds pohtia, miten palvelu tuotetaan ja toteutetaan. Pal-
velua tuotettaessa asiakas on usein mukana prosessissa ja palveluille luonteenomai-

sesti, ostettava tuote myds kulutetaan palvelun tuottamisen aikana.

Tuotettaessa palvelua on asiakas vahvasti mukana palvelun toteuttamisessa. Seké pal-
velua tarjotessa ettd palveluprosessin aikana tulee hyvin vahvasti huomioida asiakkaan
oma osallistuminen palvelun tuottamiseen. Esimerkiksi hdité jérjestettdessd on osalle
hidpareista hyvin tirkedd saada pitdd kaikki langat omissa késissé ainakin suureen pai-
vain saakka, osa hdédpareista taas haluaa ottaa jo juhlien suunnitteluvaiheenkin mah-
dollisimman rennosti ja toivoo jérjestelyiden sujuvan kohdallaan hyvinkin stressitto-
mésti. Osaksi juhlakoordinaattorin ammattitaitoa kuuluukin pystyd lukemaan asia-
kasta niin, etti tietdd, miten paljon asiakas haluaa itse osallistua niin juhlien suunnit-
teluun kuin téssa tapauksessa erityisesti juhlapéivin kulusta huolehtimiseen. Kokemus
palvelun laadusta vilittyy asiakkaalle vahvasti tunteen kautta, juhlapiivé jo itsessdédn
on hyvin tunteellinen, joten siihen liittyvien odotusten ja ajatusten tdyttyminen ovat

kdytdnndssd sama asia kuin palvelun laatu.

Jaakkola ym. (2009, 15) tarkastelee palveluprosessia hieman eri kulmasta. Heidén kir-
jassaan Palvelujen tuotteistamisesta kilpailuetua, palveluprosessi jaetaan asiakkaan
kanssa tapahtuvaan vuorovaikutusprosessiin ja yrityksen siséisiin prosesseihin. Palve-
luprosessin méiirittelyn tulee pohjautua palvelun toteutusvaiheiden mahdollisimman
tarkkaan kuvaamiseen. Kuvaamisen kautta organisaatio saa tarkan késityksen siita,
miten palvelu tuotetaan organisaation sisélld, kuka prosessiin osallistuu, milld tavalla
ja miten pitkén ajan. Prosessien kuvaamisen avulla palvelun tuottamisen vaatimat re-
surssit on helpompi méérittda ja aikatauluttaa, jolloin palvelun toteuttaminen nopeutuu

ja kustannustehokkuus paranee.

Juhlakoordinaattori-palvelun prosessi kulkee pitkélti palveluntarjoajan ja asiakkaan

vililla. Koska litketaloudellinen tavoite aloittavan yrityksen kohdalla on ensisijaisesti
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tyollistdd yrittdja, liittyvat kaikki palveluprosessin vaiheet yrittdjddn itseensé. Palvelu-
prosessin vaiheiden kirjaaminen edes hahmotelmana on kuitenkin perusteltua, silld
esimerkiksi yrittdjan sairastuessa, on palvelu pakko pystyé tuottamaan jonkun toisen
toimesta. Lisdksi toiminnan mahdollisesti laajentuessa myohemmin kirjatut palvelu-
prosessiin liittyvit kuvaukset ovat vilttamattomid. Toiminnan kdynnistyttyéd yksityis-
kohtaisemman prosessikaavion luominen osoittautunee tarpeelliseksi, kuitenkaan sen
laatiminen ei vield ole mahdollista, koska liitketoimintaa ei ole vield kdynnistetty ja

ndin ollen kiyténteet eivét vield ole selvilla.

Kvist, Arhomaa, Jarvelin ja Rdikkonen (1995, 10) tarkoittavat prosessilla toimintaket-
jua, jolla on alku ja loppu ja jonka aikana “’prosessiin osallistuvat resurssit suorittavat
osatehtdvid prosessin kokonaistehtdvin aikaan saamiseksi.” Teoriassa prosessin erot-
taa projektista sen toistuvuus, tosin toistuvat projektitkin voidaan ajatella prosesseina.
Tarkedd prosessin onnistumisen kannalta on miérittdd prosessin paitteeksi syntyva
lopputuote, sekd tydvaiheet ja ldhtotiedot, joita onnistuneen prosessin aikaansaa-

miseksi tarvitaan. Koko prosessin tulee perustua asiakastarpeelle.

Téssé tyOssa tutkittavassa palvelussa, juhlien koordinoinnissa, jokainen juhla on eril-
linen prosessi, omine erityispiirteineen. Kuitenkin jokaista juhlaa jérjestettdessa tois-
tuvat juhlakoordinaattorin silmissad samat vaiheet kuvion 4 mukaisesti. Kuvan mukaan
ensimmadinen yhteydenotto prosessin kdynnistdmiseen tulee asiakkaan suunnalta, on
kuitenkin mahdollista, ettd avaus yhteistyohon tulee suoraan palveluntarjoajalta esi-
merkiksi yhteistydssé tilavarauksen kanssa. Kuvioon merkitty alustava tarjous tarkoit-
taa kdytdnndssd hinnaston muokkaamista silld hetkelld saatavilla olevien tietojen pe-
rusteella kyseiseen juhlaan sopivaksi. Vasta kun palaveri asiakkaan toiveista ja tar-
peista on pidetty, on palvelu mahdollista hinnoitella kunnolla ja tehdé asiakkaalle vi-

rallinen tarjous, jonka hian hyvéksyy (tai hylkaa).

Tarjouksen hyviksymisen jilkeen kuviossa 4 mainitaan tapaaminen ennen juhlapii-
vad. Viimeistddn viikkoa ennen juhlia tulee kidyda yhdessé juhlien jarjestdjdn kanssa
1api yksityiskohdat juhliin liittyen, jotta kaikille on varmasti selvdi mité pdivén aikana
tapahtuu ja missé jirjestyksessd. Téssd kohdassa on vield mahdollista, ettd juhlien kul-
kuun tulee muutoksia ja nithin pystytddn vield reagoimaan. Juhlien aattona, juhlien

yksityiskohdat selvitetddn mahdollisuuksien mukaan juhlien tapahtumapaikalla, jotta
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sovitut yksityiskohdat pystytdén hahmottamaan juhlapaikan mukaisiksi. Itse juhlapéi-
vin koordinoimisen jilkeen asiakasta laskutetaan ja pyydetddn my0s palautetta oste-
tusta palvelusta. Saatujen palautteiden kisittely juhlien jdlkeen on tdrkedd, jotta teh-
dysté tyOstéd pystytddn oppimaan seuraavia juhlia varten ja palvelu kehittyy asiakkai-

den toiveiden suuntaan.

Koko prosessin ajan palveluntarjoajan on huolehdittava yhteydenpidosta asiakkaa-
seen. Asiakkaan tulee olla koko ajan varma siitd, ettd hdnen juhlansa ovat hyvissa ka-
sissd ja yhteydenpito on avointa ja ajantasaista kumpaankin suuntaan. Usein huono

asiakaskokemus liittyy jollain tavalla epdonnistuneeseen viestintdan.

Palaveri Tapaaminen Juhlien
' toiveistaja pam BfiNEN ES  lapikayminen
tarpeista juhlapaivaa

Yhteydenpito asiakkaaseen

Alustava

. Tarjous palvelun Juhlapzivin
tarjous

tunttamisesta koordinpinti :
ja

laskutus

Kuvio 4. Juhlakoordinaattoripalvelun prosessikaavio.

Kuten aiemmin on mainittu, palveluprosessissa merkittivissd roolissa on yhteyden-
pito, vuorovaikutus, asiakkaan kanssa. Esimerkiksi prosessi, jossa asiakas tilaa tuot-
teen verkkokaupasta, on hyvin yksinkertainen. Asiakas tekee tilauksen verkosta, verk-
kokauppa postittaa tilatun tuotteen asiakkaalle ja ldhettdd laskun, joko paketin mukana

tai asiakkaalle sdhkopostiin, jonka jdlkeen asiakas vastaanottaa tuotteen ja maksaa
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laskun tai palauttaa tuotteen, mikéli se ei hintd miellytd. Tama prosessi on kuvattuna
kuviossa 5. Verrattaessa palvelun tuottamiseen liittyvéa ja tuotteen toimittamiseen liit-
tyvdd kuvaa, voi huomata eron juurikin asiakkaan osallistumisessa prosessin suoritta-

miseen.

Verkkokauppa:

e Asiakas:
o ilauksen P Ak .
Asiakas: vastaanatia hsiakas: s Laskun Yerkkokauppa:
tilauksen . Tilauksen Laskutus maksu/ Palautuksen
tekeminen Tuotteiden vastaanotto askitus Tt kasittely

kersily ja -
lihetys palautus

Kuva 5. Verkkokaupan asiakasprosessi.

Tarkasteltaessa prosessia tulee Kvistin ym. (1995, 11) mukaan ldhtokohtana olla yri-
tyksen sisilld oleva ydinosaaminen. Koko prosessi perustuu siihen, ettd organisaation
ydinosaaminen valjastetaan tuotteeksi, tai palveluksi, joka tuottaa asiakkaalle lisdar-

voa.

5.2 Palvelupaketti

Asiakkaille tarjottava palvelupaketti koostuu Gronroosin (2009, 224) mukaan ydinpal-
velusta, avustavista palveluista ja tukipalveluista. Ydinpalvelut muodostavat syyn yri-
tyksen markkinoilla olemiseen. Usein pelkkd ydinpalvelu ei kuitenkaan riitd, vaan tar-
vitaan lisdpalveluita ydinpalveluiden ympdrille. Ydinpalveluiden kéyttod helpottavia
palveluita kutsutaan avustaviksi palveluiksi. [lman avustavia palveluita ei ydinpalve-
lun kdyttdminen ole mahdollista. Huomattavaa kuitenkin on, ettd kaikki ydinpalvelut
eivit kaipaa avustavia palveluja tuekseen. Tukipalveluilla taas tarkoitetaan palvelua,
joka lisdd ydinpalvelun arvoa. Tukipalveluiden avulla kyseisen yrityksen palvelu eroaa

kilpailijoiden palvelusta.
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Jaakkola ym (2009, 11) taas méérittelee ydin- ja liitdnndispalvelut asiakkaan niakokul-
masta. Heiddn mukaansa ydinpalvelu on syy, jonka vuoksi asiakas haluaa palvelun
ostaa. Tukipalvelut méaritelldén heiddn mukaansa ydinpalvelun kéytettdvyydelle valt-
tdmattomind oheispalveluina ja lisdpalvelut ovat rahanarvoisia palveluita, joiden
myotd asiakas saa lisdd valinnanvaraa. Kilpailijoiden palvelutarjoomasta erottumiseen
siis kdytetddn lisdpalveluita. Asiakkaalle syntyvéddn laatumielikuvaan pystyy vaikutta-

maan juuri lisdpalveluiden avulla.

Kirjallisuudessa palvelupaketin muodostamat ydin- ja liitdnndispalvelut on méaaritelty
eri tavalla. Selvyyden vuoksi téssid tyossd pitdydytddn Jaakkolan ym. méérittelyssa eli
ydinpalvelu, on tuote, jonka asiakas tarvitsee, tukipalvelun ollessa ydinpalvelun kéy-
tettdvyydelle vilttdmiton oheispalvelu ja lisdpalvelulla tarkoitetaan palvelua, joka
erottaa yrityksen tarjoaman palvelun kilpailijoiden palvelusta. Seuraavaksi maéritel-
134n perustettavan yrityksen ydin- ja liitinndispalvelut pohjautuen haastatteluissa ja

kyselyssd saatuihin vastauksiin.

5.2.1 Ydinpalvelut

Lahtinen ja Isoviita (2001, 52) kuvaavat ydinpalvelun yrityksen perustehtivéksi, jonka
ympirille palvelupaketti kootaan. Gronroos (2010, 223) muistuttaakin, ettd ydinpalve-
lua voidaan kutsua myds peruspalveluksi. Ydin — tai peruspalveluita voi yritykselld

olla yksi tai useampia.

Ydinpalvelu, syy yrityksen perustamiselle, on tutkittavan yrityksen tapauksessa juhla-
péivan sujuvuuden koordinointi. Ydinpalveluun kuuluu ensisijaisesti huolehtia siité,
ettd tieto kulkee sujuvasti juhlapdivén eri toimijoiden, pitopalvelun, bindin, kuvaajan
ja muiden paikalla olijoiden, vélilld. Lisdksi juhlien aikana tapahtuvien juoksevien asi-
oiden hoitaminen, esimerkiksi karkkibuffetin tdyttdminen, juomatilanteesta huolehti-
minen, iltapalan kattaminen ja poiskerdédminen seka juhliin kuuluva, ylléttavien tilan-

teiden hoitaminen, kuuluvat ydinpalveluun.
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5.2.2 Tukipalvelut

Myytivain palveluun liittyvét vilttdmattomat tukipalvelut tulee tunnistaa, jotta ydin-
palvelun tuottamiseen tarvittavat osat tulevat tunnistetuiksi. Tukipalveluiden tarkas-
telu on tdrked vaihe tuotteistamisessa, silld esimerkiksi toiminnan tehostaminen on
mahdollista kohdistaa ainoastaan tukipalveluihin, jolloin tehostustoimet eivét ndy suo-
raan asiakkaalle. (Jaakkola ym. 2009, 11.) Tukipalveluja tarkastellessa tulee kuitenkin
muistaa niiden vilttimattomyys ydinpalvelun kannalta: ilman tukipalveluja ydinpal-

velulta putoaa pohja pois (Grénroos 1990, 104).

Varsinaisia tukipalveluita ei ydinpalvelun tuottamisen tueksi toistaiseksi ole. Tukipal-
velu kyseisen yrityksen kohdalla voisi olla esimerkiksi palveluntarjoajan ja juhlien jér-
jestdjén vilistd kommunikointia helpottava sihkdinen muistio, johon molemmat voi-
sivat merkité juhlapdivéén liittyvid yksityiskohtia ja josta asia olisi myohemmin mah-
dollista tarkastaa. Tukipalveluna voisi ndhdd myds yrityksen internetsivuilta 10ytyvéin
sdahkoisen tarjouspyynnon, jonka kautta ensimmiinen yhteydenotto asiakkaan suun-

nalta helpottuisi.

5.2.3 Lisépalvelut

Lisdpalveluita tarkasteltaessa on huomioitavaa, ettd kaikki lisdpalvelut eivét viltti-
mattd suoraan tuo euroja yrityksen kassaan. Lisdpalveluiden tarkoitus on vaikuttaa
ydin-, tuki- ja lisdpalvelun muodostaman palvelupaketin synnyttiméin laatumieliku-
vaan. Jonkun lisépalvelun poistaminen siis saattaa laskea asiakkaan ajatusta palvelun
laadusta ja ndin vihentdd asiakasvirtaa. (Jaakkola ym. 2009, 12.) Grénroos mainitsee-
kin, ettd lisdpalveluiden poistaminen ei vaikuta ydinpalvelun kéytettdvyyteen, se vain
saa palvelupaketin vaikuttamaan “mielenkiinnottomalta ja ehka kilpailukyvyttomalts”

(Gronroos 1990, 104).

Yrityksen tarjoamat palvelut, jotka ajallisesti sijoittuvat ennen ja jidlkeen varsinaisen
juhlapéivén, ovat lisdpalveluita. Néiti palveluita ovat juhlien suunnitteleminen yhteis-
tyOssd juhlien jérjestdjan kanssa, juhliin tarvittavien astioiden ja koristeiden vuokraa-

minen ja juhlapaikan siivoaminen juhlien jélkeen. Lisdpalveluihin luetaan my6s muut
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asiakkaan toiveet, jotka eivit sisdlly ydinpalveluun mutta jotka pidentdvét juhlakoor-
dinaattorin tyOpdivad juhlien aikana, esimerkiksi ovien sulkemisesta huolehtiminen
juhlien jalkeen, mikéli lisdpalveluna tarjottavaa juhlapaikan siivousta ei ole sisdllytetty

asiakkaan ostamaan palvelupakettiin tai autonkuljettajana toimiminen.

5.3 Tuotteistaminen

Tuominen, Jarvi, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo (2015, 1) méérittelevit tuotteista-
misen yksikertaisesti ihmisten toiminnan ja ajattelun muuttamiseksi. Tuotteistaminen
voidaan my0s maaritelld prosessiksi, jonka aikana mééritteelladan haluttu lopputulos ja
toimenpiteet sen saavuttamiseksi ja luomiseksi (Simula, Lehtiméki, Salo & Malinen

2009, 22).

Jaakkola ym. (2009, 1) taas tarkoittavat tuotteistamisella “uusien ja olemassaolevien
palvelujen méérittelyd, systematisoimista ja ainakin osittaista palvelujen vakiointia”.
Heididn mukaansa tuotteistaminen voi kohdistua joko yrityksen sisiisiin tai asiakkaalle
ndkyviin prosesseihin. Tavoitteeksi tuotteistamiselle on usein asetettu toive palvelun
uudistamisesta ja kehittdmisestd niin, ettd sekd laatu etti tuottavuus nousevat ja ndiden

kautta asiakkaan saama hydty ja yrityksen kannattavuus paranevat.

Tassd tyossd termi tuotteistaminen pohjautuu Jaakkolan ja kumppaneiden ajatukseen
siitd, ettd tuotteistamisen tavoite on osittainen palveluiden vakiointi, johon péastddn
madrittelemalld ja systematisoimalla uusi tuote. Koska kyseessd on aivan uusi palvelu,
tulee 1dhtead liikkeelle siitd, mitd myydéédn eli madrittelemalld palvelu. Kappaleessa 5.1
on madritelty palvelupaketti, joka siséltdd ydinpalvelun liséksi tuki- ja lisdpalvelut.
Jotta jokaisessa asiakastapaamisessa ei jouduta koostamaan uudelleen koko palvelua,
tulee palvelu systematisoida ja osittain vakioida. Juhlia koordinoitaessa tdydellinen
vakiointi ei ole tavoiteltavaa eikd edes mahdollista, silld jokaiset juhlat ovat erilaiset,
kuten ylld on mainittu. Tuotteistamisen asteeseen palataan tdssa tydssd hieman myo-
hemmin, tarkastellaan ensin tuotteistamisen eri osa-alueita, ulkoista ja sisdisté tuotteis-

tamista.
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5.3.1 Ulkoinen ja sisdinen tuotteistaminen

Tuominen ym (2015,5) jakaa tuotteistamisen kahteen eri osa-alueeseen, ulkoiseen ja
sisdiseen tuotteistamiseen. Ulkoisella tuotteistamisella tarkoitetaan palveluelementtien
kuvaamista ja kiteyttdmistid, luodaan siis yhteinen ndkemys niistd palvelun osista, jotka
ovat asiakkaalle tiarkeitd. Asiakas saa kuvan tuotteistetusta palvelusta myyntimateriaa-

lien ja palvelukuvausten kautta.

Koska tarkasteltava tuote, juhlakoordinaattoripalvelu, ei sisélld mitdidn konkreettista
elementtid tulee myytdva palvelu kuvata tarkasti. Ndin saadaan yhtendistettyd myyjén
ja ostajan ajatukset palvelusta, eikd yllatyksid “tuotteeseen” liittyen tule kummalle-
kaan osapuolelle. Myyntimateriaali kyseisen palvelun kohdalla tulee olemaan koko-
naan sdhkoinen, tuotekuvausten on siis oltava lyhyitd mutta kuvaavia jotta verkossa
seilaava asiakas pystyy tuotteen pédsisdllon hahmottamaan helposti ja nopeasti. Kuten
taulukko 1 kertoo, on tuotteen sisaltd paketoitava napakasti ja hinnoiteltava selkeésti,

jotta asiakkaan olisi se mahdollisimman helppo ostaa.

Pitdd muistaa, ettd loppukddessé tuotteistamista tehdddn kuitenkin asiakkaan vuoksi.
Torkkeli, Salmi, Ojanen, Lankinen, Laaksolahti, Hinninen ja Hallikas (2005, 22-23)
listaavat asiakkaan kokemiksi hyoddyiksi esimerkiksi ostamisen helpottuminen, var-
memman lopputuloksen toimeksiannolle sekd toimeksiannon suunnittelun helpottumi-
sen ja nopeutumisen. Asiakkaan ndkdkulmasta siis tehtdvién kauppaan siséltyvét riskit
pienenevit selkedsti kuvatun ja paketoidun palvelun myd6td. Asiakkaan on luonnolli-

sesti my0s helpompi verrata tuotteistettuja palveluita eri yritysten vélilla.

Sisdiselld tuotteistamisella Tuominen ym (2015, 5) tarkoittaa palvelun tuotantoon liit-
tyvdd kuvaamista ja yhdenmukaistamista. Sisdisen tuotteistamisen avulla kuvataan
palveluprosessia, vastuita ja toimintatapoja. Tuotteistamista tehddin kuitenkin aina
asiakasta varten, joten myds sisdisen tuotteistamisen prosessissa on huomioitava, mi-

ten palveluprosessi nikyy asiakkaalle.

Rekrytointi ja uusien tyontekijoiden kouluttaminen muuttuvat helpommin mééritelta-
vien tyotehtdvien myo6td. Osa rutiinitehtdvistd on myos mahdollista ulkoistaa selkeiden

tuotekuvausten myota (Torkkeli ym. 2005, 22-23). Tuotteistamalla palvelunsa hyvin
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pystyy yritys hyddyntiméédn yhteistyoverkostojaan. Verkostoituminen on organisaa-
tion kannalta hyodyllistd, kun se pystyy saamaan verkoston avulla kdytt66nséd osaa-
mista, jollaista silld ei itsellddn ennestidin ole. Verkostoitumalla yritysten on mahdol-
lista jopa muodostaa yhteinen palvelupaketti loppuasiakkaalle. (Jaakkola ym. 2009,
13.)

Sisdinen tuotteistaminen tarkasteltavan yrityksen kohdalla tarkoittaa kéytannossa yrit-
tdjdn oman toiminnan organisoimista. Ainakaan aluksi ei ole tarkoituksena palkata
tyontekijoitéd yritykseen, vaan ajatus on toimia “yhden naisen” firmana. Palvelun tuot-
teistaminen kuitenkin hyddyntdd myds titd yritystd sisdisesti, silld yritystoiminnan
mahdollisesti myohemmin laajetessa, on uusia tyontekijoitd helpompi rekrytoida kun
tarvittavat osaamisalueet ovat selvilld. Suurin etu sisdiseen tuotteistamiseen liittyen
kuitenkin tulee potentiaalisten yhteistyoverkostojen hyodyntdmisen kautta. Osia pal-
velusta on suhteellisen helppo ulkoistaa toiselle toimijalle ilman suurta riskid palvelun
laadun heikentymisestd. Esimerkiksi juhlien jélkeinen siivous on mahdollista myyda

jonkun toisen yrittdjin tehtdvaksi.

Asiakkaalla on varmasti myos oletuksena etté, juhlakoordinaattorilla on jonkinlainen
yhteistydverkosto taustalla. Pitopalvelut, bandit, ohjelmatoimistot, juhlapaikat, kukka-
kaupat ynnd muut juhliin liittyvét toimijat muodostavat verkoston, jonka tunteminen
on vélttdimétontd juhlakoordinaattorina toimimiselle. Silvennoinen (2008, 53) kirjoit-
taakin ettd verkoston kautta on mahdollista yhdistda eri tietojen ja taitojen kohtaami-

nen ja titd kautta ylittdd oman osaamisen rajat yhdistdméll4 omat taidot muiden taitoi-

hin.

5.3.2 Palvelun asiakaskohtainen raitiloitavyys

Tuominen ym (2015,5) erottaa palveluiden tuotteistamisen standardisoinnista radtaloi-
tdvyyden kautta, tietynasteinen rddtélditdvyys kuuluu palveluiden perusluonteeseen.
Tuotteistamisella nimenomaan tavoitellaan tasapainoa vakioinnin ja raétéldinnin vé-
lille. Palveluiden tuotteistamiselle oman hankaluutensa tuo palveluille ominainen mo-

nimutkaisuus ja suuri asiakaskohtainen raitialoinnin aste. Jokaisessa asiakasprojektissa
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tapahtuu oppimista, jonka vuoksi palvelu kehittyy. Sipild (1996, 16-17) ndkee tuotteis-
tamisen ja rdatdloitdvyyden tukevan toisiaan. silld vaatimus rditilditavyyteen ei sulje
mahdollisuutta tuotteistamiseen pois, itseasiassa ndmé kaksi asiaa tukevat toisiaan.
Hyvin tuotteistetun palvelun kautta rdétiloinnille jid enemmaén aikaa. Palveluiden
kohdalla tuotteistaminen voidaankin mieltdd tydmenetelmien kehittdmisend ja puittei-

den seki rakenteiden luomisena tapauskohtaisesti rakennettavalle sisélldlle.

Lehtinen ja Niiniméki (2005, 34) méaérittelevit Standardisoinnin, massarddtéldinnen ja
radtiloinnin. Standardisoinnilla halutaan varmistaa laadun tasaisuus. Mallintamalla ja
laitteita hyddyntéen jokaisen standardisoidun palvelutilanteen pitiisi olla samanlainen.
Kaytinnossd palvelutilanteeseen liittyy kuitenkin aina inhimillisid tekijoitd, joiden
vuoksi tdydellinen standardisointi ei ole mahdollista. Kuitenkaan ei ole jarkevaa ldhted
jokaisessa asiakastilanteessa luomaan uutta konseptia, vaan organisaatio pyrkii otta-

maan opituista asiakaskontakteista saadut hyodyt kayttoonsa.

Massaradtilointi sijoittuu standardisoinnin ja radtiloinnin véliin. Massardétéloinnilla
tarkoitetaan yksildllisten palveluiden tuottamista massatuotannon keinoja hyddyntien.
Osa palveluelementeisti siis standardisoidaan tai automatisoidaan. Asiakkaalle pysty-
tddn ndin tarjoamaan palasia, joista on mahdollista rakentaa asiakkaan toiveita vas-
taava palvelukokonaisuus. Néin pystytddn asiakkaan, ja tuottavan yrityksen, kulut pi-
tdmadn alhaalla yhdistimaélld standardoituja palasia tapauskohtaisten toiveiden mu-

kaiseksi. (Lehtinen & Niiniméki 2005, 34.)

Asiakkaalle tarjottavia palvelun palasia voidaan kutsua moduuleiksi, joita yhdistele-
maélld saadaan tuotettua asiakkaan silmissé radtiloity palvelupaketti. Asiantuntijapal-
velun luominen perustuu ndin ennakolta radtéldityjen, sittemmin standardoitujen pal-
velujen yhdistimiseen. Asiakkaan ndkemys kuitenkin on, ettd hdnen ostamansa pal-
velu on suoraan kyseiseen tarpeeseen rakennettu, se koetaan siis paljon radtildidym-
péand kuin se oikeasti onkaan. Standardoitujen moduulien avulla tuotteen hinta saadaan
pidettyd rdétiloidyn tuotteen hintaa alempana. Yrityksen kasvaminen edellyttda ldhes
poikkeuksetta siirtymistd standardoidumpaan suuntaan. (Lehtinen & Niinmiki 2005,

35.)
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Parantainen (2005, 18-24) kiyttdd kirjassaan Rakenna palvelusta tuote 10 pdivéssd
moduulien kuvaamisessa esimerkkind ravintolaa. Ravintolan ruokalistalta 16ytyy an-
noksia, joita yhdistelmaéll jokainen asiakas voi valita haluamansa kokonaisuuden. Ra-
vintolan moduuleja, annoksia, on mahdollista hieman muokata asiakkaan toiveen pe-
rusteella mutta suuriin muutoksiin ei ryhdyti, eiké asiakas tétd yleensa edes toivo. Mi-
kili asiakas kokee, ettd kyseinen ravintola ei tarjoa sellaista ruokaa, jota hin haluaa
syodd, hin ei yleensd edes mene kyseiseen ravintolaan. Ravintolassa on siis tuotteis-
tettu selkedt tuotteet, joista valitsemalla asiakas pystyy vaikuttamaan kokonasuuteen

tietden etukiteen palvelusta veloitettavan hinnan.

Teoriapohja juhlakoordinaattoripalvelun tuotteistamiseksi on nyt kasassa. Mikali tuote
kehitetddn kokonaan perustuen teoriaan on tuotteen kuvaus jo kasassa. Juhlakoordi-
naattoripalvelun ydintuotteen muodostaa juhlien koordinointi ja sithen on maksusta
ostettavissa kappaleessa 5.2.3 mainittuja lisépalveluita esimerkiksi siivousta. Palvelua
suunnitellessa tulee erityistd huomiota kiinnittdé hinnoitteluun, jotta yrittdjélle saadaan
korvaus tehdysta tyostd. Hinta tulee huomioida markkinoinnissa niin, etti asiakkaan
on helppo hahmottaa mitd hidn on ostamassa ja mitd hin saa sijoittamalleen rahalle
vastineeksi. Opinndytetyon tutkimuksellisessa osuudessa halutaan vield selvittdd juh-

lakoordinaattoripalvelun tuotteistamista asiakasndkokulmasta.

6 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Koska opinndytetyon ldahestymistapana on konstruktiivinen tutkimus Ojasalo ym.
(2014, 68) eivit sulje mitddn tutkimusmenetelméa pois. Heidédn mukaansa tutkimuksen
toteuttamiseen tarvittava aineisto kannattaakin kerdtd monin tavoin, onhan tavoitteena
kehittdd jotakin uutta. Konstruktiivisessa tutkimuksessa kdytetdénkin usein tutkimus-

menetelmind havainnointia, haastatteluja seké kyselyja.

Ojasalo ym (2014, 104) mainitsevat tutkimusmenetelmén valintaan vaikuttavan tutki-
muksen tehtdvd ja kohde, mitd tutkimuksella halutaan saavuttaa. Perinteisesti tutki-

musmenetelmit on jaettu mééréllisiin ja laadullisiin menetelmiin. Usein on kuitenkin
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suotavaa, ettd kdytetddn kummankin tyyppisid menetelmid. Tutkimusmenetelmien

avulla kuitenkin vain pyritddn kohti parempia, uusia kdytinteita.

Varsinainen tutkimus koostui kahdesta osasta. Ensin haluttiin kyselyn avulla selvittda
millaisia palveluja suomalaiset hddhumuttelijat ovat juhlansa aikana kayttineet ja eten-
kin selvittdd kuinka yleistd juhlasuunnittelijan tai — koordinaattorin kdyttdminen juh-
lissa on. Koska tdssd opinndytetydssd halutaan selvittdd myos, millaisia lisdpalveluja
juhlakoordinattoripalvelun oheen kannattaa jarjestia, tiedusteltiin palvelujen kaytosta

my0s laajemmin.

Tadmén jilkeen haastatteluiden avulla haluttiin kaivaa syité, sille miksi juhlakoordi-
naattorin palvelua kéytetddn juhlissa niin vdhin. Haastattelut tarjosivat myos oivalli-
sen tilaisuuden tiedustella, missd juhlakoordinaattorin palvelua kannattaa jatkossa
markkinoida eli kysy4, mistd juhlijat ovat etsineet tietoa hiitiédn jarjestidessdén. Haas-
tattelujen kautta saatiin selville myos kiinnostavia ndkokulmia juhlissa kdytettdvien

palvelujen valitsemisesta.

6.1 Madralliset tutkimusmenetelmat

Hirsjédrvi, Remes ja Sajavaara (2009, 140) kirjoittavat ettd, maarallisid tutkimusmene-
telmid kdytettdessa on tirkedd muistaa sitoa tehtdva tutkimus tutkittuun tietoon, teori-
aan. Teoria toimii kommunikaation nopeuttajana, jokaisen tutkimukseen perehtyvin
el tarvitse itse selvittidd tutkimuksen taustalla olevaa tietoa. Mééréllisissé tutkimuksissa
teorian merkitys korostuu, silld ilman teoriaa oikeiden asioiden selvittiminen maaril-
lisid tutkimusmenetelmid kiyttden olisi mahdotonta. Teoriaa tarvitaan myos kasittei-
den miirittdmiseen. Jotta kaikilla vastaajilla olisi sama ajatus tutkittavasta asiasta, tu-

lee tutkimuksen kohteena olevat asiat médritelld yhtendisesti.

Madrillisid tutkimusmenetelmié kédytetddn yleensa silloin, kun halutaan saada vastauk-
sia isolta joukolta vastaajia helposti analysoitavassa muodossa. Usein mééréllinen tut-
kimus toteutetaan lomakekyselyn tai strukturoidun lomakehaastattelun avulla. (Oja-
salo ym. 2014, 104.) Tutkimuksella saatujen tietojen tulisi olla analysoitavissa tilas-

tollisesti, jolloin niitd voi myos testata tilastollisesti lisddvat Hirsjarvi ym. (2009, 140).
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Maiiréllisid tutkimusmenetelmid kayttdmalld on helppo testata, onko joku teoria paik-
kansapitdva. Teorian pohjalta laaditaan olettamuksia, joihin kyselyssd vastataan. Ky-
selyn kautta saadut vastaukset analysoidaan tilastollisia menetelmid kéyttéen ja yleis-
tetddn koskemaan koko tutkimusjoukkoa. Kun kysely on tehty ja vastaukset analy-

soitu, todetaan pitddko teoria paikkansa. (Ojasalo ym. 2014, 104.)

6.1.1 Tutkimusmenetelméni kysely

Syy kyselyn kdytolle tiedonkeruumenetelméné on sama kuin haastattelun kéyttdmi-
selle: saada lisdd tietoa siitd, miten tutkittava asiasta ajattelee. Tuomi ja Sarajérvi
(2009, 72-73) madrittelevét kirjassaan Laadullinen tutkimus ja siséllonanalyysi haas-
tattelun ja kyselyn eroavan toisistaan padasiassa tutkijan toiminnan kautta. Haastatte-
lua kéytettdessd tutkija on aktiivisessa roolissa tiedonkeruuprosessin aikana, kyselyssa

taas kyselyyn vastaajat vastaavat itse ennalta laadittuihin kysymyksiin.

Kyselyn perustaksi tarvitaan aina riittdva méara tutkittua tietoa, jotta kyselyssa osataan
kysyé oikeita asioita. Kyselya laadittaessa on myds huomioitava, ettd kyselyssi tulee
olla vain sellaisia kysymyksid, joita tarvitaan tutkimukselle asetettujen tavoitteiden
saavuttamiseksi. Kysymysten tulee my0s olla riittavan selkeitd, jotta tutkimuksen re-
liabiliteetti ja validiteetti eivdt vaarannu. (Ojasalo ym. 2014, 133.) Reliabiliteetin ja
validiteetin avulla arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta. Reliabiliteetilla tarkoitetaan
mittauksen luotettavuutta ja validiteetilla taas mittauksen tarkkuutta. (Ojasalo ym.

2014, 105.)

6.1.2 Kyselyn toteuttaminen

Kysely palvelun tarpeen kartoittamiseksi tehtiin Facebookissa, suljetussa, hdiden jéar-
jestdmistd kasittelevissd ryhméssd. Facebook-kyselyyn péadadyttiin, koska sen kautta
on helppo tavoittaa nykypdivan hadhumuttelijoita kyselyyn vastaamaan. Ilman Face-
bookin kéyttod olisi ollut hankala tavoittaa tarvittavaa méérdd ihmisid vastaamaan ky-
selyyn etenkin nyt, kun kaikki yleisotilaisuudet ovat koronapandemian vuoksi enem-

man tai vahemman valtettavia asioita.
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Hiiden suunnittelussa ja toteuttamisessa kdytettyjd palveluita kartoitettiin tekeméalla
kysely Facebookin Hadt 2020 (Satakunta)- nimisessd ryhmésséd. Kysely oli avoinna
vastauksille 30.9.- 4.10.2020, jonka jélkeen se poistettiin kyseisestd ryhmastd. Lyhyen
vastausajan vuoksi vastauksia kyselyyn saatiin 11 kappaletta. Koska Satakunnan H&at
2020-ryhmén vastausmaari jii tutkimuksen kannalta liian vdhdiseksi, toteutettiin sama
kysely myos koko Suomen laajuisessa Hadt 2020-ryhmaéssa. Kysely oli tdssd ryhmaéssa
avoinna 12.10. -14.10.2020. Kyselyssa esitetyt kysymykset johdantoineen 16ytyvét

liitteestd 1.

Kysely toteutettiin Googlen Forms-kyselylld. Kyselyyn oli mahdollisuus vastata aino-
astaan ryhmén Hadt 2020 (Satakunta)-jasenilld, joita kyselyn tekemisen aikaan oli 178
sekd toisessa vaiheessa ryhman Héét 2020- jisenilld, joita kyselyn tekemisen aikaan
oli 6 604. Forms-kyselyyn paidyttiin, koska kyselyn tekeminen kyseiselld sovelluk-
sella on verrattain helppoa ja formaattina Forms-kyselyt ovat ainakin tutkijan silmissi
tutuimpia. Sosiaalisessa mediassa kuitenkin levidd kokoajan paljon haittaohjelmia, jo-
ten tunnettua kyselyn “tarjoajaa” kdyttdmalla pyrittiin luomaan turvallisuuden tunnetta
vastaajien keskuuteen. Googlen Formsia kdytettdesséd saatujen vastausten analysointi
osoittautui niinikddn helpoksi ja informatiivisten taulukoiden saanti auttoi vastausten

tarkastelussa.

Kyselyssa haluttiin vastauksia kolmeen kysymykseen. Ensimmaisend tiedusteltiin héi-
den budjettia. Seuraavaksi kysyttiin, millaisia palveluja jo hdinsé juhlineet parit ovat
kéyttaneet. Ja viimeiseksi haluttiin tietdd, olisiko ollut aihetta kiyttdd rahaa johonkin

muuhun palveluun, jotta pdivdsta olisi tullut entisté taydellisempi.

6.2 Laadulliset tutkimusmenetelmaét

Laadullisia tutkimusmenetelmié kaytetdan, kun halutaan saada syvillisté tietoa tutkit-
tavasta kohteesta. Laadullisia tutkimusmenetelmié ovat tyypillisesti haastattelut seka
osallistuva havainnointi. Kaytettdessd laadullisia menetelmid, tutkittavia kohteita on

vihemmin kuin miérdllisid tutkimusmenetelmid kiytettdessd mutta analysoitavaa
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materiaalia vastaavasti enemmain. Tarkoituksena siis on ymmartaa tutkittavaa kohdetta

paremmin ja kokonaisvaltaisemmin. (Ojasalo ym. 2014, 104.)

Ojasalo ym. (2014, 105) toteaa my®0s, ettd laadullisessa tutkimuksessa tutkittava kohde
valitaan tarkasti, jotta tutkimuksen kautta saadaan lisétietoa juuri tutkittavasta aiheesta.
Saatujen tulosten perusteella tutkija tekee perusteltuja tulkintojaan ilmiosti. Laadulli-
sia menetelmid kaytettdessd on tirkedd kuvata tutkimusprosessi tarkasti ja perustella
saadut tulokset hyvin, jotta tutkimuksen lukijalla on mahdollisuus tehdd paatelmié tut-

kimuksen luotettavuudesta ja samalla myds tutkimuksen toistettavuus paranee.

Vilkan mukaan (2015, 75) erityispiirteend laadulliselle tutkimukselle voidaan mainita,
ettd tavoitteena ei ole 10ytdd absoluuttista totuutta tutkittavasta asiasta vaan ndyttia
toteen jotain ihmisen toimintaan liittyvad, joka on suoran havainnoinnin ulottumatto-
missa. Laadullisen tutkimuksen pddmaarénd on toisin sanoen ratkaista arvoituksia ih-
misten kuvaamien kokemusten ja kédsitysten avulla. Arvoituksen ratkaisun kautta saa-

daan luotua ohjeita, tietoa ja kuvauksia tutkimuksen kohteena olevaan asiaan liittyen.

6.2.1 Tutkimusmenetelména haastattelu

Yksi kdytetyimmisté tiedonkeruumenetelmista laadullisissa tutkimuksissa on haastat-
telu. Haastattelu sopii etenkin tilanteeseen, jossa halutaan saada selville yhden henki-
16n ndkemyksid tutkittavaan tai mikéli on tarpeen saada uusia ndkdkulmia asiaan, jota
on aiemmin tutkittu ainoastaan vihan. Haastattelun kautta on mahdollista saada syvil-

listd tietoa nopeasti tiettyyn asiaan liittyen. (Ojasalo ym. 2014, 106.)

Tutkimuksellisesti haastattelun tehtédvd on Ojasalon ym (2014, 106) mukaan syventda
ja selventdd asioita. Opinndytetydsséd haastattelu kannatta yhdistdd muihin tiedonke-
ruumenetelmiin, koska usein menetelmaét tukevat toisiaan. Haastattelun kautta on mah-
dollisuus pureutua my0s arkoihin tai vaikeisiin asiothin. Hirsjarvi ym. (2009, 73) taas
nostavat tiedonkeruusta puhuttaessa esiin haastattelun ehdottomaksi eduksi joustavuu-
den. Haastattelijan on mahdollista muokata kysymyksien jirjestystd, selventéé kysy-

myksid ja muutenkin keskustella haastateltavan kanssa haastattelun edetessd. Jotta
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haastattelija saisi mahdollisimman paljon tietoa haastattelutilanteen aikana, voi kysy-

mykset antaa haastateltavalle jo etukdteen.

Haastattelumenetelmid on erilaisia. Haastattelumenetelmén valintaan vaikuttaa se,
millaista tietoa tarvitaan tyon tueksi. (Ojasalo ym. 2014, 107.) Hirsjarvi ym (2009, 74)
on jaotellut haastattelut kolmeen erilaiseen haastattelutapaan, lomakehaastatteluun,
teemahaastatteluun ja syvihaastatteluun. Ndméa kolme haastattelutapaa eroavat toisis-
taan teknisesti siind, miten haastattelun pohjalla oleva kysely seka tutkimuksen toteu-

tus on struktroitu.

Lomakehaastattelu ei juuri eroa kyselysti. Siind kysytddn samat kysymykset samassa
jérjestyksessd kaikilta tutkimukseen osallistuvilta. Haastattelijan rooli on 1dhinni ky-
syd haastateltavalta ennalta laaditut kysymykset. Lomakehaastattelun kautta saatuja
vastauksia analysoidaan samoin kuin kyselyn vastauksia analysoitaisiin, maaréllisin
menetelmin. Lomakehaastattelua kayttdmalld saadaan kuitenkin usein korkeampi vas-

tausprosentti kuin kyselyé kéytettdessa. (Hirsjarvi ym. 2009, 74.)

Teema- eli puolistrukturoidussa haastattelussa haastattelijalla on mahdollisuus vaikut-
taa haastattelun kulkuun. Haastattelua varten on laadittu lista kysymyksistd sekd pohja
mutta laadittua suunnitelmaa ei ole pakollista noudattaa. Osa ennalta laadituista kysy-
myksistd voidaan jattdd kysymdttd tai kysymysten jarjestystd on mahdollista vaihdella
haastattelun edetessd. Haastattelija voi myos lisdtd haastattelun aikana mieleen tulevia

kysymyksié haastatteluun. (Ojasalo ym. 2014, 108.)

Haastattelutapana syvihaastattelu voi olla jopa tdysin strukturoimaton (Hirsjdrvi ym.
2009, 75). Syvihaastattelussa haastateltavaa ohjataan kertomaan mahdollisimman sy-
vallisesti kaikki aiheesta mieleen tulevat asiat ymmartimyksen syventdmiseksi. Syvé-
haastattelu on ehdottoman luottamuksellinen. Haastattelija on yleensa laatinut teema-
listan aiheista etukdteen, varmistaakseen, ettd kaikki aiheen kannalta tarpeellinen tulee
lapikdydyksi. Usein haastattelun aikana kuitenkin nousee esiin tavoitteen asettelun

kannalta uusia, oleellisia asioita. (Ojasalo ym. 2014, 109.)
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6.2.2 Haastattelujen totetuttaminen

Haastatteluja tehtiin aikataulusyistd vain kaksi, haastateltavat valittiin vuosina 2013-
2019 naimisiin menneiden pariskuntien joukosta. Haastateltavien parien yhteystiedot
hankittiin suositun hiddpaikan vuokraajan kautta. Vuokraaja pyysi ensin luvan héépa-
reilta yhteystietojen luovuttamista varten, sdhkdpostia kiyttden. Kun parit olivat anta-
neet luvan yhteystietojen luovuttamiseen lahettiin heille séhkopostilla tiedustelu sopi-
van haastatteluajan 10ytdmiseksi. Koronaviruksen vuoksi ja nykytekniikan ansiosta
tehtiin haastattelut Microsoftin Teams-sovelluksessa, jolloin saatiin hyddynnettya
myo0s videoyhteyttd. Teams-haastattelut nauhoitettiin ja litteroittiin analysointia var-

ten.

Haastatteluja varten laadittiin kysymysrunko, jolla varmistettiin, ettd haastatteluissa
tullaan ldpikdymadn kaikki oleelliset asiat. Haastattelut etenivit haastateltavan tah-
dissa, hdnen valitsemassaan jarjestyksessd. Teemana héét oli kuitenkin sellainen, jolla
sai haastateltavista paljon tarinaa irti ja haastattelut muistuttivatkin osittain jopa syva-

haastattelua silla omista héistd haluttiin kertoa kaikki mahdollinen.

7 TUTKIMUKSEN TULOKSET JA ANALYSOINTI

7.1  Kyselyn tulokset

Koska ensimmaiinen kysely ryhméssid Hait 2020 (Satakunta) tuotti tulosten yleistdmi-
sen vuoksi turhan vdhén vastauksia, tehtiin sama kysely myds Facebook-ryhméssi
Haét 2020. Kysely oli avoinna 13.10. -16.10.2020 ja vastauksia saatiin tuona aikana
yhteensd 406 kappaletta. Kysymykset olivat samat kuin aiemmin Satakunnan H&aat

2020- ryhmaéssa tehdyssé haastattelussa.

Ensimmadiseen kysymykseen, joka koski hdiden budjettia, vastasi 404 henkil6d. Ku-

vion 6 mukaan vastausvaihtoehdoista pienimmallé, eli alle 2000 euron budjetilla
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hiitdédn oli viettdnyt 3,7% kyselyyn vastanneista. Yli kahden tuhannen mutta alle vii-
den tuhannen euron budjetilla hddnsi oli jarjestinyt 18,1% vastaajista. Ylivoimaisesti
eniten vastaajia ilmoitti juhlineensa 5 000- 10 000 euron budjetilla, tihén kategoriaan
vastauksia kertyi 48,8% vastauksista. Yli kymmenen tuhannen euron budjetilla oli liik-

keelld ollut 29,5% vastaajista.

Haidesi budjetti

Alle 2 000 euroa

4%
o 18 %
2 000- 5 000 euroa
5 000-10 000 euroa
Katta syvemmalle taskuun, ei
0,
budjettia

Kuvio 6. Hiiden budjetti.

Kyselyn myo6td Facebookissa kidynnistyi my0s kiinnostavaa keskustelua hiiden bud-
jetteihin liittyen. Muutama morsian kirjoitti kokeneensa loukkaavana vastausvaihto-
ehdon ”Kittd syvemmélle taskuun” silld keskibudjettihan suomalaisissa héissd on ny-
kyisin 9 000 euroa, joten yli 10 000 euron hddbudjetti ei ole rajaton. Samaan keskus-
teluun kuitenkin tuli my0s vastauksia, joissa kiiteltiin kysymysten asetantaa, pienem-

pien budjettien huomioimisen kannalta.

"Sellainen kommentti, ettd joidenkin tutkimusten mukaan keskimddrdinen budjetti
Suomessakin on jo noin 10 000 euroa eli ei ihan toimi tuo ensimmdinen kysymys. Bud-
Jjetti voi olla hyvinkin tiukka vaikka se olisi esim 12 000 eikd yli 10k:n summat todel-
lakaan tarkoita rajatonta euromddrdd.”

)

“Jos etsit nimenomaan bujettimorsiamia niin laita kysely ”Budjettihddt” ryhmddn.’
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“Joo, ei hddt vaadi ties kuinka montaa tuhatta euroa. Meilld oli n. 30hlén hddt erddilld
kartanolla ja 4500 eruoa meni kokonaisuudessaan. Sisdltien Kartanon kaikkinen pal-

veluineen kattauksesta loppusiivoukseen, ruuat ja juomat kartanolta, valokuvaajan...”

Kyselyn ollessa avoinna Facebook-ryhméssd, se kerdsi noin 50 kommenttia, jotka
kaikki liittyivét jollain tavalla ensimmaéiseen kysymykseen. Raha on selvisti herkka
athe myo0s héitd suunniteltaessa. Toisaalta budjetti ei ollut tutkimuksen kannalta tér-
kein selvitettdva asia, joten ensimmaéinen kysymys oli niiltd osin hieman turha. Keh-
keytyneen keskustelun ja sieltd tihkuneen tiedon valossa ensimmaéinen, budjettia kos-

keva, kysymys kylld lunasti paikkansa.

Seuraavassa kysymyksessé tiedusteltiin, mitd palveluja héissd on kdytetty. Téhén ky-
symykseen saatiin yhteensd 405 vastausta. Eniten hdiden aikana oli kdytetty valoku-
vaajaa, pitopalvelua, floristia tai kukkakauppiasta sekd meikkaajaa ja/tai kampaajaa.
Kuusitoista vastaajaa ilmoitti myos jdrjestdneensd juhlansa ravintolassa, jolloin oletet-
tavasti ruokatarjoilu on tullut ’talon puolesta” ja avaimet kéteen hdét oli juhlinut vas-
taajista seitsemaén, jolloin on oletettavaa etti, heilld on ollut kdytdssd ainakin osa edella
mainituista palveluista. Kuviosta 7 selvidd seitsemin yleisimmin hiissé kédytettyd pal-
velua, muut palvelut palkki sisdltdd kaikki ne palvelut, joita kyselyyn vastaajat ovat

hiissdédn kdyttdneet. Muut palvelut-listaus 16ytyy liitteestd 2.

Hadpaivan aikana kaytetyt palvelut

MUUT PALVELUT 74

RAVINTOLA | 16

VIDEOKUVAAIA | 14
BANDI/D) 54
MEIKKAAJA/KAMPAAIA 345
FLORISTI/KUKKAKAUPPIAS | | 31|8
PITOPALVELU I I 304 l
VALOKUVAAJA : : r 364
0 100 200 300 400

Kuvio 7. Héiden aikana kiytetyt palvelut.
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Tutkimuksen kannalta kiinnostavin palveluiden kdyttdmistd koskeva tieto liittyy sii-
hen, moniko kyselyyn vastannut on kertonut kéyttdneensé juhliensa aikana juhlasuun-
nittelijan ja etenkin juhlakoordinaattorin palveluita. Juhlasuunnittelijan apuun oli vas-
tanneista turvautunut seitsemén vastaajaa ja juhlakoordinaattorin palveluja oli kéytta-
nyt neljd vastaajaa, ndmé luvut siséltyvat kuvion 7 palkkiin Muut palvelut. Kyseisten
palveluiden kiytto ei siis ole edelleenkdén kovin yleistd, vaikka Suomalaisetkin ovat

jo tottuneempia palveluiden kayttdjia.

Kyselyn viimeisessd kysymyksessd pyydettiin vastaajia katsomaan suurta paivaansi
uudelleen ja pohtimaan olisiko johonkin palveluun kannattanut sijoittaa enemmén,
jotta péiva olisi ollut vield tdydellisempi. Téhdn kysymykseen vastuksia saatiin yh-
teensd 399. Kuviosta 8 selvidd miten lisdeuroaja olisi kdytetty. Avoimeen kysymyk-
seen “muu mikd” tuli vastuksia yhteensa 48, ndiden joukossa mainittuina esimerkiksi
koko piivén valokuvaus, videokuvaus seké tunnelmallisempi juhlapaikka. Vastaukset

16ytyvit kokonaisuudessaan liitteestd 3.

QOlisiko johonkin palveluun kannattanut
vield laittaa enemman rahaa?

JOHONKIN MUUHUN ASIAAN | 48

KYLLA, KOKO HAAPAIVAN SUUNNITTELUUN
JA KAYTANNON JARIESTELYJEN 13
ULKOISTAMISEEN

KYLLA, HAIDEN SUUNNITTELUUN JA

KOORDINOINTIIN u

KYLLA, OLISIN JARIESTELNYT JUHLANI

PAIKASSA, JOSSA MYOS RUOKA JA SIIVOUS 12

KYLLA, PITOPALVELUUN | 14

El, PAIVA OLI TAYDELLINEN 301
I I I I I I
0 50 100 150 200 250 300 350

Kuvio 8. Olisko johonkin palveluun kannattanut vield laittaa enemmén rahaa?
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Kuvion 8 mukaan kyselyyn vastanneista kuusi prosenttia olisi, jdlkikdteen katsottuna
ollut valmis sijoittamaan rahaa joko kokonaan hdiden suunnittelun ulkoistamiseen tai
vaihtoehtoisesti juhlasuunnittelijan tai koordinaattorin palkkaamiseen. Valitettavasti

kyselyn kautta ei selvid syy siihen, miksi kyseisid palveluja olisi kuitenkin kaivattu.

7.2 Haastattelujen tulokset

Haastatellut morsiamet kertoivat kéyttineensd samoja palveluita kuin kyselyyn vas-
tanneet juhlijat. Hiissé oli kdytetty kampaajaa ja meikkaajaa seké pitopalvelua ja va-
lokuvaajaa. Korujen suunnitteluun oli my0s panostettu, silld koruista jaa kuitenkin py-
syvd muisto hddpiivésti. Toinen haastatelluista morsiamista oli saanut héissd kaytté-
minsi korut lahjaksi ystivéltddn, joka oli ne suunnitellut vartavasten tdtd tilaisuutta
silmilldpitden ja toinen haastatelluista pareista taas oli suunnitellut ja teettinyt omat

sormuksensa kultasepalla.

Kun morsiamilta tiedusteltiin, miten he olivat hoitaneet hdidens4 jérjestelyt, oli vastaus
asiaan hyvinkin yksimielinen. Morsiamet olivat itse halunneet hoitaa hdidensé suun-
nittelun ja suurimman osan jarjestelyistd. Hadpaikan koristelussa ja hddpéivan ohjel-
manumeroiden jirjestimisessd sekd jdlkien siivoamisessa seuraavana paivina oli kéy-
tetty apuna kaasoja, bestméneja ja appivanhempia, muilta osin oli haluttu pitda ohjat

omissa késissa.

Palveluntarjoajien toiminnassa ei haastattelujen perusteella ollut mitdan huomautetta-
vaa. Haastatteluista vilittyi selkedsti, ettd hddpdivana ei haluttu ottaa riskejéd palvelun
tarjoajien suhteen, vaan palvelut ostettiin jo hyviksi havaituilta palveluntarjoajilta.
Kun hiitéd varten oli etsitty palveluntarjoajaa, oli katseet sopivan kandidaatin 16ytymi-

sestd ensin kddnnetty 14hipiiriin ja sen kokemuksiin.

“Mun miehen veljen hdissd oli sama pitopalvelu. Siéil oli tosi hyvé ruoka, ni md ajattelin et
vois hy6édyntddi sitte sitd.. En kauheesti ees miettyny muita kun tiesin et sieltd tulee hyvd ruoka

ni ajattelin et jos jostai muualt tulee huonompaa ruokaa ni en sit viitti kokeilla... ”
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Kumpikaan haastatelluista morsiamista ei ollut kéyttdnyt hdissddn apuna héasuunnit-
teilijaa tai koordinaattoria. Kuitenkaan syyni ei ollut raha, toisin kuin opinnéytetyon
alussa epdiltiin, vaan molemmilla morsiamilla oli ollut itselld hyvin vahva visio siita,
millaiset hdit he haluavat ja pelkésivét, ettd suunnittelijan tai hdiden koordinoijan aja-
tukset eivit vastaa heiddn omiaan. Apuvoimien palkkaaminen olisi heidén ajatuksis-

saan siis lisdnnyt hdihin liittyvaé stressid, eikd vihentényt sita.

Héadpaiva oli haastateltujen morsiamien mielestd ollut tdydellinen, mitdédn ei jéalkika-
teen olisi haluttu muuttaa tai tehdd toisin. Molemmissa hdissé oli ollut mietittyna tyyli,
jonka mukaan hiit oli jirjestetty. Ideoita héihin oli etsitty hddmessuilta, hddlehdista,
blogeista ja instagramin hddkuvajien pdivityksistd. Toinen morsiamista harmittelikin,
kun hénen jo pari vuotta aikaisemmin pééttdméansa héétyyli oli juuri heidén hdidensi

kesédnd ollut edustettuna “kaikissa hdissg”.

7 En md olis kyl muuttanu mitddn, kaikki meni niin hyvin. Ehkd vuorokauteen olis

voinu lisdtd tunteja... Ne loppu niin nopeesti...”

7.3 Tulosten analysointi

Triangulaatio auttaa lisdédmaén tutkimuksen luotettavuutta. Yhdistamélla erilaisia me-
netelmid, teorioita ja tietoldhteitd saadaan tutkimuksen triangulaatiota parannettua.
Tutkimalla eri ldhteistd perdisin olevaa tietoa, on mahdollista 10ytda jopa vastakkaista
tutkittua tietoa késiteltivistd asiasta. Triangulaatio siis auttaa tutkimuksen luotettavuu-
den tarkastelussa ja samalla tehtdvén tutkimuksen aineisto tdydentyy ja syventyy eri-
laisten ndkokulmien myo6ti. (Kankkunen & Vehvildinen-Julkunen 2017, 75-76.) Tri-
angulaation toteutumisen vuoksi samaa asiaa kysytddn sekd haastatteluissa ettd kyse-
lyssd. Haastatteluihin valikoituneet juhlijat ovat sikdli homogeenisid, ettd heidén juh-
lansa on juhlittu samassa juhlapaikassa. Kyselyn kautta saadaan vastauksia haluttuihin
kyselyihin laajemmalta maantieteelliseltd alueelta seki erilaisin budjetein juhlia jér-

jestavilta tahoilta.

Kyselyissd selvisi, ettd vain nelji kyselyyn vastannutta juhlijaa oli kdyttinyt apunaan

koordinaattoria juhliensa aikana. Osa vastaajista kuitenkin olisi kokenut tarvinneensa
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koordinaattorin apua juhliensa aikana, silld yksitoista vastaajaa oli hdiden jilkeen
miettinyt, ettd olisi hyotynyt koordinaattorin tai juhlasuunnittelijan palveluista. Kuten
edelldkin on todettu, olisi ollut kiinnostavaa tietdd minké vuoksi juhlien jérjestimiseen

olisi sittenkin kaivattu apuja.

Opinnidytetyon alussa oli oletuksena, ettd juhlat halutaan jarjestdd omin voimin padosin
rahan vuoksi. Haastatteluissa kuitenkin selvisi, ettd syynd morsiamien toiveeseen kaik-
kien lankojen késissa pitimiseksi saattaa olla my0s oma, vahva visio tdrkedén paivaan
liittyen. Juhlien jdrjestdjid jannitti ajatuskin siitd, ettd olisi padstdnyt jonkun muun se-
kaantumaan Suuren péivén jarjestelyihin. Haastatellut morsiamet eivét halunneet péas-
tdd edes ldheisimpid ystdviddn osallistumaan hdiden suunnitteluun, joten ulkopuolisen

palkkaaminen hiipdivin ajaksi olisi ollut hyvin stressaavaa.

Haastattelujen kautta uuden palvelun markkinointiin saatiin hyvid ideoita. Haastatte-
lussa morsiamilta kysyttiin, millaisia kanavia kéyttden he olivat etsineet tietoa hiitain
jérjestdessddn. Morsiamet olivat etsineet tietoa héélehtien ja -messujen liséksi hddai-
heisista blogeista ja instagramista. Jotta uudelle palvelulle saadaan asiakkaita, on na-
kyvyys sosiaalisessa mediassa ensisijaisen tirkedssd asemassa. Perustettavalle yrityk-
selle kannattaa ehdottomasti perustaa tili Instagramiin, juhla-aiheisen blogin kautta
saisi myds lisdd tilaa sosiaalisessa mediassa. Yhteistyd esimerkiksi hdidkuvaajien
kanssa olisi varmasti myos kannattavaa, silld ldhes jokainen kyselyyn ja haastatteluun

osallistunut juhlija oli hddkuvaajaa kiyttanyt.

8 LOPUKSI

Opinndytetyon tavoitteena oli selvittdd, miten tuotteistaa juhlien koordinointi myyta-
viksi palvelupaketiksi. Teoriaan tutustuen perehdyttiin ensin kysyntdén ja tarjontaan
sekd markkinatilanteeseen ja hinnoitteluun. Markkinatilanteen kautta etsittiin vas-
tausta hinnoittelun dilemmaan. Toisessa osassa teoriaa perehdyttiin palvelun tuotteis-

tamiseen ja sen vaatimiin erityispiirteisiin.
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Tutkimusongelmasta johdettuja tutkimuskysymyksié oli yhteensid viisi. Tutkimusky-
symysten kautta haluttiin ensinékin selvittda tutkittavan palvelutuotteen ydin-, tuki- ja

lisdpalvelut. Nama méériteltiin kappaleessa 5.2 palvelupaketin osina.

Toinen kokonaisuus tutkimuskysymysten osalta késitteli muita juhlien jérjestimisen
kannalta oleellisia palveluita ja niiden hintaa. Kyselyn kautta saatiin paljon vastauksia
liittyen palveluihin. Hinta, joka palveluista oltaisiin valmiita maksamaan, jii puoles-
taan hieman epdselviéksi. Facebookissa toteutettuun kyselyyn vastasi noin 400 juhlijaa
ja kysymysvaihtoehto, joka liittyi hdiden hintalappuun sai hyvin ristiriitaisen vastaan-
oton. Osa vastaajista harmistui, koska kyselykaavakkeessa ei ollut heidin hiilleen so-
pivan korkeaa vaihtoehtoa, kun taas osa vastaajista koki matalan skaalan hinnan osalta
hyviksi. Haastatteluiden kautta saatiin selville, ettd ainoa syy palveluiden, myds hai-
den koordinoinnin osalta, kdyttimattomyydelle ei ole raha vaan osa juhlijoista haluaa

pitdd ohjat omissa kdsissddn koko hadprojektin ajan.

Viimeinen tutkimuskysymyksistd koski palvelun hinnoittelua. Hinnoittelu koetaan
juhlakoordinaattoripalvelun osalta hankalana. Hinnoittelun suhteen on huomioitava,
ettd koordinaattori saa tyOstédén riittdvan korvauksen. Koska kyseisen palvelun tuotta-
miseen ei juurikaan tarvita investointeja, tulee huomioida ainoastaan yrittdjan omat
kulut ja haluttu kate. Hinnoitteluun haettiin mallia muilta samalla alalla toimivilta yri-
tyksiltd ja paddyttiin kiintedén pakettihintaan, jonka tuoteselostuksessa kerrotaan mita

hintaan siséltyy.

Juhlakoordinaattoripalvelua aletaan markkinoimaan yrityksen omien verkkosivujen li-
sdksi my0Os perustamalla instagramiin yritykselle oman profiilin. Sdhkdiset kanavat
ovat kuitenkin padsddntdinen vayla héihin liittyvén tiedon hakemiseen. Yhteistyd mui-
den héiden parissa toimivien kanssa on myos ensiarvoisen tiarkedd. Kuvaus valmiista

tuotteesta 10ytyy liitteestd 4.
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LIITE 1

Kysely haissa kaytetyista palveluista

Haidesi budjetti

O alle 2 000 eurca
(O 2000- 5000 euroa
() 5000-10 000 euroa

O kattd syvemmalle taskuun, ei budjettia

Mitéd seuraavista palveluista kaytitte haiden suunnittelun/ haapaivan aikana

D Valokuvaaja
Pitopalvelu
Floristi/kukkakauppias
Meikkaaja/kampaaja
Haasuunnittelija

Haiden koordinoija

000000

Muu:



Jalkeenpain katsottuna, olisitko ollut valmis sijoittamaan johonkin haiden osicon
enemman rahaa, jotta paivastasi olisi tullut viela taydellisempi

D En, péivé oli tdydellinen

Kylla, pitopalveluun

Kylla, olisin jarjestéanyt juhlani paikassa, josta tulee myés ruoka ja siivous
Kylla, haiden suunnitteluun ja koordinointiin

Kylla, koko hadpaivan suunnittelun ja kdytdnnén jarjestelyjen ulkoistamiseen

O0000

Muu:



LIITE 2
Héadpaivén aikana kdytetyt palvelut:

e Valokuvaaja

e Pitopalvelu

e Floristi/kukkakauppias
e Meikkaaja/kampaaja

e Haidsuunnittelija

e Hiiden koordinoija

e Béindi/DJ

e Videokuvaaja

e Ravintola

e Pianisti

e Siivooja

e Juhlatarvikevuokraamo
e Avaimet kéteen

e Lasten leikittija

e Autovuokraamo

e Tilan vuokraus

e Baarimikko

e Haiikakun tekijad

e Sellisti

e Pukuompelija

e Pukuvuoraamo

e Ohjelmatoimisto

e Kuljetuspalvelu vieraille
e Haidauton kuljettaja

e  Trumpetisti

e Valo- ja déniteknikko
e Kestokimpun sitoja

e Somistaja

o Kokki

e Tarjoilija

e (Graafinen suunnittelija
e Kalansavustaja

e Astiavuokraus

e Festarit (hdiden jérjestyspaikkana)



LIITE 3
Palvelut, joihin sijoittamalla péivésta olisi tullut vield tdydellisempi

e Videokuvaaja

e Kalliimpi ja parempi valokuvaaja

e valokuvaajaan

e Olisi ollut parempi paikka (jérven dérelld ja enemman tilaa) ja jossa olisi saanut juh-
lia aamuun asti. Nyt juhlat loppuivat klo 01.

e Fhki bandiin

e Videokuvaaja

e Videokuvaus, laadukkaampi meikki ja kampaus

e Videokuvaukseen

e Olisi voinut torsdtd enemmaén rahaa vield yliméaraisiin kukkalaitteisiin mutta aika
loppui kesken.

e Livemusiikkia vihkimiseen (esim viulisti)

e Hiidemme budjetti oli suuri (30 000eur) ja saimme silla ne palvelut, joita tarvit-
simme tehddksemme padivéstd sujuvan.

e Valokuvaajaan

e Valokuvaukseen

e Kylli olisin teettényt poytikoristeet ammattilaisella.

e Valokuvaaja kuvaamaan enemmén

e Haidauto. Vuokraamamme auto ja kuski jdivét hdiden aamuna tien paille ja meidat
kuljetettiin kammottavalla vara-autolla.

e Siivous

e Oltaisiin voitu satsata enemmaén bandeihin.

o Kampaajaan ja lisdé rahaa valokuvaukseen, jotta olisi paédsty useampaan paikkaan
ottamaan potretteja.

e valokuvaaja koko pdiviksi

e Koko pdivin ammattivalokuvaaja

e Valokuvaus ja videokuvaus

e Jilkisiivouksen ulkoistamiseen

e Livemusiikkiin olisi voinut panostaa enemmaén

e Bindi

e Valokuvaajaan ehkd enemmén, olisi ollut aloittelijan sijaan ammattilainen

e Videokuvaus

e Yleisapumies

e Pdivédn olisi saanut ithanaa lisdsiséltod lisdrahalla mutta en koe sen olleen
valttdmatontd. Jos jotenkin budjetti olisi ollut rajaton, olisin kuitenkin kaytti-
nyt enemman.

e Kuvaaja olisi voinut olla pidempéén.

e Kyll4, olisin kdynyt ammattitaitoisemmalla meikkaajalla’kampaajalla.

e videokuvaajaan

e Kylla, valokuvaajaan pidemmaén aikaa.

e Kyll4, videokuvaajaan.

e Seuraavan pdivén siivoukseen.

e Ammattikuvaaja, tosin 2013 ei vield ollut niin yleist.



Olisin voinut harkita jotain hdiden koordinoimiseen liittyvéé palvelua, joka ei
olisi maksanut eritysien paljoa, mutta josta olisi ollut apua hédiden viimeisten
kuukausien aikana. Saman avun olisin toisaalta saanut, jos olisin jakanut vas-
tuita hdiden avustajien kanssa enemmaén, jolloin omalla tydlistalla olisi ollut
vihemmén tehtavii.

Juhlapaikka, jotta kaikki alkuperdisesti kutsutut olisivat padsseet mukaan.

Jos nyt rahaa olisi ollut enemmén, olisin palkannut bandin liséksi toisenkin
esiintyjdn esim standup-koomikon. Mutta muuten olimme todella tyytyvéisia
paivaamme.



LIITE 4

STRESSWUN
HLAPAIVA
LAKOORDINOIJAN
ULLA

1=

N (’ﬁ-’

e

]

stiminen on itsessddn kova homma ja moni siiti

i myos nauttii mutta juhlapaiva olisiihana viettaa

1 wvieraista ja tunnelmasta. Juhlapiivasta stressaminen
! uiimhun, miksi itse miettia tietavatko kaikki

] unan tnht jn aikkansa. Juhlakoordinaattorin
tavissa, yleisen tiedottamisen ja
tori hoitaa juoksevat asiat ja
ehtavit.
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