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1 JOHDANTO

Matkailun ohjelmapalvelut ovat ala, joka kasvaa tehokkaasti Suomen, seka ulkomaiden matkailussa.
Alana se on moninainen ja sisaltda paljon eri muodossa olevia ohjelmapalveluja. Matkailija toivoo
saavansa matkaansa toisenlaista sisaltda, jota ei saa matkailun ensisijaisista peruspalveluista. Perus-
palveluita ovat kuljetus-, majoitus- ja ravitsemispalvelut. Nain ollen matkan aikana halutaan oppia
uusia asioita, palata ajassa taaksepain, nautiskella ymparistdstd, kokea jannityksen tunnetta ja huol-
taa omaa terveyttadn — kaikessa haetaan takaa ikimuistoista kokemusta, elamysta. Ihmiset tuntevat
asiat eri tavoin ja kysytyin tyokalu tarpeiden tayttamiseen matkailussa on erilaiset ohjelmapalvelut.
Matkailuelinkeinon suurin haaste onkin tuottaa palveluja, jotka vastaavat matkailijoiden tarpeisiin.
(Verhela, Lackman 2003, 5.) Tassa opinnaytetydssa paneudutaan matkailutuotteen luomisprosessiin,

seka siihen pohjautuvaan teoriaan.

Opinnaytety6 on tuotekehitystyd ja toimeksiantajana on matkailu- ja ravitsemisalan yritys Haapala
BnB Qy. Suunnittelin yrityksen tarpeisiin sopivan matkailutuotteen, jonka toteutin elamyspaketin
muodossa. Matkailutuotteen nimitysta kdytetdan palvelusta tai monista palveluista muodostuvasta
yhdistelmasta. Se rakentuu aineettomista ja aineellisista osatekijoistd, jotka syntyvat vain kaytta-
essa. Erilaisia palveluja sisaltdvasta yhdistelmasta kaytetadn nimea paketti. (Verheld, Lackman 2003,
15.) Tavoitteena oli kehittda Haapalalle elamyksellinen palvelu, joka sisaltdisi piirteita uudesta luk-
suksesta, ottaen huomioon yrityksen arvot seka tyylin. Nain ollen sisallytin pakettiin jo olemassa ole-
via palveluita uusien sekaan ja kokosin niista toimivan kokonaisuuden. Ty toteutettiin, silla ideana
oli luoda jotain sellaista, mita yrityksella ei aikaisemmin ole vield ollut. Uusi palvelu taytyi kehittaa
siten, ettd se toimisi luonnollisena jatkumona liiketoiminnalle. Haapala on nuori yritys ja heidan

aiemmat tuotteensa ja palvelunsa olivat hiottu erittain tarkasti ajankohtaisiksi seké myyviksi.

Tybssa esittelen opinndytetydn toimeksiantajayrityksen Haapala BnB Oy:n, seka kerron yrityksen
tarjoamista palveluista. Teoreettinen tarkastelu aiheeseen kdydaan kirjallisuuden seka artikkeleiden
kautta. Keskeisia aiheita ovat elamys, kdsitteend ja sen asema matkailussa, uuden luksuksen ym-
martdminen, sekd katsaus sen suomalaiseen nakdkulmaan ja kuluttajaryhmiin. Tydssé syvennytdan
my6s matkailutuotteen maaritelmaan seké tuotteistamiseen, kdymalla sen kehittémisvaiheet lapi
selkedsti. Viimeisena kerron muodostuneesta elamyspaketista, jonka hahmottamisessa avustaa tuo-
tekortti.

Tyon lopputuloksen toteuttaminen ja testaaminen jaa toimeksiantajayritykselle. Raportti antaa hyvat
ohjeet palvelun muodostamiseen ja voi toimia myéhemmin apuna myds uusien ideoiden tuotteista-
misessa. Opinndytetydn aiheeseen liittyi paljon vaikeasti ennustettavissa olevia seurauksia, silld mat-
kailu on alana ennustamaton. Kirjoittamisen aikana ajankohtainen Covid-19 pandemiatilanne sai
miettimaan asioiden arvaamattomuutta seka sita, kuinka paljon ymparistdolosuhteet vaikuttavat

matkailuun ja niiden palveluiden suunnitteluun.
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2 HAAPALA BNB OY

Haapala BnB Oy on perheyritys, joka avasi ovensa asiakkaille vuonna 2018. Tilaa jatkaa Korhosen
suku jo viidennessa polvessa ja pihapiirista 16ytyy ravintola, pienpanimo seka 10 majoitukseen sopi-
vaa huonetta. Haapala sijaitsee Sotkamossa idyllisella paikalla keskelld peltoja, joka on vain kiven-

heiton pddssa Vuokatin matkailukeskittymastd. (Haapalabnb.)

2.1 Taustatietoja

Haapalan tilalla on pitkat juuret historiassa ja sen rooli on ollut térkea kylayhteisdssa. Tilalla on
asuttu jo 1600-luvulta alkaen ja se on toiminut maatilana, viljellen maata ja kasvattaen lypsykarjaa.
Pihapiirin talot ovat toimineet vuosien saatossa myods paikallisen saastdpankin sivukonttorina seka

kansakouluna. (Vuokatti 1.)

Mittava remontti ja tilojen uudistus aloitettiin vuonna 2017, joihin Haapala oli hakenut lainaa seka
Euroopan aluekehitysrahaston EAKR-rahoitusta. ELY-keskukselta saatiin mydhemmin taysimaarainen
myonteinen paatos, silld projektitavoitteet olivat hyvin perusteltuja. Ravintolan ja panimon tilat koki-
vat remontissa suurimman muodonmuutoksen. Niiden tiloissa sijaitsi ennen navetta, jonka jdlkeen
tilaa oli kdytetty konehallina. Ravintolasaliin jatettiin esille vanhaa ja alkuperdistd hirsirunkoa seka

panimon tiloja erottamaan pystytettiin isot lasiseindt. (Rusanen 2020.)

Vanhaa pdaasuinrakennusta remontoitiin vain kevyesti ja moni tila pysyi koskemattomana. Talon
huoneet ovat sisustettu vanhan empireajan tyyliin. Liséksi pihapiiriin rakennettiin hotellitasoisia uusia
aittamokkeja, jotka huokuvat skandinaavista tyylia. Pihalle on tarkoitus valmistua my&s perinteinen
sauna, joka on vield rakennusvaiheessa. Se tullaan rakentamaan mannyistd, jotka ovat kaadettu

omasta metsasta. (Rusanen 2020.)

2.2 Yrityksen palvelut

Haapalan omistajilla on monien eri alojen kokemusta ja ominaisuuksia, joten samanlaista osaamista
muilta ldhialueen yrityksilta tuskin 16ytyy. Tuotesuunnittelijan, kokin, sisustusarkkitehdin ja konser-
vaattorin vahvuudet padsevat oikeuksiinsa yritystoiminnan pydrittamisessa. Ideana oli perustaa yri-
tys, joka tarjoaa asiakkaille jotain uutta ja ainutlaatuista, mita Sotkamon alueelta ei vield 16ydy. (Ru-
sanen 2020.)

Ravintolasalin miljé6 on lamminhenkinen sekoitus ajatonta muotoilua ja mummolaa. Ravintolan
ruoka valmistetaan alusta alkaen itse. Se on kainuulaista, modernilla otteella valmistettua, josta 16y-
tyy hieman englantilaisia vaikutuksia. (Vuokatti 1.) Ruokien raaka-aineissa painotetaan mahdollisim-
man paljon paikallisuuteen. A la carte-listalla olevat ruoat ovat sataprosenttisesti suomalaista ja kai-
nuulaista l&hituotettua ruokaa. Liha, juurekset seka kala tulevat paikallisilta tiloilta ja kalastajalta.
Omalla pellolla kasvatetaan perunaa, porkkanaa, papuja, herneitd, yrttejd seka marjoja ja omenoita.
Ikiomasta metsasta haetaan marjoja, sienia, mahlaa ja kuusenkerkkaa. (Rusanen 2020.) Ravintola
tarjoaa aamupalaa heilla yopyville asiakkaille, lounasta, a la cartea ja kolmen ruokalajin yllatysme-

nua ovat tervetulleita nauttimaan aivan kaikki. (Haapalabnb.)
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Juhlat ja tapahtumat voidaan jarjestda Haapalassa kahdessa eri tilassa; vanhassa padrakennuksessa
ja ravintolatilassa. Vanhassa paarakennuksessa voi jarjestaa pienimuotoisen tilaisuuden 10-30 hen-
kilélle ja ravintolatilan voi varata 120 henkil6lle. Kesdaikaan tilaan on mahdollista yhdistad myos hal-
litila. Tilat ovat oivalliset esimerkiksi haiden, syntymapaivien, yritystapahtumien tai pikkujoulujen
jarjestamiseen. Ravintolan keitti® jarjestaa tarjoiltavat, seka molemmista juhlatiloista 16ytyy anniske-
luoikeudet. (Haapalabnb.)

Haapalan panimossa oluet pannaan itse. Panimo on yksi pienimmistd Suomen pienpanimoiden jou-
kossa. Vuodessa olutta tuotetaan 50 000 litraa ja panimon tuotteita voi ostaa tilojen yhteydessa ole-
vasta panimokaupassa. (Kdhkonen 2019.) Oluen teossa pyritdan paikallisuuteen aina kuin mahdol-
lista ja ne saavat vaikutteensa kainuulaisen luonnon antimista. (Rusanen 2020.) Panimon tuotteita
voi nautiskella sellaisenaan tai ravintolan annosten kanssa. Oluita voi ostaa muualtakin kuin Haapa-
lasta, kuten Alkosta, ldhikaupoista seka -ravintoloista. Haapalaan voi tulla my6s panimokierrokselle,

joka pitaa sisallaén noin tunnin mittaisen kierroksen panimolla seké 4x 20 cl tasting annoksina Haa-

palan omia oluita. (Haapalabnb.)

b NP
KUVA 1. Ravintolasali (Haapalabnb.) KUVA 2. Nakyma ravintolasalista
panimoon (Haapalabnb.)

Haapalassa voi majoittua bed & breakfast-tyylilld joko vanhassa paarakennuksessa tai aittamokissa.
Majoitusmahdollisuudet ovat tunnelmiltaan hyvin erilaisia. Padrakennuksessa huoneita on nelja,
jotka ovat sisustettu varikkaasti empireaikaa henkien. Rakennuksen sali ja pirtti ovat majoittujien
vapaassa kaytdssa. Talossa on yhteisessa kdytdssa oleva pieni keittio, jossa on mikroaaltouuni ja
jaakaappi, seka talosta l6ytyy kaksi vessaa ja kaksi suihkua. Talon voi varata kokonaan omaan kayt-

toonsa tai varata vain yhden huoneista. (Haapalabnb.)

Kolme uutta aittamdkkia 16ytyvat pihapiirista, joissa on kuusi kahden hengen huonetta. Mokit ovat
skandinaavisesti sisustettuja, hotellitasoisesti varusteltuja ja kaikista 16ytyy oma kylpyhuone, Iammi-
tys seka ilmaldmp&pumppu. Molempiin majoitusmahdollisuuksiin kuuluu aamiainen majoituksen hin-
taan. (Haapalabnb.)



KUVA 3. Aittamokki (Haapalabnb.) KUVA 4. Paarakennus (Haapalabnb.)
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3 ELAMYKSEN ASEMA MATKAILUSSA

Eldmys on jokaiselle henkilokohtainen kokemus. Nykysuomen sanakirja toteaa, ettd elamys on
vahva kokemus tai tapahtuma, joka tekee kokijaansa suuren vaikutuksen. Eldamyksen ehtona on
jaada ihmisen mieleen. (Verheld, Lackman 2003, 34-35.) Eldmykset ovat onnistuneet luomaan itsel-
leen uuden painoarvon talouden piirissa. Siind missa esineet ovat aineellisia, palvelut aineettomia,
niin elamykset ovat ikimuistoisia. Kuluttajat laittavat rahansa mielelldadn mieleenpainuviin ja arvostet-
tuihin kokemuksiin. Elamyksien arvostus ndakyy myds kuluttajien ostokayttdytymisessa. Elamyksista
ollaan valmiita maksamaan suuria summia, silla siita jaa elinikdinen kokemus. (Pine, Gilmore 1999,
11-12.) Halu kokea yksildllistettyja palveluita on myds paljon internetin seka alylaitteiden aikaansaa-
maa. Ne mahdollistavat kuluttajalle paljon erilaisia tuotteita ja palveluita ostettaviksi, milloin ja missa
vain. (Swarbrooke 2018, 136.)

Kasitteena eldmys sisdltaa paljon erilaisia ominaisuuksia. Autenttisuutta, positiivisuutta, yksilolli-
syyttd seka sitd, kuinka voimakkaasti elamys koetaan, pidetdan olennaisimpina maaritelmina. Ela-
myksen tuomat kokemukset koetaan yksilona fyysisesti, henkisesti, tunteellisesti taikka alyllisesti.
Jakamalla eldamyksen ja omat kokemukset toisen ihmisen kanssa, voi antaa eldmykselle lisaa sisal-

to6d, mika on tarkeda eldmyksen tuoman kokemuksen muodostamisessa. (Hillo, 5.)

Silla yksiloilla on oma kokemusmaailma, se saatelee eldmyksen vastaanottamista. Tarkoituksena on
hakea positiivisia elamyksid, mutta pelottavat, jannittdvat ja riskia sisaltavat elamykset voivat olla
tietoisesti haettuja positiivisia kokemuksia. Toisin sanottuna, samat tilanteet ovat eri ihmisten koke-
mana taysin erilaisia. Nain ollen tilanne on yksildlle joko tavanomainen hetki tai unohtumaton ja pal-
jonpuhuva eldmys. (Hillo, 5.) Parhaimmassa tapauksessa koettu elamys voi ohjata yksiléa henkil6-
kohtaiseen edistymiseen. Arki voi ilmeta taysin uudella tavalla matkan jalkeen. Elamyksen aikana

tunnetut ja opitut asiat pystytédan ottamaan osaksi uutta arkikayttaytymista. (Tarssanen 2007, 4.)

Eldmykset koetaan tarpeellisimmiksi silloin, kun arki on vaativaa. On luonnollista, etta yhteiskunta,
joka pitda huolta hyvinvoinnistaan, kunnioittaa eldmyksien tuottamista. Ihmiset uupuisivat, eivatka
jaksaisi toimeenpanna yhteiskunnan asettamia vaatimuksia, ilman elamyksia. Elamyksen tuoma
tunne koetaan yleensa palveluksena tai palveluna, kun se toteutetaan asiakkaalle. Nain ollen hyvin-
voiva yhteiskunta saadaan taytantoon siten, etta ihmisille annetaan mahdollisuus elaa elamyksien
tayteistd eldmaa. (Saarinen 2002, 33.)

Matkailupalveluyritys ei varsinaisesti voi luoda matkailijalle kokemusta, silla matkailija synnyttaa ela-
myksen omassa mielessaan. Yritys voi kuitenkin ohjailla eldmyksen kehittymistd luomalla oikeanlai-
set ja valttdmattdmat puitteet elamyksen syntyyn. Ammattitaitoinen palveluntuottaja vaikuttaa pal-
veluun teknisen laadun ja ihmisten sosiaalisen kanssakdymisen avulla. (Verheld, Lackman 2003, 35.)
Haasteellista ohjauksesta tekee se, kuinka yksild kokee ohjauksen ja tilanteen (Tarssanen 2007, 15.)
Yksilén henkildkohtainen demografinen tausta vaikuttaa asioihin suhtautumiseen. Tekijoita ovat ik3,
sukupuoli, tulotaso, perhesuhteet, eldmantilanne ja oma eldmantyyli, myds matkustusmotiivit (ty6-
vai lomamatka), mielenkiinnon kohteet, kielitaito, vierailtavan maan elamantyylin tuntemus ja kiin-

nostus sitd kohtaan. Kulttuurien eroavaisuudet eivat saisi pdasta harnadamaan kokemuksessa synty-
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vaa elamystd, tdma on merkittdvaa palveluntuottajien suunnittelussa. Se, kuinka paljon uutta kult-

tuuria jaetaan eri kulttuurin omaavalle, on mietittava tarkoin, silla jokainen suodattaa vieraita kult-
tuureita eri tavoin. (Verhela, Lackman 2003, 36-37.)

Haapalan uusi elamyspaketti rakennettiin siten, ettad se loisi asiakkaalle kokonaisvaltaisesti positiivi-

sen elamyksen. Palveluymparistd on autenttinen ja alueella omaa luokkaansa, jossa elamyksella on

hyvat mahdollisuudet muodostua oman kumppanin taikka ystdavan seurassa. Tuotteen luomisessa on

otettu huomioon ihmisten erilaiset tarpeet ja kdyttaytyminen palvelutilanteissa, joten heitd osataan

ohjata omalla tavallaan. Onnistunut irtiotto arjesta auttaa jaksamaan paremmin ja ndin ollen takaa

yritykselle, etta asiakkaat palaavat aina uudestaan.

Elamyskolmio-malli

Eldmys on unohtumaton kokemus, joka tuo kokijalleen parhaimmassa tapauksessa muutosta ela-

maan. Miten sitten huomata eroavaisuuksia eldmyksen ja kokemuksen valilld? Minkalaisia kom-

ponentteja matkailutuotteessa kuuluisi olla? Mikd on elamystuote? Elamyskolmio-malli kertoo naihin

kysymyksiin vastauksen. (ks. kuva 5. Eldmyskolmio). Malli tuo avun matkailualan erilaisten tuottei-

den elamyksien ymmartamiseen. Se on tietynlainen ideaalityyppi, joka puhuu perusteellisen tuotteen

puolesta, jossa on elamyksen kaikki osatekijat edustettuina. Se toimii tytkaluna, jolla voidaan etsia

tuotteesta puutteita seka ratkaisevia kohtia, jolloin tuotetta voidaan kehittda. (Tarssanen 2009, 11.)

Eldmysta analysoidaan tuotteen osatekijdiden seké yksilon kokemuksen tasoilla. Kuvion juuressa

hahmottuvat yksilon eldmykseen vaikuttavat ominaisuudet ja kuvion pystysuoralla seinamalla asiak-

kaan kiinnostus heraa ja elamys alkaa rakentua. Kokemuksen tyostaminen alkaa tietoisesti ja tun-

teet heradvat, tdma johtaa muuttavaan kokemukseen. (Tarssanen 2009, 12-15.)

henkinen taso
MUUTOS

emotionaalinen taso
ELAMYS

alyllinen taso

OPPIMINEN
fyysinen taso
AISTIMINEN

motivaation taso
KIINNOSTUMINEN

yksilollisyys aitous tarina moniaistisuus kontrasti  vuorovaikutus

KUVA 5. Eléamyskolmio (Tarssanen 2009, 11.)
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3.1.1 Elamyksen osatekijat

Yksilollisyys — tarkoittaa, ettd tuote on omaa luokkaansa oleva, eika kokonaan samanlaiseen elamyk-
seen voi térmata muualla. Piirteen voi ndhda asiakkaan tarpeita vastaavana, joustavana seka tilai-
suutena kustomoida tuote asiakasta miellyttavaksi seka haluja vastaavaksi. Palvelussa tulisi olla
joustavuutta sen verran, etta asiakas pystyisi toimimaan omien mielekkdiden tapojensa mukaan,
esimerkiksi toimintojen haastavuustasojen ja taitojensa mukaisesti. Mita enemman palvelua kusto-
moidaan, sitd korkeammiksi kustannukset kohoavat. Tata voidaan hyddyntaa kuitenkin tietoisesti.
(Tarssanen 2009, 12.) Matkailutuotannon yksildllistyessa elamysmatkailu tulee lisadantymaan. Lansi-
maissa kysyntd muodostuu elamysmarkkinoiden ympérille palveluiden yksildllisyyden, hetkellisyyden
seka nopeatempoisuuden vuoksi. Tama muutos edustaa massaturismista pois siirtymista, kohti yksi-

I6llisempia valintoja ja kuluttajakuntia jakavampia palveluita. (Saarinen 2002, 8.)

Aitous — on sitd, kuinka uskottava tuote on. Yksinkertaisesti selitettyna aitous on jonkin alueen au-
tenttista elamantyylia ja kulttuuria. Aitous on kuitenkin asiakkaan itse maariteltavissa. Palvelu on
autenttinen, jos asiakas tulkitsee sen uskottavaksi ja autenttiseksi. Maailmanlaajuista kasitetta ai-
dolle ja oikealle ei ole, kyse on rajaamattomasta perspektiivistd. On luontevaa luoda tuote, joka on
peraisin tuottajan omasta kulttuurista, jolloin se on osa omaa paikallista identiteettid. Tuotteen on
tarkeaa olla kulttuuris-eettisesti kestdva, silloin se ei halveksu muita kulttuuriyhteiséja tai yrita kayt-
taa heita hyvakseen. (Tarssanen 2009, 12-13.)

Tarina — kulkee kasikadessa aitouden kanssa. On merkittdvaa solmia eri osatekijat toisiinsa saumat-
tomalla tarinalla, jolloin elamyksesta saadaan ytimekas ja vangitseva. Tuote saa sosiaalisen tarkoi-
tuksen ja sanoman, jos pohjalla on autenttinen ja uskottava tarina. Se antaa asiakkaalle myos pe-
rusteen kokea tuote. Tarinalla kerrotaan asiakkaalle se, ettéd missa jarjestyksessa asiat tullaan teke-
maan. Hyva tarina pitad sisalladn faktaa ja fiktiota, esimerkiksi entisajan uskomuksia tai legendoja
paikallistietoudella maustettuna. Tarina taytyy kasikirjoittaa taidokkaasti. Sen tulee sisadltdd mukaan-
satempaavia juonenkaanteita ja olla yhteensopiva eri asianhaarojen kanssa, jotta se olisi uskottava.
Tata kutsutaan loogiseksi teemoitteluksi ja se on térked elementti elamystuotteessa. Olennaista on
kuljettaa teema ja tarina eldmyksen jokaisen vaiheen lapi sulavasti. (Tarssanen 2009, 13-14.) Pinen
ja Gilmoren (1999) mukaan teeman tulee olla positiivinen ja sisaltad harmonisia viitteitd. Negatiiviset
elementit tulee poistaa tuotteesta kokonaan ja oleellista on myyda unohtumattomia muistoja ja tydl-

listdd asiakkaan aisteja. (Saarinen 2002, 11.)

Moniaistisuus — tukee teemaa aistiarsykkeilla. Nama lujittavat tuotteen puoleensavetavyytta. Jos ais-
tiarsykkeitd on tuotteessa liian paljon tai ne ovat harnadvia, voi tuotteen kokonaiskasitys muuttua.
(Tarssanen 2009, 14.)

Kontrasti— on jotain poikkeuksellista ja arjesta poikkeavaa. Asiakas haluaa kokea jotain poikkeuksel-
lista, uutta ja vierasta. Naiden asioiden kokeminen saa ndkemaan itsensa aivan uudesta valosta. Vie-
ras ymparisto irrottaa arjen totutuista kaavoista ja auttaa ndkemaan asioita toisin. Asiakkaan kansa-
laisuus ja kulttuuri maaraavat lopulta kontrastin kehittymisen, silla yhden erilaisuus voi olla arkipai-
vaista toiselle. (Tarssanen 2009, 14.) Liiallinen kontrasti voi olla negatiivista ja vaikuttaa asiakkaan

elamyksen muodostumiseen. (Verheld, Lackman 2003, 36.)
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Vuorovaikutus — on tuloksellista kanssakdaymistd ohjaajan ja asiakkaiden, myds tuotteen ja tuottajien
valilld. Merkittava vuorovaikutukseen kuuluva tunne on yhAteisollisyys, silloin asiat halutaan kokea
yhdessa ja olla osa perhetta, ryhmaa tai yhteiséa. Yhteisollisyyteen linkittyy tuntemus siita, etta ela-
mys on kunnioitettu ja hyvaksytty. Tama kohottaa asiakkaan sosiaalista statusta tai yhdistda hanta
tiukemmin maarattyyn porukkaan. Tuotteen yksilollistdmisessa ominaisen merkittdvaa on vuorovai-
kutuksen rooli. Ohjaajan ja asiakkaan valisessa kanssakdaymisessa on keskeistd, ettd eldmyksen ym-

paristd onnistutaan valittamaan asiakkaalle sujuvalla keinolla. (Tarssanen 2009, 14-15.)

3.1.2 Kokemuksen tasot

Motivaation taso — havahduttaa asiakkaan kiinnostuksen ja kehitetdan odotuksia esimerkiksi markki-
noinnin avulla. Usean elamyskriteerin taytyisi toteutua jo tassa kohtaa. Markkinoinnin taytyisi siis

sisaltaa kaikki elamyksen osatekijat. (Tarssanen 2009, 15.)

Fyysinen taso — tunnetaan ja tiedostetaan aistien lapi, jolloin tuote kulkee mukana. Fyysisten aistien
vuoksi osataan hahmottaa ymparistda ja toimintaa. Toimiva tuote varmistaa, etta asiakkaalla on fyy-
sisesti hyva ja turvallinen olo, ellei kyseesséa ole extreme-elamys, jossa jannitysté ja pelkotilaa hae-
taan tietoisesti. Fyysinen taso on elamyksen teknisen laadun mittari. (Tarssanen 2009, 15-16.) Tilan-
teessa koetut kokemukset voivat piirittda asiakkaan niin, etta ne valtaavat mielen ja muu ymparistd

jaa tarkkaavaisuuden sivulliseksi. (Saarinen 2002, 47.)

Alyllinen taso — opettaa, pohdittaa, kehittdd mielipiteitd ja laittaa toimimaan ympéristén aistidrsyk-
keiden vuoksi. Tasolla muodostuu joko positiivinen tai negatiivinen mielipide tuotteesta ja se antaa

uusia ndkodkulmia ja kehitysideoita tiedostetusti tai tiedostamatta. (Tarssanen 2009, 16.)

Emotionaalinen taso — on ensisijainen taso, jolla eldmys tunnetaan emotionaalisesti. Asiakkaiden

tunteita on haastava ennakoida ja ohjailla. Jos motivaation-, fyysisen- ja dlyllisen tason elementit on
huomioitu tahdn asti oikein, on mahdollista, ettad asiakas tuntee myénteisen reaktion, jonka tulkitsee
merkittavaksi. (Tarssanen 2009, 16.) Tunnetiloja voivat olla esimerkiksi rauha, ainutlaatuisuus, epa-

todellisuus, yllattyminen, jannittdminen ja ilahtuminen. (Saarinen 2002, 47.)

Henkinen taso — voi edistda henkildkohtaiseen muutokseen, jos kokemus on ollut mydnteinen ja
tunteellinen. Elamantyyli, fyysinen olo ja mieliala voivat muuttua ikuisesti. Nain ollen asiakas tuntee
muuttuneensa toisenlaiseksi ja sisdisténeensa jotain uutta osaksi itsedan. (Tarssanen 2009, 16.) Pal-
velu voi olla asiakkaalle toimenpide, jolla selkeytetdadn oman eldman merkittavyys. (Saarinen 2002,
47.)
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4 UUST LUKSUS

Termi "/uksus” luo useita nakemyksid, joita ovat esimerkiksi ruhtinaallisuus, epatavallisuus, hienos-
tuneisuus, huolettomuus, vaikeasti saatavuus, laadukkuus seka hinnakkuus. Siihen liitetdan helposti
my®6s negatiivisia nakemyksia, kuten prameilua, turhuutta, epatasa-arvoa, yltakylldisyytta, liikakulu-
tusta sekd omaisuudella leveilya. Teollisen vallankumouksen ja siita syntyneen elintason nousun
myo6ta kyseisid luksuksen perinteitd on ruvettu hajottamaan sopiviksi myds vaurastuneelle keskiluo-
kalle. Nain ollen luksuksen kdsite on taas muunnoksessa. (Brostréom, Palmgren & Vakiparta 2016, 9-
10.) Se on laajentuneen asiakassegmenttinsa vuoksi helposti tavoitettavissa ja saavutettavissa. Ku-
luttaja hyodyntda omavaltaisesti luksuspalveluihin seka -tuotteisiin arjessaan tai lomamatkoillaan.
Oman — ja vapaa-ajan arvostaminen on noussut luksuksen kasittdmisessa kiireisen arjen vastapai-
nottajaksi. Luksusta on tilaisuus nauttia laatuajasta, rauhoittua ja tehda mielekkaita asioita. Uusi

konsepti luksuksesta lahentelee arjen luksusta. (Iloranta 2019, 6-8.)

Uusi luksus tuo esille aitoutta seka luonto- ja kulttuuriarvoja. Se koostuu korkealuokkaisista palve-
luista ja ainutkertaisista elamyksista. (Iloranta 2019, 9.) Materia tai konkreettien tuote eivat enda
houkuttele asiakkaita samoin, kuten yksildllinen raataldinti, toimeliaat aktiviteetit ja epatyypilliset
kokemukset. Uudessa luksuksessa haastetaan, kehitetdan ja satsataan itseensa, joka ei katso varalli-
suutta. Kalleus ei takaa, etta tuote tai palvelu olisi luksusta, vaan siihen taytyy yhdistya korkein laatu
ja taytantdon pano, ainutlaatuisuus, saavutettavuus, haluttavuus ja eldytymisen mahdollisuus. (Bro-
strom ym. 2016, 10.)

Moninainen luonne on tyypillistd uudelle luksukselle. Hyvalaatuinen tuote toimii ponnahduslautana,
joka tulee viimeistelld erinomaisella palvelulla, kustomoinnilla seké asiakkaan toiveisiin vastaamalla.
Palvelukokemuksesta on tullut tarkea luksuksen standardi, joka vaikuttaa asiakkaan kayttaytymi-
seen, odotuksiin ja mahdolliseen ostoksen uusimiseen. Toisena piirteend on toimivuus. Uuden luk-
suksen tulee olla miellyttévaa, vietteja vastaavaa ja joustavaa. Tuotteiden on palveltava arjessa ja
oltava hyddyllisid. Joustavuuden tulee nakya palvelussa kunnioittaen asiakkaan aikatauluja, turvata
yksityisyyttd, noudattaa kulttuurillisia kdytant6ja seka -aikoja. Kolmas piirre on hinnalla saavutetta-
vuus. Yrityksien omien kauppojen suoramyynti on siirtynyt myds monelle eri jalleenmyyjalle, jotka
hinnoittelevat tuotteet eri tavoin. (Brostrém ym. 2016, 11.) On taérkeaa hajauttaa myynti eri paikkoi-
hin, jolloin tuote tai palvelu olisi mahdollisimman hyvin asiakkaan saavutettavissa ja hinta kilpailutet-

tuna.

Haapalan elamyspakettiin sisallytettiin piirteitd uudesta luksuksesta. Elamys ja uusi luksus sisaltavat
hyvin paljon samankaltaisuuksia, joten ndiden kahden asian yhdistdminen oli helppoa. Haapala on

helposti tavoitettavissa kaikenlaisille asiakassegmenteille, mutta parhaiten se arvoiltaan osoittautuu
uutta luksusta arvostaville. Hinnat ovat kohtuulliset ja miljé6é on aito suomalaisen maalaismaisema.
Tarkeaa heille on muun muassa lahialueilta hankitut raaka-aineet, itse, alusta asti valmistetut tuot-

teet, erilaiset majoitusvaihtoehdot, raataldidyt tilaisuudet seka hyva asiakaspalvelu.
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KUVA 6. Luksuksen muutos taulukkona (Iloranta 2019, 7.)

4.1 Suomalainen nakokulma

Suomalaisten suhde luksukseen on ollut luonteenvastaista ja ristiriitaista. Tasa-arvoisena maana,
olemme kokeneet, etta luksus ei ole ollut kulttuuriimme sopivaa ja sita on pidetty turhana pramei-
luna. Vaatimattomuuden ja tavanomaisuuden on katsottu olevan positiivinen asia ja varallisuuden
negatiivinen, jolloin rahaa ei ole ollut tapana nadytella. (Brostrém ym. 2016, 41.) Suomalaiset ovat
kuluttajia, jotka eivat osta mitadn ylimaaraista tai tarpeetonta. Useat tutkimukset ovat osoittaneet,
ettd demokraattisissa maissa luksuksen ymmarrys on kaukainen. Taman kulttuurillisen osamme
vuoksi, moniin palveluihimme on iskostunut itsepalvelu. Sen koetaan olevan kaikille sovelias ja ta-

vanomainen kdytantd. (Iloranta 2019, 6.)

Luksuksen ja Suomen sekoitus ei ilmaannu ajatuksiin ensimmaisend, eika se tunnu luonnolliselta,
mutta tuoreet trendit mahdollistavat suomalaisille yrityksille suotuisat olosuhteet myyda palveluitaan
asiakkaille. Maassamme on luksuksen luomiseen hyvat Iahtékohdat. Palveluilla ja suunnittelulla on
Suomessa hyva maine, ne ovat laadukkaita ja hyvin valmistettuja, josta niita on helppo alkaa hio-
maan luksustasolle. Suomalaiset ovat muodostaneet syvat juuret maahan muotoilulla ja suomalai-
sina olemme ensiluokkaisesti koulutettuja, sinnikkaita ja kielitaitoista seka teknologiaosaavaa kan-
saa. (Brostrém ym. 2016, 41.) Haapalan valttikorttina toimii oman panimon oluet, jotka ovat bran-
datty nayttdvasti. Se on erittdin hyva esimerkki uudesta luksuksesta, joka sisaltad suomalaista osaa-

mista ja laadukkaasti toteutettuja tuotteita.

Suomalainen luksus poikkeaa vanhasta luksuskasitteesta ja -palveluista siten, etta se on kokemuk-
sellista, yksildllista seka eldman mielekkyyden kohentamista. Siina pidetdan arvossaan miljoéta ja
visuaalisuutta. (Iloranta 2019, 6.) Naihin elementteihin, kun liittaa viela uskaliaisuuden olla uniikki,

edistyksellinen ja avarakatseinen, voidaan tuottaa uuden luksuksen mukaisia mielenkiintoisia palve-



15 (31)

luja. (Brostrom ym. 2016, 42.) Luksusta voi olla esimerkiksi hyva ruoka ja juoma, positiivinen luon-
tokokemus, itsensa huoltaminen ja ylipadtdan eldamasta nauttiminen. (Iloranta 2019, 6.) Naista ele-

menteista otettiin vaikutteita Haapalalle luotuun uuteen elamyspakettiin.

Pienend ja yhtena erinomaisimpana maana asua, Suomi antaa hyvat puitteet esitelld kulttuuriamme
matkailijoille. Esimerkiksi puhdas ilma, metsien antimet; kuten marjat ja sienet, revontulet ja jaisen
jarven jaa, ovat suomalaiselle tavanomaisia asioita, mutta ulkomaalaiselle kiehtovia. Maassamme on
harvaan asuttua maaseutua ja erdmaata, jota matkailija ei valttdmatta voi kokea massaturismin tay-
teisessa kotimaassaan. (Iloranta 2019, 9.) Yksi valttikorteista on turvallisuus. Suomen rikollisuus on
alhaista, liikenne on rauhanomaista ja poliittinen tilanteemme on tasainen. (Verheld 2016, 138.)
Kansanluonteemme omaa paljon piirteita, joilla on helppo alkaa luomaan luksustoimintaa. Rehtiys,
tyyneys ja ujous ovat arvotettuja luonteenpiirteitd lilketoiminnassa, jossa on kyse mielikuvien toteu-
tumisesta, huomaavaisuudesta, henkilékohtaisen tilan toteutumisessa ja paalle kdymattdmyydesta.
(Brostréom ym. 2016, 41.) Suomi 100- juhlavuosi toi nousua ulkomaalaisten matkailuun ja Suomi no-
teerattiin jopa kansainvalisissa matkailutiedotteissa, juuri ylla mainittujen ominaisuuksiemme vuoksi.
Lonely Planet ja National Geographic korottivat maamme yhdeksi maailman kiehtovimmaksi matkailu

maaranpaaksi. (Sullstrém 2019.)

Ylen journalistin Thynellin (2018) julkaiseman uutisen mukaan, Suomeen tulevien ulkomaalaisten
matkailijoiden maara on koko ajan kasvussa ja kysynta luksukselle on suuri. Suurimmaksi osaksi tu-
ristit lentavat paakaupunkiseudulle taikka Lappiin, mutta vaikuttaa siltd, etté he ovat pikkuhiljaa 16y-
tamassa muutkin Suomen alueet. Suomalaisten palveluntarjoajien kannattaa alkaa keskittymaan laa-
dukkaiden palvelujen luomiseen, joista asiakkaat ovat halukkaita maksamaan. Olemme maana viela
tuntematon luksusmatkailukohteena, mutta omaamme loistavat Iahtdkohdat sen kehittymiselle.
(Thynell 2018.)

Alueena Vuokatti on talld hetkelld hyvin lupaavaa aluetta matkailutuotteiden kehittdmiselle, silla
Vuokatti valittiin tammikuussa 2020, vuoden matkailukohteeksi 2019. Titteli my®nnettiin, silld Vuo-
katti erottuu monesta Suomen muusta matkailukeskuksesta siten, etté se on vilpittémasti ympéri-
vuotinen kohde, jossa palveluita 16ytyy jokaiselle kuukaudelle. (Vuokatti 2.) Tama on hyva ja olen-
nainen tieto Haapalalle, joka sijaitsee Vuokatin laheisyydessa. Uudella matkailutuotteella on siis
mahdollisuus menestya, silla asiakkaita riittaa alueella vuoden jokaiselle kuukaudelle. Nain ollen

tuotteesta taytyy luoda sellainen, joka vastaa asiakkaiden tarpeita.

Luksuksen luominen edellyttda suomalaiselta yrittajéltd ennenkuulumatonta asennoitumista ja
omaksuntaa, koska luksus on nykydan suurimmaksi osaksi tyytyvaisyyden, laadukkaiden palvelujen
seka tunteiden luomista. Itsepalvelu sulkeutuu pois, vaikka olemme siihen Suomessa mukautuneet.
(Lloranta 2019, 6.) Suomalaiset ovat sanojensa mittaisia, joka luetaan tuotteiden luomisessa vah-
vuudeksi. Nain ollen korkealaatuinen tuote on sitd mita luvataan. Palvelut saatetaan paattkseen ku-

ten on sovittu, oikeaan aikaan ja - hintaan. (Brostréom ym. 2016, 42.)
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4.2 Kuluttajaryhmat

Kuluttajien kayttaytymisessa merkittdvassa roolissa ovat motivaattorit, miksi lomailla? Ja minka tyyli-
nen loma on kyseessa? Ne edustavat mielihaluja, mitéa matkailija haluaa tehda, oli kyseessa luksus-
tai mikd tahansa muu markkina-alue. (Swarbrooke 2018, 16.) Jokaisesta kuluttajaluokasta voi ha-
vaita uuden luksuksen kuluttajia, koska uusi luksus on tavoitettavissa nykydan yha useammalle.
Vaihtelevien eldmdnarvojen vuoksi, luksusmatkailijoista ei synny yhta saumatonta ryhmaa, vaan he
haarautuvat moniin pieniin eri ryhmiin. Kuluttamiseen vaikuttaa my6s nykyaan useammin eldmanta-
valliset ja psykologiset paatdkset. Tyytyvdisyyden tunne ja itsensa kehittamisen mahdollisuus ohjaa
pitkalti kuluttajan tekemia valintoja. (Iloranta, Eskola 2019, 32-33.)

Luksuksen — ja eldmyksen kokeminen koostuu tdysin samanlaisista elementeistd. Lyhykadisyydes-
saan, kukaan ei voi kokea asioita tasmalleen samankaltaisesti, omista samanlaista arvomaailmaa tai
tule samoista lahtdkohdista. Luksuksella on ndin ollen yhtd monta eri versiota kuin kokijaa. (Ilo-
ranta, Eskola 2019, 34.)

Vaikka kuluttajaryhmia on hyvin monia erilaisia, on matkailun edistémiskeskus maaritellyt pagasial-
liseksi kohderyhmaksi Suomelle ja koko Euroopalle “modernit humanistit”. He viehattyvat uusista
kulttuureista ja kokemuksista ja ovat niitéd kohtaan hyvin vastaanottavia seka tiedostavat ymparistél-
liset ongelmat ja tukevat kestavaa kehitystd. Lomalle tullessaan moderni humanisti haluaa irrottau-
tua arjestaan taysin ja siten omaksua ja kokea kaiken ymparilldén olevan kulttuurin autenttisesti.
(Verhela 2016, 214.) Keskitasoa korkeammin koulutetut seka taloudellisesti toimeen tulevat moder-
nit humanistit vaativat maaranpaaltd etenkin turvallisuutta ja tasokkuutta. Naiden kaikkien kyseisten
piirteiden vuoksi heisté on syntynyt tavoiteltu ryhma eri maiden ja yritysten keskuudessa. (Wako-
nen, MEK 2012, 20.)

Moderneja humanisteja on erilaisia ja heilld voi olla monia eri matkustusmotiiveja. Matkailun edista-
miskeskus, MEK (2012) listasi tutkimiaan teemoja, joiden avulla modernien humanistien ryhmat ja-

kaantuvat toisistaan. Teemoja ovat:

e Kiinnostus maaranpaan kulttuuria kohtaan
e  Sujuvuus ja mukavuus
e Loman toiminnallisuus ja luotettavuus (kestdva kehitys)
o Maaranpaa loytyy sosiaalisesta mediasta ja internetista
e Uusien ja tuntemattomien asioiden kokeminen
e Loman uurastuksen ja laadun kritisointi
e Massaturismin karttaminen
e Matkan suotuisa hinta
e Arjesta irtautuminen
e Kanssakdyminen muiden henkildiden kanssa maaranpaassa
e Mielenkiinto kohteen elamantyylia kohtaan
e  Pyrkimys luontoon
(Wakonen, MEK 2012, 20.)
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MEKin kohderyhmatutkimuksessa nousi kolme keskeisintd asiakassegmenttia, jotka ovat Suomelle
tarkeimpia. Nama segmentit jakavat hyvin samankaltaisia arvoja, kuin Suomi, maana itsessaan. Oli-
vat he joko kotimaalaisia - tai ulkomaalaisia matkailijoita, heillda on mydnteinen mielikuva Suomesta.

Asiakassegmentit ovat:

e Kulttuurista kiinnostuneet yksittdismatkailijat
o Eldmyksia jahtaavat aktiiviperheet

e Tavalliset modernit humanistit

Yksittdismatkailjjat ovat yksi oleellisin kaikista modernien humanistien segmenteistd, jolloin he ovat
taloudellisesti hyvin merkittavid. Heidan mielenkiintonsa kohteena ovat kulttuuri- ja kaupunkimatkat
ja kohteen tulee olla autenttinen ja omalaatuinen. Kohteen eldmantyyli, historia, paikallisuus ja ruo-
kakulttuuri toimivat vetovoimina. Uusien asioiden kokeminen ja loytaminen on tarkedd, yhta lailla
kuin lomailun vastuullisuus. Kulttuuriin tahdotaan tutustua vapaasta tahdosta ja kiehtovana pidetaan
arkkitehtuuria, taidetta, sosiaalisia tapahtumia, paikallisia kummallisuuksia, suomalaista mokkikult-

tuuria seké saamelaisuutta. (Wakonen 2012, 14-15.)

Aktiiviperheet ovat kiinnostuneita luontokohteista ja elamyksistd. Suomea pidetdan trendejé seuraa-
vana, kekseliddna ja edistyksellisend, jossa on turvallinen luonto ja ilmasto. He hakevat ideoita mat-
koihin sosiaalisesta mediasta, internetista tai kysyvat vinkkeja ystaviltdan. Kaiken kaikkiaan he ha-
luavat itse paattaa, mita tekevat ja milloin. Hyvalla suunnittelulla taataan mielekds loma ja ennen
kohteeseen saapumista, sen palveluista ollaan jo hyvin perilld. Hinta-laatusuhde on heille térkeaa,
mutta rahalla ei pihtailla, jos kyseessa on himoittu kokemus. Kaiken on hoiduttava sujuvasti ja mu-
kavasti, silla loman tarkoitus on irrottaa arjesta. Madranpaan kulttuuri ja vuorovaikutus paikallisten
tai muiden lomailijoiden kanssa, ovat aktiivisille elamysmatkailijoille yhté tarkeaa, kuin luonto ja
siella liikkuminen. (Wakonen 2012, 14.) Mielenkiintoisia kulttuurillisia asioita heille ovat esimerkiksi
Suomen olinpaikka idan ja lannen valissd, suomalainen muotoilu esineissa ja rakennuksissa, muumit,

Joulupukki, huvipuistot, luontoilmiét ja kontrastit eri vuodenaikojen valilla. (Verhela 2016, 214.)

Tavallisten modernien humanistien ryhma pitaa sisallaén samoja ominaisuuksia kultturelleista yksit-
taismatkailijoista seka aktiiviperheistd. Kaikki nama segmentit tukevat toisiaan. Tavalliset modernit
humanistit nauttivat rauhallisesta ja adnettémasta luonnosta. He ovat aktiivisia, eivatka halua hu-
kata aikaa lorvailuun. Vastuullisuus, ekologisuus ja luonnon kunnioittamien on heille tarkeita arvoja
ja ohjelmat suunnitellaan niiden mukaisesti. Matkalla halutaan kokea jotain ennen kuulumatonta,
jolloin palvelun tai tuotteen hinnalla ei ole tuolloin merkitysta. Kohteeksi valikoituu luonto- tai aktivi-
teettikohde ja kohteessa halutaan harrastaa esimerkiksi vaellusta, maastopy®érailya, hiihtoa, laskette-
lua tai katsella villieldimia. Heita kiinnostaa samalla lailla lumi, revontulet, napapiiri, kansanperinteet

ja nuotiohetket, kuin muitakin segmentteja. (Wakonen 2012, 15.)

Haapalan elamyksellisen matkailutuotteen kohderyhmaksi suunnattiin kultturellit yksittaismatkailijat
seka tavalliset modernit humanistit. He jakavat Haapalan kanssa samanlaiset arvot seka kiinnostuk-
sen kohteet, mika tekee paikasta heille juuri oikeanlaisen. Haapalan tuotteet ja palvelut vastaavat

hyvin modernin humanistien matkustusmotiivien teemoja.
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5 MATKAILUTUOTE JA SEN TUOTTEISTAMINEN

Matkailutuote on palvelu tai monesta palvelusta koostuva yhdistelmd. Se rakentuu aineettomista ja
aineellisista osatekijoista, jotka kehittyvat vain kayttdessa. Kokemusta ei voida tallettaa, joten asia-
kas ottaa itse osaa palvelun toteuttamaan prosessiin kokonaisvaltaisesti. Yhdistelmastd, joka pitaa
sisdlldan erilaisia palveluja, kaytetdan yleensa nimea paketti. Se pohjautuu johonkin toimintaan
maaranpaassa. (Verheld, Lackman 2003, 15.) Tuotteita voi alkaa rakentaa yrityksen jo olemassa ole-
vien tuotteiden ja palveluiden ympdrille. Tama on palveluntarjoajille turvallinen sauma olla sitoutu-
matta liikkaa aineellisiin palveluihin, joten ohjaajalle jaa aikaa keskittya asiakkaan kokemukseen kont-
rolloimalla ymparist6a ja hyédyntamalla sita elamyksen tuottamiseen. (Pine, Gilmore 1999, 15.) Tata
menetelmaa kaytettiin Haapalan elamyspaketin suunnittelussa, kokoamalla se heidan jo olemassa

olevien palvelujen ympérille.

Hyva matkailutuote tdsmennetadn teoriassa siten, etta siihen ovat tyytyvaisia kuluttaja, tuottaja ja
kaikki muutkin osapuolet. Kuluttaja kokee tuotteen hyvana, jos se on hanelle kokonaisvaltaisesti ela-
mys. Kokonaiskokemus muodostuu siten, kuinka tuote vastaa kuluttajan mielikuvia. Se voi olla joko
hyva tai huono. Hyvasta tuotteesta jaa positiivinen muistikuva, jolloin toimeenpano valittaa kulutta-
jalle rehellisen ja riskittéman kuvan tuottajasta. Hinnan tulee olla reilu ja saavutettavuuden helppo.
Tuottajalle tuote on hyva, jos se on taloudellisesti tuottava. Tuotteen on oltava mutkattomasti myy-
tavissa ja uudelleen toistettavissa. Kuluttaja palaa todennakdisesti uudelleen, jos oli tyytyvainen
tuotteeseen aiemmin. Hyva tuote on omalaatuinen ja erottuu alan muusta valikoimasta seka on ial-
tdan kaukonakoéinen. (Verheld, Lackman 2003, 74-75.)

Jalleenmyyjan nakodkulmasta tuotteen tulee olla helposti myytavissa ja ostettavissa. Hinta-laatusuh-
teen tulee olla kohdillaan ja sen myynnin tulee olla kannattavaa. Tuotteen kokonaisuuden taytyy olla
selkeasti ja yksinkertaisesti kirjattu. Toimintaympariston tiimoilta, tuotteen on tydllistettava tyonteki-
joita ja tuotava nakyvyyttd ja hydtya alueelle, jossa se toimeenpannaan. Nain ollen alueen maine
laajentuu. Tuotteen on oltava toimintaymparistélle ystavallinen, jotta tuotetta voidaan toteuttaa alu-
eella pitkaan. (Verheld, Lackman 2003, 74-75.)

Markkinointiteorioiden mukaan tuotteet tayttavat kaksi erillistd roolia. Ensisijaisesti kukin tuote tyy-
dyttda kuluttajan tarpeet sisdltémansa hyodyn tai hyddykkeidensa avulla. Toissijaisesti, tuotteet ovat
keino saavuttaa yrityksen tavoitteet myynnin kautta. Yrityksen paatavoite on tehda voittoa kulutta-
jan tarpeita tyydyttavilla tuotteilla. Matkailutuotteet ovat keino tyydyttda matkailijoiden tarpeet. Tu-
ristitarpeet ovat niitd, jotka tyydytetaan liikkuessa oman asuinpaikan ulkopuolella. (Koutoulas 2004,
4.)
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Matkailutuotteet muodostuvat useista komponenteista niiden monimutkaisuuden vuoksi. Tarkeimpia

komponentteja ovat:

e Olennaiset tuotteet, joita voidaan myyda itsendisesti markkinoilla, esimerkiksi hotellit, majoi-
tus, lentoliikenne ja paasy vierailukohteisiin

o IImaiset tai julkiset hyddykkeet, kuten ilmasto ja maisemat, joita turisti voi kuluttaa ja kayt-
taa ilmaiseksi

e Taydentavat palvelut, joita ei voida myyda itsendisesti markkinoilla, kuten palveluita, joita

matkailuneuvonta tai matkanjarjestaja tarjoaa

Nama matkailutuotteen komponentit toimittavat erityista toiminnallista roolia koko tuotteessa ja ovat
osa sen runkoa. Komponentit ovat siis edellytys kokonaiselle tuotteelle, jotta kuluttajalle voidaan
tarjota odotetut hyddyt. (Koutoulas 2004, 10.) Haapalan matkailutuote pitaa sisalldan kaikki nama
kolme komponenttia. Olennaisena tuotteen osana on pakettiin kuuluva majoitus ja ravintolassa syo-
minen. Ilmaisena tai julkisena hyddykkeena toimii Haapalan pihapiiri seka Vuokatin ja Sotkamon
koko ymparistd, joita asiakas voi halutessaan kayda ihailemassa. Tdydentavina palveluina toimivat
Haapalan omat tyontekijat, heidan vieraanvaraisuutensa ja ohjeistuksensa, seka pakettiin liittyvat

palvelut, joita ei myyda markkinoilla erikseen.

5.1 Matkailutuotteen malli

Matkailutuotteen mallin tehtdvan on nimenomaisesti tunnustaa ihmisen elamyksen rooli matkailu-
tuotteessa, mutta myods selventdd, mitka elementit voidaan maarittdd kokemusperadisesti arvioidessa
teollisuuden taloudellista suuruutta. Lisaksi mallia voidaan mukauttaa joko erillisiin hyddykkeisiin tai
matkailukokemusta edustaviin hyédykepaketteihin. Matkailutuote ei ole viiden elementin yksinkertai-
nen yhdistelma, toisin sanottuna, matkailutuote on enemman kuin sen osista laskettu summa. Jotta
tuotetta voi alkaa ymmartad, elementit on tunnistettava erikseen ja objektiivisesti. (Smith 2004,
233-235.)
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KUVA 7. Smithin matkailutuotteen malli (Verheld 2016, 34.)
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Paikka — toimii matkailutuotteen ytimend. Paikka voi olla edustaa tiettya sijaintipaikkaa, luontokoh-
detta tai ndhtavyytta. Paikka voi olla kiinteistd, kuten majoituskohde tai kulkuneuvo, kuten ristei-

lyalus. Se voidaan maérittda myos aineelliseksi ymparistoksi, kuten luonnoksi ja sen olosuhteiksi,

matkailun infrastruktuuriksi seka ihmistungokseksi. Néama ominaisuudet synnyttavat kulttuuriset ja
luonnolliset voimavarat, joihin turismin eri muodot pohjautuvat. Niiden fyysisyys luo vahvan vaiku-
tuksen kuluttajan kokemukseen. Fyysisen paikan laatua voidaan tarkastella joko siten, ettd syven-
taako se kuluttajan elamysta, suojeleeko se ymparistéa ja ottaako se huomioon erilaiset kuluttajat,

kuten fyysisesti moneen kykenevat seka liikuntarajoitteiset. (Smith 2004, 235.)

Palvelut — luovat paikasta kayttokelpoisen ja voivat ndin ollen tyydyttdaa kuluttajan tarpeet. Hotelli
tarvitsee toimiakseen johtoa, vastaanoton, siivouksen ja huollon seka ravintolapalveluja. Lentoko-
neessa tulee olla matkustajien lisdksi lentaja, matkustamohenkilokunta seka lentokentalld maapalve-
lut. Henkildkunnan toiminta asettaa palvelulle laadun. Jotta palvelu toimii, tulee teknisen osaamisen

lisaksi osata kanssakd@yminen oikein. (Smith 2004, 235.)

Vieraanvaraisuus — tulee nakyviin henkildkunnan palveluhalussa ja asenteessa seka palvelujen toi-
meenpanossa. Palveluja pidetaan itsestddn selvasti laadukkaina, joten vieraanvaraisuus vahvistaa
laatua entisestdan muutamalla askeleella. Palvelualoilla, etenkin matkailussa, vieraanvaraisuutta pi-
detdan apuna luoda palveluun “jotain ekstraa”. Asiakkaat odottavat saavansa hieman enemman,
kuin on luvattu. Vieraanvaraisuus koostuu asiakaspalvelijan omasta asenteesta ja tavasta tehda
toita. Se on asiakastuntemusta ja tilannetajua. Ty6tehtdvat suoritetaan hyvilla mielin, asiakasta
kuunnellen ja olemalla tilanteessa lasna. Vieraanvaraisuutta on se, ettd asiakasta halutaan vilpitt6-
masti auttaa ja palvella. (Verhela 2016, 34-35.)

Valinnanvapaus — tarkoittaa sitd, ettd asiakkaalla on mahdollisuus valita tuotteeseen itselleen sopivia
vaihtoehtoja. Matkan tyypillé on valia valinnanvapauteen, silla jokaisen matka on erilainen. Vapaus
valita voi tarkoittaa esimerkiksi, ettd mita ja missa ravintolassa syddaan, mita juodaan, kenen
kanssa vietetdan vapaa-aikaa ja milla liikennevdlineelld kuljetaan. Tilanteissa kdytetty spontaanius

voi osoittaa myds vapautta. (Verhela 2016, 35.)

Asiakkaan osallistuminen — on osa-alue, johon palvelun tuottajan on hankalin vaikuttaa. Asiakkaan
Iasndolon taso on hanen omasta halukkuudestaan ja kyvykkyydestaan kiinni. (Saarinen 2002, 59.)

Osallistuminen voi olla toimeliasta, joka luo pohjan tunnetasolliselle omistautumiselle. Jotta asiakas
osallistuu, on pystyttava luottamaan palvelun tarjoajaan, toteuttamisymparistodn seka asiakkaan

tulee tuntea olevansa turvassa. (Verheld 2016, 35.)

5.2  Tuotteistaminen

Eldmystalous ja elamysyhteiskunta ovat keskeisessa roolissa matkailueldmyskasitteen luomisessa,
jolla taas on merkittava toimenkuva matkailupalvelun tuotteistamiseen. (Garcia-Rosell, Haanpaa &
Kyyra 2013, 148.) Elamystalous on nimittain kokonaisuus, jossa yhdistyy elamysten tuotanto ja kulu-
tus, tarjonta ja kysyntd seka niiden takana hallitsevat yhteiskunnalliset ja ideologiset yhteydet. Ela-

myksellisyytta voi kutsua modernisaation jatkeeksi. Se on kulutuksen kohde seka kaupallista tuotan-
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toa. Elamystalous kasvattaa ideataloutta, joka tarkoittaa varallisuuden seka vapaa-ajan suurentumi-
sen lisdksi uusien ndkemysten synnyttamistd, kuluttajien tahtojen tuottamista seka niihin reagoi-

mista palvelujen luomisprosessissa seka elamysten tarjonnassa. (Saarinen 2002, 9-12.)

Tuotteistamisen tarkoitus on luoda uusi palvelu tai tuote ja tuoda se markkinoille. Tuotteistuksen
tavoitteena on lopputulos, joka parjaa markkinoilla. Palvelun tuotteistamisessa keskitytdan asiakkaan
ongelman ratkaisemiseen ja tarpeiden tyydyttdmiseen. Kehitysprosessissa kootaan tietoa, jotta pal-
velu saadaan mahdollisimman toimivaksi. Hyvin suunniteltu on puoliksi tehty, talléin epaonnistumi-
sen riski vahenee. (KAMK.) Haapalan elamyspaketin kehitystydssa oli tarkoitus madaritelld sen omi-
naisuuksia ja kayttotarkoitusta. Tuotteistamisen tehtdva oli paketoiminen, jossa paketin olemus,
hinta ja kadyttéehdot tasmennetaan.

Hyvin tuotteistetun palvelun elementteja ovat muun muassa:

e Tarkka kohderyhma ja markkinat
e Kaupaksi meneminen
e Katteen kasvattaminen

e Kertaamisen mahdollisuus

Jos palveluun saadaan toteutumaan ndma ominaisuudet, on se mahdollista toimeenpanna vaivatto-

mammin ja halvemmalla. (Tonder 2013, 16.)

5.2.1 Idean kehittdminen ja arvioiminen

Palvelun tai tuotteen luominen alkaa idean kehittamiselld. Tarkea piirre on pystya havaitsemaan yh-
teiskunnassa sekd markkinoilla tapahtuvat kadnteet ja mukauttaa liiketoiminta kdanteiden mukai-
siksi. Jotta yritys on kilpailukykyinen, on sen havaittava markkinoilta oma markkinarakonsa. (Tonder
2013, 21.) Laadukkaimmat ideat kehittyvat toimikunnan, alueen tai tydntekijdiden omista erikoistai-
doista ja osaamisesta. Hyva keino on tutustua toiseen menestyvaan yritykseen ja vertailla heidan
toimintaansa omaansa. Vertaaminen on oppimista ja samalla tulee omaksuttua uusia toimintamal-
leja. Toisen yrityksen tuotteen tai palvelun haikailematén kopioiminen ei ole kuitenkaan viisasta,
vaan omaksuttujen ajatusten pohjalta jalostettu tuote tulee personoida ja muokata sopivaksi omaan

liketoimintaan ja idean tulee taydentda sitd jarkevasti. (Verheld, Lackman 2003, 77.)

Asiakaslahtoéisen tuotteistamisen yhtena lahtokohdista on asiakkaan tarpeisiin ja kulutukseen vastaa-
minen. Uuden tuotteen tai palvelun taytyy selvittad asiakkaalla todetun ongelman tai tyydyttaa tah-
don, jolloin se tulee kehitelld, luoda ja eritelld sen mukaisesti. Taman vuoksi yrittajén on tunnettava
asiakkaansa kunnolla ja ymmartaa heidan kdyttaytymistdan. (Tonder 2013, 39.) Kohdennettu ja sel-
ked rajaus asiakaskuntaan tai markkinasegmenttiin antaa tarkeaa suuntaa kehitysprojektille. (Gar-
cia-Rosell ym. 2013, 150.) Haapalan selkeasti segmentoidulle asiakaskunnalle uuden tuotteen tai
palvelun luominen oli vaivatonta, silla asiakkaiden halut ja kdyttaytyminen olivat tiedossa aiemmin
maariteltyjen asiakassegmenttien vuoksi.

Asiakaslupaus on huomattava askel yrityksen konkreettisen menettelyn suuntaan. Se toimii kysyn-
nan ja yrityksen oman osaamisen valilla. Asiakaslupausta pystytddn analysoimaan kysynnan, tarjon-

nan seka yrityksen brandin vertailukohdista. Kysynta ja tarjonta ovat palvelun tarjoajalle tytkalu
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tayttaa asiakkaan tarve ostotilanteessa. Asiakas pitaa asiakaslupausta arvolauseena, jonka vuoksi
han asioi yrityksessd. Asiakaslupaus on kallisarvoinen ty6kalu myds yrityksen brandin analysoimi-
sessa, sitd voidaan kayttaa yrityksen sisdisessa, etta ulkoisessa tiedonvalityksessa. Jotta yritys saa
profiloitua itsensa markkinoille asiakaslupauksella, tulee sen viestia ulospain. Markkinointia voi vauh-
dittaa lupaamalla asiakkaalle tuotteen nopeammin, halvemmalla tai laadukkaammin kuin kukaan
muu. Taman tyylisilla viesteilla asiakas saa vankan nakemyksen yrityksesta ja sen tarjoamista tuot-
teista. Ulospain lahetetyt lupaukset on voitava lunastaa ja tuotteen laatuun on sitouduttava asiakas-
lupauksessa. Jos tuote ei vastaa asiakkaalle luotuja odotuksia, on annettava oikeus reklamoida se.
(Tonder 2013, 59-60.)

Merkittava asiakaslupauksen osatekija on myynnin esteiden poistaminen. Tuotteistaessa tuotetta,
tulisi tavoitella poistamaan tai heikentédmaan myynnin hairiétekijat. Toimivin tapa poistaa esteet ovat
tuntea asiakas ja sen kdyttaytyminen ostotilanteessa. Molemminpuolinen luottamus on myos tarkea
osatekija. Asiakaslupaus on mahdoton muodostaa epaluottamuksen vallitessa. Tarkeinta on muistaa,
ettd luottamusta ei voi ottaa itsestdanselvyytena, eikd sen merkitysta saa aliarvioida. (Tonder 2013,
59-60.)

Pohjimmiltaan asiakaslupaus on toimivasti kiteytetty informatiivinen ja todenmukainen myyntiargu-
mentti. Sen on pidettdva sisalladn olennaiset tiedot tuotteesta ja saada asiakas ostamaan se. Unoh-

tamatta sitd, kuinka erottua kilpailevista palveluista. (Tonder 2013, 59-60.)

Naiden seikkojen perusteella Haapalalle muodostettiin paketti, joka on kilpailukykyinen, markkinoilla
ajankohtainen seka asiakkaiden tarpeisiin vastaava. Paketti lupaa sellaisen tunnelman ja miljéon,

jota ei muualla voi kokea.

5.2.2 Tuotantoprosessi

Idean kehittamisen seka teeman valikoiduttua keskitytdan toteutuksen suunnitteluun. Kaiken poh-
jana tulee olla asiakkaan tarpeet seka mita ja miten hanen halutaan kokevan, havaitsevan, toimivan
tai tajuavan. Teema ilmaisee, mika on palvelun tavoite, seka se toimii myés markkinoinnin vali-
neend. Asiakkaiden taustojen selvittédminen helpottaa palvelun toteuttamisessa, osallistujien maara,
fyysinen kunto, osaaminen ja motivaatio ovat tarkeita seikkoja tietaa etukateen. Palvelun suunnitte-
luvaiheessa on otettava huomioon muun muassa aikatekijat, kuten vuorokaudenaika, vuodenaika ja
palveluun kuluva aika seka toimintaymparistd, kuten paikka tai maisema missa palvelu tullaan jérjes-
tamaan. Saalla voi olla merkitysta erityisesti ulkona jarjestettaviin ohjelmapalveluihin. Saé on mo-
nesti vaikeasti arvioitavissa, joten sitd on seurattava ennen tapahtuman toteutusta tiiviisti. (Verhelg,
Lackman 2003, 78.)

Tuote tai palvelu on hyva testata, ennen kuin sitd aletaan markkinoimaan tai myymaan. Paras mah-
dollinen tapa on testata se ulkopuolisten asiakkaiden kanssa, nain ollen saadaan realistisesti tietoon
palvelun puutteet ja ne saadaan oikaistua. Henkildkuntaan kuuluvaa testaaja ei suositella, silla silloin
voi sokaistua tietyille toiminnoille, joiden suunnittelussa on ollut itse mukana ja taman vuoksi tes-

tauksesta voi syntya vaaranlainen lopputulos. (Verheld, Lackman 2003, 78.)
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Suunnittelun ja testauksen jdlkeen tuotteesta pystytadn luomaan kuvaus. Tuote on dokumentoitava
tarkasti, jotta saadaan tietoon kaikki vaiheet, joissa voi ilmeta ongelmia toteutettaessa. (Verhela,
Lackman 2003, 78.) Tuotekortti pitda siis sisalladn kaupalliset, etta operatiiviset tiedot tuotteesta
seka palvelutarjoajasta. Sitd voidaan kayttda monessa eri tarkoituksessa, kuten palveluntarjoajan
omana dokumenttina koskien tuotteen suunnittelua, toteutusta seka jatkossa mahdollista tuotekehi-
tysta. Sen avulla tietoa saadaan jaettua palveluun osallistuville asiakkaille seka tuotekorttia voidaan

kdyttaa markkinoinnin ja myynnin tyokaluna. (Tonder 2013, 82.)
Tuotekorttiin kootaan liiketoiminnan osalta tarkeat tiedot. Naitd seikkoja ovat muun muassa:

e Palvelun tuottaja
e Palvelun nimi ja lyhyt kuvaus siita
e Tuotteen kokonaiskesto
e Tapahtumapaikka (osoite)
e Paivamaara ja ajankohta (kellonaika)
e Asiakasmaara (min. — max.)
e Yhteystiedot / tilausosoite
e Hinta
e Lisdpalvelut
(Tonder 2013, 83.)

Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelulla on vélitdn vaikutus yrityksen tuloihin, ndin ollen se on yksi
ensisijaisista seka merkittavimmista yrityksen toimenpiteista. (Tonder 2013, 88.) Tassa kehittamis-
tydssa esittelen hinnoittelun eri perusteita, mutta en laske tuotteen lopullista hintaa, vaan se jaa toi-
meksiantajayritys Haapalalle. Yritys saat itse valita sopivimman perusteen, jolla tuote hinnoitellaan

mahdollisessa toteuttamisvaiheessa.

Tuotetta hinnoiteltaessa on valttamatonta ottaa huomioon, etta asiakkaalta vastaanotettu maksu
tulee riittdmaan kaikkiin tuotteen kustannuksiin. Muulloin myynti ei ole kannattavaa. (Verheld, Lack-
man 2003, 82.) Hinnoitteluperusteita on erilaisia ja kaksi keskeisinta ja Haapalalle sopivinta ovat
kustannusperusteinen — seka markkinaperusteinen hinnoittelu. Kustannusperusteisen hinnoittelun
lopputuloksena saadaan hinta, joka kattaa kaikki tuotteen kustannukset, seka jattda tavoitellun tuo-
ton yrittdjalle. Etuutena kustannusperusteisessa hinnoittelussa on sen helposti ymmarrettavyys seka
rehellisyys, mutta se voi johtaa tuotteen yli- tai alihinnoitteluun, jos markkinatilannetta ja kilpailijoita
ei huomioida hinnoitteluprosessissa tarpeeksi hyvin. Kuitenkin tdma hinnoitteluperuste on suosituin
hinnanmuodostusmekanismi matkailupalveluissa. Markkinaperusteinen hinnoittelu sen sijaan merkit-
see sitd, ettd tuote hinnoitellaan kysynnan ja kilpailun erilaisten tekijéiden myd&tavaikutuksesta.
(Tonder 2013, 89-90.) Markkinaperusteinen hinnoittelu ei myy tuotetta aina "oikeaan” hintaan, vaan
mukauttaa hintoja esimerkiksi alhaisemmaksi markkinointitilanteissa, joissa uusien asiakkaiden halu-
taan kiinnostuvan tuotteesta. Alihinnoittelua ei ole kuitenkaan kannattavaa jatkaa pitkalla aikavalilla.
(Verheld, Lackman 2003, 84.)
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Ohjelmapalveluiden kulut

Tyontekijan kulut (palkkio, verot ja lakisaateiset
vakuutusmaksut)

= nettokulut

+ arvonlisavero

+ haluttu kate

+ katteen arvonlisavero
= myyntihinta

KUVIO 1. Kustannusperusteisesti hinnoitellun tuotteen hinnoittelukaavio

Ty6ohjeiden luominen henkildkunnalle on viimeinen teko ennen palvelun siirtémistd markkinoille.
Tyoskentely vailla kunnollisia tyéohjeita on hankalaa. Jos palvelun sisaltd pysyy vain kehittdjien tie-
dossa, ei tuottamistapojen maarittelyilla ole ollut mitdan jarked. Tydohjeiden yhtena tehtdvana on
rajoittaa palvelun henkilésidonnaisuutta. Kun palvelu ei ole sidoksissa tiettyyn henkiléon, tekee se
mahdolliseksi palvelun monistamisen. Ohjeiden perustana kdytetdan aiempia dokumentteja, kuten
esimerkiksi tuotekorttia ja vaatimusmaarittelyja ja ohjeet kirjoitetaan selkeiksi ja helposti ymmarret-
taviksi henkildkunnalle. (Tonder 2013, 115-116.)
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6 ELAMYSPAKETIN SISALTO

Elamyspakettini Haapala BnB:lle koostuu taysin yrityksen omista palveluista. Tarkoituksenani oli
luoda helposti Iahestyttava tuote, joka on markkinoilla ajankohtainen, sekd Haapalan toimintaan so-
piva. Pdaasiakaskohderyhmana ovat pariskunnat, mutta paketin voi ostaa kuka tahansa, esimerkiksi
ystavykset. Konkreettinen lopputuote elamyspaketille ovat tama raportti seka tuotekortti (liite 1).
Raportti selventda toimeksiantajalleni kehittelemaani prototyyppia elamyspaketista ja tuotekortti ki-

teyttaa kaiken tarvittavan informaation selkeasti.

6.1 Ideointiprosessi

Valitsin tdman toimeksiannon Haapalan ehdottamista aiheista, silla se tuntui heti omalta. Yritys ha-
lusi jotain uutta, elamyksellistd ja uutta luksusta siséltévaa aktiviteettia toimintaansa. Léhdin kehitta-
maan ideaa tutkimalla markkinoita seka kilpailevien yrityksien tarjontaa. Pian tulin huomanneeksi,
ettd monia yrityksia yhdisti sama asia, nimittdin tuotepaketit. Kiinnostuin niistg, silld ne ovat mieles-
tani todella helppo tapa lomailla, silla kaikki on suunniteltu jo valmiiksi puolestasi. Ensimmainen aja-
tukseni oli kehitelld pari erilaista pakettia, mutta tydn edetessa tulin siihen tulokseen, ettd keskityn
vain kunnolla yhteen. Taustalla vaikutti se, ettd halusin tuotteen olevan ymparivuotinen, eika vain

riippuvainen tiettyyn sesonkiin.

Suunnittelemani tuotepaketin halusin ennen kaikkea olevan elamyksellinen ja mieleenpainuva. Pake-
tin toteuttamisymparisténa Haapala on téhan erittdin sopiva. Tila sijaitsee hyvalla sijainnilla idyllisesti
keskelld peltoja ja sisatilojen tunnelma on I[dmminhenkinen. Ravintolan ruoka ja oman panimon oluet
huokuvat uutta luksusta sekd skandinaavisuutta ja aittamokit ovat hotellitasoisesti varusteluja. Néama

oikeanlaiset ja valttamattémat puitteet ohjaavat asiakasta positiivisen elamyksen muodostamiseen.

Tuotepaketti on omaa luokkaansa, eika taysin samanlaiseen voi térmata muualla, silla se sisaltda
vain Haapalan omia korkealuokkaisia palveluita. Paketin selkeys ja sen mahdollinen raataléiminen,
huomaavainen asiakaspalvelu ja paalle kdymattdmyys saavat asiakkaan olon turvalliseksi ja tervetul-
leeksi. Asiakkaan halutaan lomansa aikana eldaytyvéan ja satsaavan itseensd, jolloin arkeen palatessa
olo on virkistynyt. Tuotepaketin kohderyhmaksi osoittautui téman vuoksi parhaiten modernit huma-
nistit, jotka janoavat uusia kokemuksia ja vastaanottavat niité avoimesti. Heille on tarkeaa lomalle
tullessaan paasta irrottautumaan arjesta. Haapalan tasokkuus, autenttisuus ja sijainti luonnon lahei-

syydessa tukevat hyvin modernien humanistien tarpeita.

Naiden ideoiden ja oivallusten pohjalta muodostui eldmyspaketti nimeltdan, “Eldmysloma Haapa-
lassa”. Suunnittelemani eldmyspaketti on prototyyppi, jonka testaaminen, hinnoitteleminen ja mark-

kinoiminen jaa toimeksiantajayritykselle.

Raportin liitteista 16ytyva tuotekortti tarjoaa perustiedot paketista seka sen tarjoajasta. Tuotekortti
auttaa tuotteen myynnissa ja markkinoinnissa, silld asiakas l6ytaa siitd olennaisimmat tiedot liittyen
tuotepakettiin. Sen avulla asiakas voi ottaa yhteytta tarjoajaan tai hankkia lisatietoja. Kokosin tuote-
korttiin tietoja, jotka saisivat asiakkaan kiinnostumaan tuotteesta mahdollisimman paljon ja osta-

maan sen.
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6.2 Eldmyspaketin kuvaus

Suunnittelemani paketti sopii toteutettavaksi ja ostettavaksi vuoden ympari sen jokaisena paivana.

Eldmyspaketin kesto on vahan alle 24 tuntia, mika on kokonaisaikaisesti suhteellisen lyhyt, mutta se
on mielestani sopiva aika pienelle irtiotolle. Paketti on suunniteltu kahdelle henkilélle. Taméan vuoksi
se sopii loistavasti esimerkiksi vuosipdivaa viettavalle pariskunnalle, pieneksi viikonlomaksi tai vaikka

ystavysten keskeiseksi illanvietoksi.

Eldmyspaketin ostajien suositellaan saapuvan paikalle sisaankirjautuminen alettua, eli klo 15.00. Si-
saankirjautumisen viimeisin takaraja on klo 17.00, talléin on mahdollista vield kereta kokemaan
kaikki pakettiin kuuluva ilman kiirettd. Loppuillan ohjelmille ei ole asetettu tarkkoja kellonaikoja,
vaan asiakkaat saavat itse paattaa aikataulunsa. Sisadnkirjautumisen jalkeen aittamokissa odottaa
pullo kuohuvaa, jonka asiakkaat saavat nautiskella kaikessa rauhassa, esimerkiksi istuskellen mokin

terassin riippukeinussa maalaismaisemia katsellen.

Illan ohjelmat saavat alkunsa kolmen ruokalajin illallisella Haapalan oman ravintolan tunnelmallisissa
tiloissa. Ruokajuomaksi ravintolassa on mahdollista nautiskella talon omia oluita. Illallisen jélkeen
pihan hirsisauna odottaa lampimand, minne paasee kahden kesken saunomaan ja viettdmaan iltaa
vilvoittelutilaan. Vilvoittelutilasta 16ytyy tarvikkeita, joilla voi tehda omatoimisesti jalkakylpyja, kas-
vonaamioita ja muita kauneushoitoja, myos virvokkeita ja pientd naposteltavaa on tarjolla. Ruuhkai-
sina aikoina pakettiin kuuluvan saunomisen voi rajata tietylle aikavalille, esimerkiksi pariksi tunniksi

yhtd pakettia kohden. Saunomisen jalkeen on aika siirtyd omaan aittamdkkiin younille.

Seuraavana aamuna, runsas pakettiin kuuluva aamiainen tarjoillaan Haapalan ravintolassa. Uloskir-
jautuminen tapahtuu klo 12.00, mutta on mahdollista toivoa myds myohdista uloskirjautumista etu-

kateen, jolloin saa nukkua huoletta pidempaan, kuitenkaan aamupalaa sivuuttamatta.

Lisdmaksua vastaan on mahdollista osallistua olut-tastingiin, jos asiakkaat haluavat enemmaén sisal-

tda lomalleen. Tama tulee ostaa etukdteen lomaa varatessa tai sisdankirjautumisen yhteydessa.
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7 POHDINTA

Opinndytetyoni tavoitteena oli luoda tuotepaketti, joka toisi toimeksiantajayritykselle uusia asiakkaita
seka laajentaisi yrityksen liiketoimintaa. Elamysten kokeminen ja arjesta irtautuminen olivat suunnit-
telemani tuotteen ydinteemoja. Raporttiin koottujen teorioiden pohjalta kasasin paketin, joka mieles-
tani tayttaa tarvittavat toimivan tuotepaketin vaatimukset. Lopputulokseen en voi ottaa kantaa, silla

en itse pysty testaamaan luomaani elamyspakettia kaytannossa. Joka tapauksessa uskon, etta asiak-

kaat l6ytavat ja kiinnostuvat virkistavasta elamyspaketistani.

Olin opinndytetyoni aiheesta heti alusta alkaen innoissani, mutta tyon aloittaminen oli vaikeaa. Aloi-
tin kirjoittamisen itsenaisesti kesakuussa 2020, jolloin ohjeistusta oli luonnollisesti tarjolla vasta syk-
sylla. Otin tasta paineita, silla tama oli ensimmainen iso tyd, jonka kirjoitin tdysin itsendisesti. Sain
tyotahtini kuitenkin pidettya hyvana ja motivaatioita riitti koko kesan. Motivaatioon vaikutti se, etta
en sattuneista syista kaynyt kesatdissa, joten laitoin kaiken aikani tydhon. Elokuussa pystyin pita-

maan kirjoittamisesta jopa taukoa, sillé ty6 oli jo niin hyvalla mallilla.

Opinnaytetytssani olisin voinut luoda tuotepaketteja vield toisenkin, jotta se olisi tuonut ty6hon lisaa
laajuutta. Tama oli alkuperainen ideanikin, mutta paadyin keskittymaan loppujen lopuksi vain yh-
teen. Ajatuksena oli ensin hadyo-tuotepaketti, mutta hautasin ajatuksen nopeasti, silla se olisi ollut
paljolti vain kesdsesonkiin painottuva. Seuraavaksi ajattelin kahden yon elamyspakettia, joka sisal-
taisi kaikkien yhden yon paketin ohjelmien liséksi, seuraavana pdivand, Haapalan oman olut-tastin-
gin seka jotain aktiviteettia vield tdman liséksi. Tdma olikin kompastuskivi, silld sitten minun olisi pi-
tanyt l6ytda yhteistydyritys, kenen kanssa toinen aktiviteetti jarjestettdisiin. Halusin pitaytya siis sel-
kedssa yhden yon paketissa, joka koostuu Haapalan omista palveluista. Koin, ettd se on toimeksian-

tajayritykselleni helpoiten ldhestyttdvin idea heiddn ensimmaiseksi tuotepaketiksensa.

Jatkotoimenpiteend Haapalan tulisi ensimmaiseksi testata suunnittelemani elédmyspaketti ulkopuoli-
silla asiakkailla ja sen jalkeen vieda tuote markkinoille. Testaaminen paljastaa mahdolliset muokkaa-
mista kaipaavat yksityiskohdat ja toimeksiantajayritys saa halutessaan sen jélkeen tehda muutoksia
elamyspakettiini. Toinen jatkotoimenpide on vapaaehtoinen, mutta Haapala voisi ottaa kopin mietin-
nassani olleesta kahden yon eldmyspaketista. He voisivat kehittad paketin toimivaksi sen jalkeen,
kun yhden yon paketti on saatu markkinoille ja koettu toimivaksi ja kannattavaksi. Uskoisin, etta pal-

jon aktiviteetteja sisaltdvalle koko viikonlopun kestdvalle eldmyspaketille olisi kysyntaa.

Toivon opinndytetydssa suunnittelemani eldmyspaketin hyddyttavan Haapalan liiketoimintaa. Vaikka
tuote ei nakisikaan tassé muodossa pdivanvaloa, se voi kuitenkin tuottaa tuoreita ideoita yritykselle
jatkoa varten. Olen tydn lopputulokseen hyvin tyytyvdinen ja se on juuri minun nakdisesti ja tyyli-
sesti toteutettu.
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LIITTEET

Liite 1. Tuotekortti

Tunnelmallinen irtiotto arjesta, kahdelle hengelllé."vPokeﬁi koostuu
kulinaristisista elamyksista ja rentoutumisesta.

Sisalto:
Yhden yon maijoitus 2hh aittamdkissa, tervetulicismalja huoneessa, kolmen
ruokalgijin illallinen, saunomista pihasaunassa, runsas aamiainen

Hinta:

LisGdmaksusta:

Mahdollisuus osallistua Haapalan panimokiemrokselle ja olut-tastingiin

Lisatietoja:

Hotellitasoisesti varusteltu huone, vapaasti valittava menukokonaisuus, saunan
vilvoittelutilassa tarjolla omatoimisesti toteutettavia kauneushoitoja, ilmainen
pysakdinti, Wi-Fi

Yhteystiedot ja tiedustelut:
Haapala BnB Oy

Haapalahdentie 3, 88600 Sotkamo
puh: +358 449847840

info@haapalabnb.fi




