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Opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitella ja kehittaa lahiruokatoria Suurpellon alueelle.
Lahiruokatori jarjestettiin Kukkiva Suurpelto -tapahtuman yhteydessa 12.5.2012. Suurpelto on
rakenteilla oleva alue Espoossa, jossa ei talla hetkella juuri ole palveluita. Ty6 liittyy Koulii-
hankkeeseen, joka on Laurea-ammattikorkeakoulun ja Espoon Seudun koulutusyhtym& Omnian
yhteinen hanke. Hankkeen tavoitteena on muun muassa kehittaa ja tarjota Suurpeltoon
kayttajalahtoisia palveluja. Tydn tavoitteena oli kehittaa lahiruokatori
palvelumuotoiluprosessin mukaisesti Suurpellon asukkaille heidan tarpeisiin ja asumiseen
sopivaksi, mahdollisimman asiakaslahtoisesti. Tyoskentelyn tavoitteena oli tuoda uusia ideoita
ja nakokulmia torin kehittdmiseen, joita voidaan hyddyntda myos tulevaisuudessa torin
kehittamisessa. Tyd toteutettiin toiminnallisena opinndytety®na, jolloin lahiruokatoria
suunniteltiin ja kehitettiin, seka jarjestettiin samanaikaisesti myds kaytanndssa, yhteistydssa
muun torin suunnitteluryhmén kanssa.

Jotta kehitettavasta palvelusta eli lahiruokatorista tulisi mahdollisimman asiakasléahtdinen,
tyo kasittelee palvelujen kehittamista ja suunnittelemista erilaisista ndkékulmista, kuten
innovaatioiden syntya, miten asiakas voi olla mukana palvelujen kehittamisessa, seka
palvelumuotoilua kehittdmisen véalineend. Palvelumuotoilu on tapa kasvattaa
asiakasymmarrysta seké kehittaa asiakaslahtoisia palveluja, joten lahiruokatoria kehitettiin
palvelumuotoilun prosessimallia mukaillen. Tydn menetelmid olivat trend scouting,
benchmarking, kayttajaprofiilien muodostaminen, havainnointi, aivoriihi, SWOT -analyysi,
storyboarding, seka blueprint -kaavio.

Menestyadkseen palvelun on pohjauduttava asiakkaiden todellisiin tarpeisiin. Kehittamistyo
aloitettiinkin palvelun tarpeen kartoituksella niin, kuinka se sopisi Suurpeltoon. Tyfssa
kaytetyt menetelméat toivat lahiruokatorin kehittdmiseen toimintaympariston ymmarrysta,
erilaisia ndkdkulmia ja uusia ideoita kehittamiseen, seka asiakasnakokulmaa. Asukkaiden
nakokulmia otettiin mukaan torin kehittamiseen. Kehitetty lahiruokatorikonsepti pyrittiin
mallintamaan tydssa havainnollistavin keinoin, jotta tulevaisuuden torin kehittdjat pystyisivat
toteuttamaan vastaavanlaisen torin tyon avulla mahdollisimman hyvin. Lahiruokatorista
saatiin kehitettya asiakaslahtdinen ja innovatiivinen palvelu. Kukkiva Suurpelto -tapahtuman
yhteydessa oleva lahiruokatori oli onnistunut. Torin asiakkailta ja myyjilta tuli positiivista
palautetta ja torille toivottiin jatkuvuutta, mutta myos kehitettéavad Ioytyi. Torille toivottiin
tulevaisuudessa muun muassa vaihtuvia tuotteita ja uusia myyjia. Toripdivan arvioinnissa kavi
myos ilmi, ettd kyseiselle palvelukonseptille on kysyntda juuri Suurpellossa ja lahi- ja
luomuruoka kiinnostavat Suurpellon asukkaita. Koulii-hankkeen paattyesséa 2012 vuoden
lopussa- haasteena voidaan pitaa torin jarjestamisen toteuttamista tamén jalkeen.

Asiasanat: palvelun kehittdminen, palvelumuotoilu, lahiruoka, tori
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The purpose of this thesis was to plan and develop a local food market for the area of
Suurpelto. The local food market was arranged during the Blooming Suurpelto event in May
2012. Suurpelto is a residential area located in Espoo. It is under construction and there are
hardly any services there at the moment. The thesis belongs to the Koulii project. The
project is carried out in cooperation with Laurea University of Applied Sciences and Omnia.
One objective of the project is to develop and offer customer-oriented services for the
Suurpelto area. The objective of this thesis was to develop the local food market according to
the Service Design process model for the residents of Suurpelto to fit their needs, as
customer-orientedly as possible. The purpose was also to create ideas and views for the
present and further development of the local food market. The project was carried out as a
practice-based thesis. The local food market was organized simultaneously with practical
execution, planning and developing in cooperation with a planning group.

This thesis discusses service development and planning the creation of innovations, the
customer as part of the development process and Service Design as a development tool.
Improving the local food market to a more customer-oriented direction was the core of this
thesis. Service Design is a way to build up understanding of customers and develop customer-
oriented services. That is why the local food market was developed according to the Service
Design process model. In this thesis trend scouting, benchmarking, observing, personas,
brainstorming, a SWOT-analysis, storyboarding and blueprint chart were the used research
methods.

To succeed the service must be based on customers™ real needs. The development was
initiated by a service mapping of the Suurpelto residents. The methods used in this thesis
resulted in an understanding of the operational environment, different perspectives, new
ideas and a customer perspective. The residents” perspectives were included in the
development. The developed local food market concept was modeled with illustration
methods. This will help the future development of the market. The local food market was
managed to develop the customer-oriented and innovative service. The local food market
during the Blooming Suurpelto event was a success. The market received positive feedback
from its customers and vendors. They hoped continuity for the market, but also some
development objectives were listed. The customers hoped for example that the products
would be changed and new vendors in the future markets. During the evaluation of the
market it was noticed that this service concept has a demand in Suurpelto and the residents
of Suurpelto are interested in local and organic food. When the Koulii project ends at the end
of 2012, implementing the market can be considered a challenge.

Keywords: service development, service design, local food, market
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1 Johdanto

Lahiruoka on yksi tdman hetken trendeistd Suomessa ja maailmalla. Ihmisille on nykypaivana
tarkeada, millaista on heidén sydmansa ruoka ja mista he ruokansa hankkivat. Markkinoille on
tullut I&hivuosina enemman uusia ja vaihtoehtoisia palvelukonsepteja, jotka tarjoavat lahi- ja

luomuruokaa, kuten Helsingin alueella olevat pienet lahi- ja luomuruokamyymalét.

Taman opinndytetyon aihe on ”lahiruokatorin kehittdminen palvelumuotoilun avulla,
esimerkkiné Suurpelto™. Ty6 liittyy Koulii-hankkeeseen, joka on Laurea-ammattikorkeakoulun
ja Espoon seudun koulutuskuntayhtyma Omnian yhteinen hanke. Hankkeen tavoitteena on
muun muassa tarjota ja kehittéd Espoon Suurpellon alueelle kayttajalahtoisia palveluita,
jotka edistavat asukkaiden hyvinvointia. Hankkeessa opiskelijat ja kouluttajat toimivat
vuorovaikutuksessa Suurpellon nykyisten ja tulevien asukkaiden sekd muiden Suurpellon
toimijoiden kanssa. Avoin ajattelutapa ja asiakaskeskeisyys ovat hankkeen keskeisia
kasitteita. (Koulii 2011.)

Tassa toiminnallisessa opinnaytetydssa kartoitettiin valitun palvelun, eli lahiruokatorin
sopivuutta Suurpellon alueelle ja kehitettiin palveluideaa palvelumuotoiluprosessin ja -
menetelmien avulla. Ty® eteni Stefan Moritzin palvelumuotoiluprosessin mukaisesti, joka
kasittaa kuusi eri vaihetta: ymmarra, pohdi, kehitd, seulo, selitd ja toteuta. Vaiheet
tiivistettiin téssa tydssa kolmeen osaan: tutkimus-, kehittédmis- ja toteuttamisvaiheeseen.
Jokainen vaihe sisaltaa erilaisia palvelumuotoilussa kaytettyja menetelmia, joista valittiin

parhaiten tata tyota tukevat menetelmat.

Opinnadytetydn tavoite oli kehittaa lahiruokatoria palvelumuotoiluprosessin mukaisesti
Suurpellon asukkaille heidan tarpeisiin ja asumiseen sopivaksi, mahdollisimman
asiakaslahtoisesti. Nain ollen tydssa tuotiin uusia ideoita ja nédkdkulmia torin kehittdamiseen ja
suunniteltiin ja kehitettiin samanaikaisesti toria myods kaytanndssa, yhteistydssa muun torin
suunnitteluryhmén kanssa. Tarkoituksena on , ettd opinnaytetyon ideoita ja tuloksia
kaytettaisiin hyddyksi myos tulevaisuudessa, kun torikonsepti kehittyy ja vakiintuu
Suurpellossa ja kenties myds muualla Espoossa. Siksi onkin ollut téarkeda mallintaa torin
palveluidea tydssd mahdollisimman hyvin. Tyo keskittyy kasittelemaan palvelun eli
lahiruokatorin kehittamisprosessia palvelumuotoiluprosessia mukaillen ja menetelmien avulla
aikaansaatuja ideoita ja tuloksia. Tydtd on rajattu jattdmalléa pois muun muassa varsinainen
liiketoimintasuunnitelma, markkinointisuunnitelma, kustannuslaskelmat, seké torin rahoitus
ja kannattavuus. Mydskaan lupa-asioita ei tydssa ole kasitelty, lukuun ottamatta lyhytta

mainintaa torin jarjestamisprosessin aikana esiin tulleesta muuttuneesta elintarvikeluvasta.



Palvelumuotoilun ja erilaisten menetelmien avulla paastiin syvallisempaén asiakkaiden
ymmartédmiseen, jotta tyén tavoite tayttyisi mahdollisimman hyvin. Palvelumuotoilun avulla
oli myds helpompi méaarittaa palvelun tarve ja pyrkia toteuttamaan se mahdollisimman
asiakaslahtoisesti. Tyon ensimmaisind menetelmind kaytettiin benchmarkingia ja trend
scoutingia toimintaymparistén kartoittamiseen ja muihin konsepteihin tutustumiseen.
Kyseiset menetelmat toivat hyvan pohjan alun tutkimusvaiheelle. Asiakasprofiilien luomista ja
asukkaiden havainnointia kaytettiin asiakasymmarryksen kasvattamiseksi, aivoriihi-
menetelmaa asukkaiden nakékulman tuomiseksi, SWOT -analyysia palvelun tilan tarkasteluun,
storyboardingia palveluidean konkretisoimiseen ja visualisointiin, seka lopuksi blueprintia
palvelun mallintamiseen. Lisaksi torin palveluideaa mallinnettiin palvelupaketin ja
laajennetun palvelutarjooman nakdkulmasta, jotta kehitetysté palvelusta saatiin erilaisia
nakodkulmia. Raportissa teoria ja kdytannon kehittamistyd kulkevat rinnakkain. Raportin alussa
perehdytaan teoreettiseen osuuteen palvelujen suunnittelusta ja kehittamisesta eri
nakokulmista, seka palvelumuotoiluun ja opinndytetydprosessin etenemiseen Moritzin
palvelumuotoiluprosessia mukaillen. Palvelumuotoiluprosessin eri vaiheissa esitellaan kaytetyt
menetelmat tuloksineen ja tyon lopussa toteutetun l&hiruokatorin onnistumista Suurpellossa
arvioidaan kehittdmisehdotuksineen. Lisaksi kehittdmisprosessia arvioidaan. Lopuksi

kiteytetaan koko prosessi yhteen johtopaatoksien avulla.



2 Suurpellon asuinalue ja Koulii-hanke

Suurpelto on tdman hetken yksi merkittavista ja padkaupunkiseudun suurimmista
rakennushankkeista. Suurpelto sijaitsee Espoossa, Mankkaan lahistolla, Kehatie Il:n varrella.
Alue on 325 hehtaarin kokoinen, josta 89 hehtaaria on puistoja ja viheralueita varten.
Naapurina on my6s laaja keskuspuisto. Suurpellossa asuu 28.3.2012 saadun tiedon mukaan
(HSY- Seudullinen perusrekisteri) 977 asukasta. Vuoden 2012 loppuun mennessa asuntoja
valmistuu arviolta noin 2000 asukkaalle. Koko Suurpellon uudenaikainen puistokaupunki
valmistuu valmiiksi noin 10-15 vuoden aikana, ja talléin asukkaita olisi noin 15 000. Asunnot
Suurpellossa ovat asumisoikeus-, vuokra- ja omistusasuntoja. Alueelle suunnitellaan myos
palvelu- ja liiketiloja. Suurpellossa toimii jo ensimmainen paivakoti ja ensimmaista koulua,

Opinmaked, suunnitellaan. (Suurpelto 2011.)

Suurpellossa pyritaan kestavan kehityksen mukaiseen asumiseen ja tuomaan alueelle uusia,
innovatiivisia palvelukonsepteja. Alue on suunniteltu rakennettavan eheéksi kokonaisuudeksi,
joka tarjoaa monimuotoisia asuntoja eldman eri vaiheisiin. Asunnot on kytketty
uudenaikaiseen jatteenkeruujarjestelmaan, joka sadstéa luontoa. Taloyhtididen pihalta 16ytyy
astiat erilaisille jatteille. Suurpellon asukkailla on my®és mahdollisuus tilata ruokaostoksia ja
muita arjen palveluita Seulon nettikaupasta. Seulo Palvelut Oy tarjoaa asukkaille
ensimmaisen lahikaupan: uudenlaisen ruoan hankintakanavan, jonka verkkokaupan kautta
asukas saa tilattua suoraan kotiovelle l&ahiruokaa ja muita paivittéistavaroita, seka lisaksi
kirjasto- ja pesulapalveluita. Suurpellon useimpien kerrostalojen alakerroista 16ytyy myds
palvelueteiset, joihin asukkaat voivat vuokrata vastaanottokaapit, jolloin heidan ei tarvitse
olla vastaanottamassa toimituksia. Suurpellon alueelle suunnitellaan myos viljelypalstoja ja
Suurpelto-seura aloittaakin tulevan kevaan 2012 aikana viljelyn kaupunkiviljelylavoilla.
(Suurpelto 2012.)

Suurpellon lukutorilla toimii Designpaakaupunkivuoden innoittamana rakennettu
infopaviljonki, jota yllapitaa Suurpellon markkinointi Oy. Paviljonkia kaytetddn muun muassa
asukaskokouksiin, Koulii- hankkeen tapahtumiin, sek& asuntomyynnin tapahtumiin.
Infopaviljonki on suunniteltu valiaikaiseksi, mutta nayttavaksi kiintopisteeksi ja sen muoto, S-
kirjain, symboloi Suurpeltoa. ”lhmiset tekevat Suurpellon” on yksi World Design Capital
Helsinki 2012- ohjelman hankkeista, johon kuuluvat infopaviljonki seka palvelumuotoilun
toteuttaja Koulii-hanke. ”lhmiset tekevat Suurpellon” on asukkaiden, yritysten, kaupungin,
yritysten ja yhdistysten valista yhteistyota ja sen avulla pyritddn saamaan asukkaita
tutustumaan toisiinsa. Designpdakaupungin tavoitteena on kehittéda kaupunkia muotoilun
avulla. Kyseinen designkokonaisuus on yksi suurimmista koko maailmassa, silla ohjelmassa on
mukana yhteensa peréati 250 hanketta. (Suurpelto 2011; World design capital Helsinki 2011.)



10

Laurea-ammattikorkeakoulu toimii Koulii-hankkeessa yhdessa Espoon seudun
koulutuskuntayhtyma Omnian kanssa. Hankkeen tavoitteena on muun muassa tarjota ja
kehittaad Suurpellon alueelle kayttajalahtoisia palveluita, jotka edistavat asukkaiden
hyvinvointia. Hankkeessa opiskelijat ja kouluttajat toimivat vuorovaikutuksessa Suurpellon
nykyisten ja tulevien asukkaiden, sekd muiden Suurpellon toimijoiden kanssa. Avoin
ajattelutapa ja asiakaskeskeisyys ovat hankkeen keskeisia kasitteita. Koulii-hankkeessa
tutkitaan ja kehitetdan palvelumuotoiluun perustuvaa T&K&I- toiminnan mallia. Hankkeen
avulla "kehitetaan koulutusasteiden valista yhteistydta, innovaatio-osaamista ja
aluekehitystyon laatua pilottihankkeiden avulla” (Koulii 2011). Hanke on alkanut syksylla 2010

ja se kestaa vuoden 2012 loppuun saakka. Hankkeen tuloksena oppiminen tapahtuu

todellisissa tyotilanteissa monialaisen oppimisympariston avulla. (Koulii 2011.)

Koulii-hankkeessa on yhteensa 7 pilottia: lhan pihalla, lhmiset tekevat Suurpellon, Kookos,
Onnilo, Parasta Arkea 24/7, Sosiaalinen media, seka Vihred keidas. Tama opinnaytetyd on
mukana Vihred keidas -pilotissa. Vihrea keidas tarjoaa virkistavia hyvinvointipalveluja
Suurpellon ja sen lahiympéristén asukkaille joustavasti, ekologisesti ja niin, etta palvelut ovat
myds helposti saavutettavissa. Hyvinvointipalvelut kasittavat erilaisia palveluja
kauneudenhoitopalveluista ravintola- ja kahvilapalveluihin. Vihre& keidas pyrkii edistaméaéan

myds lahiruoan tunnettavuutta. (Koulii 2011; Suurpellon kasvot- seminaari 2011.)

3 Palvelujen suunnittelu ja kehittaminen

Tassa luvussa kasitellaan palvelujen suunnittelua ja kehittamista, silla se on tiiviissa
yhteydessa palvelumuotoiluun, johon tdma tyd perustuu. Aluksi méaaritellaan palvelu
kasitteenda, jonka jalkeen palvelujen kehittamista esitellaan yleisella tasolla. Silla
lahiruokatori on uusi palvelu ja sen tavoite on menestyd, luvussa pohditaan, kuinka
palveluideat syntyvat ja miten niista syntyy todellisia innovaatioita. Myds asiakkaan roolia
palvelujen kehittamisessa kasitellaan, silla palvelumuotoilussa asiakas on kehittamistyon
keskiossa. Luvussa kasitellaan myos teoreettisella tasolla palvelupaketin ja laajennetun
palvelutarjooman mallia. Lahiruokatorin laajennettu palvelutarjooma esitellaén
kokonaisuudessaan mydhemmin luvussa 6.3. Luvun lopussa perehdytéan palvelumuotoiluun
palvelujen kehittamisen valineena ja opinnadytetydprosessin etenemiseen Moritzin

palvelumuotoiluprosessin mukaisesti. Taman luvun teoriaan palataan tyén johtopaatoksissa.

Gronroosin (2000, 76) mukaan palvelulla on paljon eri merkityksia, esimerkiksi palvelu
voidaan kasittaa tuotteena, henkilékohtaisena palveluna tai tarjoomana. Tuulaniemen (2011,
40) mukaan tarjoomat ovat asiakkaille tarjottavia kokonaisratkaisuja. Ne ovat nykyaikaa, ja
ne kattavat paremmin asiakkaiden tarpeet kuin pelkka tavara tai palvelu. (Tuulaniemi 2011,

40 - 41.) Palvelut voivat olla myos hallinnollisia. Nama ovat nakyméattoémia palveluja, jotka
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valitettavan usein mielletdan ongelmiksi yrityksissa. Jos organisaatio oivaltaa nakymattomat
palvelut nimenomaan palveluiksi ongelmien sijaan ja oppii hyddyntadmaan niité, se on suuri
kilpailuetu. (Grénroos 2000, 76 - 77.)

Gronroosin (2000, 79) maaritelman mukaan palvelut koostuvat toimintojen avulla
prosesseista, joihin taas kdytetaan useita eri resursseja, kuten ihmisia tai muita fyysisia
resursseja, tietoa ja jarjestelmia. Yleensa ollaan suorassa vuorovaikutuksessa asiakkaan
kanssa, jolloin ongelmien ratkaisu on helpompaa. Palveluita ei voi maaritella konkreettisiksi,
vaan palveluprosessit tuotetaan ja kulutetaan yleensa lahes samanaikaisesti. Palvelut ovat siis
aineettomia. Nain ollen palveluita ei ennen ostamista yleensa voida testata ja palveluita on
mahdotonta varastoida. Palveluissa tosin voi olla konkreettisia osia, kuten ravintolan ruoka.
(Grénroos 2000, 80; Ylikoski 2001, 23 - 24.)

Kinnusen (2004, 145) mukaan palvelujen suunnittelussa on tavoiteltavaa, etta palvelut
tuottavat todellista hyotya asiakkaille ja vastaavat laadultaan asiakkaan odotuksiin.
Suunnittelun nékdékulmaksi kannattaakin ottaa asiakkaiden tyypillinen toiminta- ja
ajattelutapa eri tilanteissa. Yrityksen on myos kehittamistydssa tavoiteltava kannattavuuden
ja tehokkuuden sailyttamista. Usein palvelua konkreettisesti tuottavat henkilét vaihtuvat,
jolloin tarke&a on taata palvelun toiminnallisuus ja laatu. Laatutasojen erot voivat johtua

esimerkiksi asiakkaiden ominaisuuksista ja vaihtuvuudesta. (Kinnunen 2004, 66, 145.)

3.1 Palveluideoista innovaatioiksi

Asiakkaiden tarpeet muuttuvat teknologian ohella ja kilpailu tuo tuotekehitystydlle paineita.
Uusia palveluita tarvitaan silloin, kun olemassa olevien palvelujen kysynté laskee tai kilpailu
kovenee. Useimmissa yrityksissa tarvitaan jatkuvasti palveluiden kehittamista. Kaikki
uutuudet eivat kuitenkaan menesty markkinoilla. Palvelun kehitystyén on oltava
jarjestelmallistd, jotta uudet palvelut myds menestyisivat. (Ylikoski 2001, 244.) Jotta palvelu
menestyisi hyvin, tulisi sen pohjautua asiakkaiden todellisiin tarpeisiin. Asiakkaan tarpeet ja
toiveet tulisi maaritella kehitysprosessissa mahdollisimman aikaisin. Palvelu ei tule
menestymaan tulevaisuudessa, mikali suunnittelutyd perustuu vaariin oletuksiin jo

alkuvaiheessa. (Kinnunen 2004, 44.)

Kinnunen (2004, 39, 40) kirjoittaa, ettd ideoita saadaan syntymaan luovuudella. Yrityksesta
on loydyttéva tarpeeksi innovatiivisuutta, jotta luovuuden avulla saadaan synnytettya jokin
uusi palvelu tai tuote. Jalkikateen on vaikea kertoa, mista jokin idea alun perin sai alkunsa,
silla toiminta on hyvin spontaania. Uusia palveluideoita voi syntya asiakkaiden tarpeista,
henkiloston oivalluksina kdytanndssa ilmeiden tarpeiden myo6ta tai yhteistydkumppanien

tarpeista. Liséksi kilpailijoiden toimintaa voidaan jaljitella, vaikka se tosin on vahemman
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luovuutta vaativa toimintatapa. Jos jotakin ideaa tahdotaan todella kehittda eteenpdin, se
vaatii innokkuutta, uskoa ja tahdonvoimaa. Yrityksesta olisi hyva ldytya henkild, joka toimisi
innovaation johtajana. Lampikosken ja Lampikosken (2004, 19) mukaan innovaatio on uuden
idean konkreettista toteuttamista kéytanndssa. Innovaatiotoimintaa voidaan pitéa prosessina,
jossa yritys kehittdd ja omaksuu uusia ideoita ja aloitteita kaytannon sovelluksin. (Lampikoski
& Lampikoski 2004, 19.)

Parantainen (2011, 238) mainitsee, etta palvelunkehittdjan on oltava erityisen valpas
Ioytéadkseen jotain uutta. Palvelunkehittdjan on haastateltava ja tarkkailtava asiakasta.
Hanen on tiedusteltava asiakkaalta, mita hén saa aikaan ja mité puolestaan ei. Lisaksi on
selvitettava, miksi asiakas toimii niin kuin toimii. Nain saattaa I6ytaa hyvinkin erikoisia
perusteluja ja uusi ndkdkulma tai idea voi I6ytya kuin puolivahingossa esimerkiksi sivulauseen
yhteydessa. (Parantainen 2011, 238.)

3.2 Asiakkaan osallistuminen palvelun kehittdmiseen

Ylikoski (2001, 242) kirjoittaa, etté asiakas on koko ajan jollain tavoin mukana palvelun
suunnitteluprosessissa. Palvelun kayttajat toimivat tarkeimpina ulkopuolisina ideoinnin
lahteiden apuina. Organisaation ja asiakkaiden valisia suhteita saadaan vahvistettua ottamalla
asiakkaat mukaan kehitystydhon. Asiakkaalla on liséksi itse palvelutilanteessa ja palvelun
tuottamisessa erilaisia rooleja. Asiakas kertoo mitéa han haluaa, osallistuu palvelun
tuottamiseen, toimii laaduntarkkailijana, luo palveluilmapiirid, seka kantaa vastuuta palvelun
vaikutuksista. (Ylikoski 2000, 242, 251.)

Nystromin ja Lemisen (2011, 55) mukaan palvelun menestymisen markkinoilla takaa se, etta
palvelu on sovitettava osaksi asiakkaiden arkirutiineja. Asiakkaiden néakokulman mukaan
ottaminen suunnitteluprosessiin tuo sellaista kilpailuetua yritykselle, jollaista kilpailijoilla ei
valttdmatta ole. Kuluttaja voidaan ottaa mukaan palvelun suunnittelusta aina palvelun
lanseerauksen jalkeiseen kehitykseen. Taméan avulla on muun muassa mahdollista tunnistaa ja
valttaa palvelun markkinoille tulon mahdollisia ongelmia. Kun ihmiset lahtevéat palvelun
kehittamistyohon ja yhteissuunnitteluun mukaan, heilla on erilaisia henkilékohtaisia
motiiveja, kuten aito kiinnostus uutta palvelua kohtaan tai uusiin ihmisiin tutustuminen ja
verkostoituminen. Innostuneiden osallistujien mukaan saaminen taysin ilmaiseksi on kuitenkin
haastavaa ja yleisesti kaytettyja palkitsemistapoja ovatkin muun muassa lahjakortit tai
jJulkiset tunnustukset. (Nystréom & Leminen 2011, 1, 55, 60.)

Miettinen (2011, 23) mainitsee, ettd Prahaladin & Ramaswamyn (2004) mukaan arvon
luominen yhdesséa on térkea osa palveluiden kehittadmisté. Palveluntarjoaja antaa kayttajalle

mahdollisuuden osallistua tuotekehitykseen. Asiakas luo yhdessa yrityksen kanssa sellaista
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palvelukokemusta, joka on asiakkaan toimintaymparistd6n ja tarpeisiin sopiva. Kokemukset
lilketoiminnassa ovat siirtyneet arvon tuottamisen tilalle. Palvelut ovat kanava luoda
kokemuksia, kuten sosiaalisen median palvelut, esimerkiksi Facebook, jossa palvelun kayttaja

on mukana tuottamassa suuren osan palvelun sisallosta. (Miettinen 2011, 25.)

3.3 Palvelupaketti ja laajennettu palvelutarjooma

Tahan tyohon mallinnettiin lahiruokatorin palvelupakettia ja laajennettua palvelutarjoomaa,
silla se antaa selkeén ja helposti ymmarrettéavan kuvan kyseisesta palvelusta. Tassa alaluvussa

perehdytaan palvelupakettiin ja laajennettuun palvelutarjoomaan teoreettisella tasolla.

Palvelupaketin avulla pystytaan maarittelemaén, minkalaisia yksittaisia osapalveluja
palvelussa tarvitaan, jotta asiakkaan tarpeet tulevat tyydytetyksi. Palvelupaketin laatiminen
on yksinkertainen ja todenmukainen tapa havainnollistaa ainakin jossain maarin minka
tahansa palvelun luonnetta. Palvelupaketin kolmeen ryhméan: ydinpalvelu, mahdollistavat
palvelut- ja tuotteet, sekd tukipalvelut- ja tuotteet. Ydinpalvelu vastaa asiakkaan keskeiseen
ostotarpeeseen, se on syy markkinoilla olemiseen. liman lisépalveluita ei pystyta kayttamaéan
ydinpalvelua. Lisapalveluita kutsutaankin mahdollistaviksi palveluiksi. Tukipalvelut ovat myds
lisdpalveluja, mutta ne tuottavat palvelulle lisdarvoa ja auttavat erottumaan kilpailijoista.
Tukipalvelut ovat siis kilpailukeinoja, ilman niitékin voi ydinpalvelua kayttaa. Talldin
kuitenkin kokonaispalvelupaketti saattaa olla mielenkiinnoton ja kilpailukyvytoén. (Grénroos
2010, 223, 224.)

Gronroos (2010, 225) mainitsee, etta peruspalvelupaketti ei kuvaa asiakkaiden ndkemystéa
palvelusta, vaan enemmankin ”koetun kokonaislaadun teknista laatu-ulottuvuutta”.
Palvelupaketti onkin nahtava kattavampana mallina, laajennettuna palvelutarjoomana, johon
sisaltyy myos palvelun tuotanto- ja toimitusprosessi, eli palveluprosessi. Vasta laajennetun
palvelutarjooman laatimisen jéalkeen palvelusta muodostuu tarjooma. Palveluprosessi, eli
asiakkaan ja myyjan valinen vuorovaikutus, koetaan tilanteesta riippuen eri tavoin. Prosessi
voidaan kuitenkin jakaa kolmeen osatekijaan: palvelun saavutettavuuteen, vuorovaikutukseen
palveluorganisaation kanssa, seka asiakkaan osallistumiseen. Nama osatekijat muodostavat
siis laajennetun palvelutarjooman yhdessa palvelupaketin kanssa. Naméa osatekijét on
mukautettava kehitettéavan palvelun kohdesegmenttien asiakkaiden hy6tyjen mukaisesti.
Palvelutarjooman mallin asiakasléahtdisyys on erittéin tavoiteltavaa. (Gronroos 2010, 223 -
226.) Kuvio 1 kuvaa tekijat, joista laajennettu palvelutarjooma koostuu. Palvelupaketin
kolme osatekijaa sijoittuvat kolmioksi ympyran sisédpuolelle ja palvelupakettia ympyroivat
palvelutarjooman osatekijat. Palveluajatus, joka kuvaa koko laajennettua palvelutarjoomaa,

sijoittuu kuvion ylapuolelle.
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Palveluajatus

Ydinpalvelu

Palvelun

saavutettavuus Vuorovaikutus

Mahdollistavat Tukipalvelut
palvelut (ja —tuotteet)
(ja tuotteet)

Asiakkaan
osallistuminen

Kuvio 1: Laajennettu palvelutarjooma (Grénroos 2010, 227)

Palvelun saavutettavuuteen kuuluu muun muassa tekijat, joiden avulla asiakas kokee palvelun
saavutettavuuden, ostamisen ja kuluttamisen helpoksi tai vaikeaksi. Naita tekijoita ovat
esimerkiksi palveluntarjoajan henkildstén maara ja taidot, palvelupisteiden sijainti,
aukioloajat ja ulkonako, tyokalut ja koneet, prosessiin samanaikaisesti osallistuvien
asiakkaiden maara ja osaaminen. Vuorovaikutusta on muun muassa tyontekijoiden ja
asiakkaiden vélinen vuorovaikutusviestintd, kuten tyontekijoiden kayttaytyminen ja
asennoituminen asiakkaita kohtaan, selkeys palveluntarjoajan jarjestelmissa ja rutiineissa,
fyysisten resurssien ja laitteiden kayton ymmarrettéavyys, sekd vuorovaikutus samanaikaisesti
prosessissa mukana olevien asiakkaiden kanssa. (Grénroos 2010, 227 - 229; Miettinen 2011,
45, 46.)

Gronroos (2010, 229) painottaa, ettd “asiakkaiden on paastéava kosketuksiin tyontekijéiden
kanssa”. Jos ndma eri vuorovaikutustilanteet tuntuvat asiakkaasta liian vaikeilta tai
epamiellyttavilta, erinomainenkin peruspalvelupaketti saatetaan kokea laadultaan heikoksi.
Asiakkaan osallistumisella tarkoitetaan asiakkaan vaikutusta saamaansa palveluun. Asiakas on
palvelun kanssatuottaja ja han osallistuu itse luomaan itselleen arvoa. Asiakkaan
valmistautuminen ja halukkuus toimia odotusten mukaan vaikuttaa palvelun parantamiseen
tai heikentdmiseen. Palveluajatus ilmenee laajennetun palvelutarjooman osatekijoiden

kehittdmisen kokonaisuutena. Se maarittad, mita peruspalvelupaketin ominaisuuksia
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kaytetdan ja kuinka se tuodaan saataville, milla tavoin vuorovaikutustilanteita kehitetaan ja
miten asiakkaita voitaisiin valmentaa prosessiin osallistumisessa. (Grénroos 2010, 229 - 230.)
Tyo6n lopussa, luvussa 6.3, esitelldan lahiruokatorin palvelupaketti ja laajennettu

palvelutarjooma, johon tdman tydn ja torin suunnitteluryhmén avulla on paésty.

3.4  Palvelumuotoilu palveluiden kehittamisen valineena

Palvelumuotoilu (engl. Service Design) on suhteellisen uusi kehittéamis- ja tutkimusala, joka on
Jatkuvassa murroksessa ja kehityksessa. Palvelumuotoilussa kayttajat, eli asiakkaat ovat
suunnittelun keskidssa. Palvelumuotoilu on tapa yhdistella vanhoja asioita uusilla keinoilla ja
sen avulla tuotetaan ja kasvatetaan asiakasymmarrysta. Se on konkreettista toimintaa, jossa
kayttajien tarpeet ja odotukset, seka palveluntarjoajan liiketoiminnalliset tavoitteet
yhdistyvat toimiviksi palveluiksi. Aineettomat osat saadaan visualisoinnin avulla nékyviksi.
Palvelumuotoilun avulla saadaan taloudellisesti, sosiaalisesti ja ekologisesti kestavia
palvelutuotteita. Palvelumuotoilu on prosessi, jonka avulla hyddynnetaan useita eri
toimialojen menetelmia ja tytkaluja. (Koivisto 2007, 65; Tuulaniemi 2011, 24 - 25, 61, 100.)
Palvelumuotoilussa on myos kyse kyvysté tarjoutua asiakkaille. Asiakas pidetdan asiakkaana
palvelun avulla. (Verkkoasiointi- workshop 2011.) Moritz (2005, 7) mainitsee, etté
palvelumuotoilun avulla voidaan luoda jotakin uutta tai kehittaa jo olemassa olevia palveluja
ja tehda ne hyddyllisimmiksi, kaytettavimmiksi, kayttajien toiveiden mukaisiksi, seka

mahdollisimman tehokkaiksi organisaatiolle.

Tuulaniemi (2011, 95 - 97) kirjoittaa, etté palveluiden kehittamisessa annetaan jatkuvasti
enemman arvoa tarve- ja asiakaslahtoiselle ajattelulle, silld asiakkaat osaavat vaatia entista
enemman palveluilta. Organisaation on ymmarrettéava syvallisesti asiakkaita, heidan
tarpeitaan ja motiiveitaan menestydkseen. Miettinen (2011, 63) pohtii, ettd muotoilijalle
mielekasta on kohdata oikeita ihmisia ja tilanteita, kuin esimerkiksi lukea vain
markkinatutkimuksia asiakkaista. Palveluita on pyritty aina kehittamaan kayttajalahtoisiksi,
mutta palvelumuotoilu vaatii entisté tiiviimpaa tyoskentelya asiakkaan ja
yhteistydkumppanien valilla. Palvelumuotoilu tuo myds uusia mahdollisuuksia
palveluympariston kehittamiseen ja kokemuksen tuotteistamiseen. (Miettinen 2001, 23, 29.)
Tuulaniemen (2011, 95 - 97) mukaan palvelumuotoilun avulla organisaatio pystyy léytamaan
uusia liiketoimintamahdollisuuksia ja luomaan strategisesti toimivia palveluja asiakkaalle,

jotka lisdavat arvoa. (Tuulaniemi 2011, 95 - 97.)

Palvelumuotoilussa keskitytaan useimmiten palvelujéarjestelmamallin asiakkaalle nakyvaan
osaan. Kun pyritdan ndkemaan palvelu kayttdjan silmin, kdytetdan hyvaksi palvelutuokioita,
palvelupolkua ja palvelun kontaktipisteita. (Miettinen 2011, 49) Palvelu on prosessi, joka

etenee ajan mukaisesti. Palvelupolku kuvaa asiakkaan kulkemaa polkua, seka hanen
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kokemiaan asioita palvelun aikana. Palvelupolku kuvaa palvelukokonaisuutta. Palvelupolku
puolestaan jaetaan palvelutuokioihin, jotka ovat yksittéinen osa asiakkaan kokemaa palvelua.
Palvelutuokiot sisaltavat lukemattomia kontaktipisteitd, joita ovat muun muassa ihmiset,
ymparistot, esineet, seka toimintatavat. Kontaktipisteiden avulla asiakas kokee, aistii ja
nakee palvelun. Palvelupolku menetelména auttaa suunnittelemaan palveluja pidemmallekin
aikavalille niin, etta ne sopivat paremmin asiakkaiden eri elaméntilanteisiin. (Miettinen 2011,
49, 51; Tuulaniemi 2011, 78 - 80.) Palvelutuokioita, palvelupolkua ja palvelun kontaktipisteita
tarkastellaan tassa tydssa lahemmin storyboarding -menetelman avulla luvussa 6.1, seka

blueprint -menetelmassa luvussa 6.4.

3.4.1 Palvelumuotoiluprosessi Moritzin mukaan

Suurpellon tulevat palvelut pyritédan kehittamaan mahdollisimman asiakaskeskeisiksi. Nain
ollen palvelumuotoilun metodit ovat hyvéa tapa tarkastella paremmin palvelua, silla
palvelumuotoilu perustuu kayttajalahtoiseen suunnitteluun. Palvelumuotoilun menetelmat
tuovat uutta ndkokulmaa palveluun ja palvelu ndhdaan palveluntarjoajan lisaksi myos

kayttajan silmin.

Palvelumuotoiluprosessi on prosessi, joka noudattaa luovan ongelmanratkaisun periaatteita.
(Tuulaniemi 2011, 126.) Kun palvelumuotoiluprosessia kdytetéan, voi tunnistaa tarkeita
tekijoita. Suunnittelun keskipisteessa ovat kayttajien havainnointi ja profilointi, empatia
kayttajia kohtaan, yhteissuunnittelu kayttajien kanssa, visualisointi palveluideoista ja
ratkaisuista, seka visuaalinen tydskentely prosessin ajan. Muotoilun tutkimuksen menetelmia
ja toimintatapoja hyddynnetaén palvelumuotoiluprosessin vaiheissa. Innovatiiviset muotoilun
menetelmat tuovat runsaasti mahdollisuuksia palvelumuotoiluprosessin kehittamiseen.
Jarjestelmallinen kehitysty6 tuo uusia palvelutuotteita. Kuitenkin kdyttokelpoisten, toimivien
ja toivottavien palvelujen kehittdaminen ei ole ainut paadmaara prosessissa, vaan

ainutlaatuisten palvelujen ja lisdarvon luominen asiakkaalle. (Miettinen 2011, 34, 38.)

Ty6ssa edetaan Service Design- prosessimallin avulla. Tydssa on hyddynnetty Moritzin
maarittelemaa palveluprosessin mallia, jossa on kuusi vaihetta: ymmarra, pohdi, kehita,
seulo, selité ja toteuta. (Moritz 2005, 121, kuvio 2) Kyseinen malli on valittu sen vuoksi, etta
se yhdistaa useat eri palvelumuotoilun prosessimallit selkeédlla ja ymmarrettavalla tavalla.
Kyseisen mallin hyédyntamisesta ja opinndytetydprosessin etenemisesta kerrotaan tarkemmin
seuraavassa luvussa 3.4.2. Tydssa Moritzin maarittelemalle palvelumuotoiluprosessin mallille

kaytetdan nimitysta ”Moritzin mukainen malli”.
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Kuvio 2: Moritzin prosessimalli (Moritz 2005, 122)

Tuulaniemi (2011, 128) tarkentaa, etté palvelumuotoilun teorioissa ei tavallisesti huomioida
kaikkia niita kaytannon realiteetteja, jotka myos kuuluvat palvelumuotoilijan arkeen.
Palvelumuotoilijoiden kdytannon tyota ovat erilaisten kdytannon haasteiden lisdksi palvelun
vieminen markkinoille kuluttajien arvioitavaksi, seké digitaalisten ja fyysisten
palveluympéristéjen suunnittelu, toteuttaminen ja tuottaminen. Palvelun kehittdminen on
aina ainutkertaista, joten palvelumuotoiluprosessia tulisi soveltaa parhaimman mukaan

omaan kehittamistydhon sopivaksi. (Tuulaniemi 2011, 126, 128.)

3.4.2 Opinnaytetytprosessin eteneminen

Moritzin maaritteleméaa palvelumuotoiluprosessia on sovellettu téhén tyéhoén sopivaksi.
Kyseisen mallin pohjalta eri vaiheet on tassa tydssa jaettu kolmeen osaan, tutkimus-,
kehittamis- ja toteuttamisvaiheeseen. Alun perin kuuden vaiheen yhdistdminen kolmeen
vaiheeseen on selkeyttanyt ja tiivistanyt prosessia. Kaikki vaiheet linkittyvat keskenaan ja
vaikuttavat toisiinsa prosessin ajan. Koska koko prosessi on sisaltanyt myos itse l&ahiruokatorin

Jarjestamistd, on paikoin ollut tarpeellista palata eri vaiheisiin.

Ensimmaiseen, tutkimusvaiheeseen on yhdistetty Moritzin maéaritteleman mallin mukaiset
ymmarré- ja pohdi- vaiheet, joissa ensin tutustutaan aiheeseen ja kartoitetaan
toimintaympéristéa, muita palveluntarjoajia ja hankitaan asiakasymmarrysta. Vaihe etenee
analyyttisemmaksi ja vaiheen lopussa pyritddn antamaan suunta projektille muun muassa

tunnistamisen, suunnittelemisen ja tarkastelun avulla. (Moritz 2005, 122.)

Toinen vaihe kasittaa kehittamisvaiheen, johon on yhdistetty Moritzin mallin mukaiset kehita-
ja seulo- vaiheet. Vaihe koostuu luovasta ja vapaasta ideoinnista, ja pyrkimys on luoda
innovatiivisia konsepteja ja ratkaisuja. Kehittamisvaiheen lopuksi ideoita karsitaan, niita
yhdistellaan ja parhaat ideat valitaan jatkokehitettaviksi. Liséksi tehtyjen ratkaisujen

arvioiminen on tarkeda. (Moritz 2005, 122.)

Viimeinen on toteuttamisvaihe, joka kasittda Moritzin mallin mukaiset selita- ja toteuta-
vaiheet. Toteuttamisvaiheessa kehitetty palvelukonsepti konkretisoidaan. Se tehdaan
realistiseksi ja aineelliseksi, seka tulevaisuuden mahdollisuudet otetaan huomioon. Lopuksi
asia tehddan mahdolliseksi eli kehitetty konsepti otetaan kayttoon. (Moritz 2005, 122.)
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Torin suunnittelu ja kehittdminen kaytannodssa aloitettiin tammikuussa 2012.
Kehittamisprosessista ja sen etenemisesta kerrotaan tarkemmin luvussa 7, jossa myds

arvioidaan torin onnistumista ja esitetaan kehittamisehdotuksia.

4 Tutkimusvaihe- toimintaympériston kartoitus ja asiakasymmarrys

Miettinen (2011, 61) kertoo, etta ensin on aloitettava asiakkaan tarpeiden, unelmien ja
toiveiden ymmartamisesta. Kun hankitaan kayttajatietoa ja ymmarretaan asiakasta,
I6ydetaan uusia kaupallistamisen mahdollisuuksia. Ymmarré- vaiheessa otetaan selvaa
asiakkaan tiedostamattomista ja tietoisista tarpeista ja samanaikaisesti niista myds opitaan.
Moritzin (2005, 124) mukaan ensimmainen vaihe on laaja osa-alue palvelumuotoiluprosessissa.
Se saa aikaan oivalluksia, johon yrityksen tulisi tahdata. Sen avulla 16ydetaan asioita, joita
ihmiset eivat tunnista tai joihin eivat ole perehtyneet. Koska taman tyon ensimmainen vaihe
siséltédd myos Moritzin prosessimallin mukaisen pohdi- vaiheen, on tassa vaiheessa
hyddynnettéva jo aiemmin kerattyja tietoja, joiden avulla my6s rajataan projektia. Tassa
vaiheessa on myos tiedostettava projektin vaatimukset ottamalla huomioon kaytannon seikat,
kuten aikataulut. (Moritz 2005, 128 - 130.)

Tassa luvussa kartoitetaan aluksi palvelun tarvetta Suurpeltoon, jonka jalkeen esitellaén
lahiruokatori- idean taustat ja avataan lahiruoka- kasitetta, seka lahiruoan kayttéjia.
Menetelmina kaytettiin trend scoutingia, benchmarkingia, seka luotiin lahiruokatorille
asiakasprofiilit suunnittelun tueksi. Trend scoutingin, eli trendien ennakoinnin ja tutkimisen
avulla vahvistettiin tietopohjaa vallitseville trendeille, kuten lahiruoka, yhteisollisyys ja
ekologisuus, jotka liittyvat Suurpellon asumiseen ja kehitettavaan palveluun, ruokatoriin.
Lisaksi trend scouting toi tietopohjaa lahiruokailmitdsté. Benchmarking on valittu
menetelmaksi silla on térkedd, etta kehitystyéhon tuodaan erilaisia nakdkulmia ja ideoita
muista lahi- ja luomuruokaan painottuvista palvelukonsepteista. Bencmarkingin avulla
saadaan myos parempi kasitys ruokatorimarkkinoista. Liséksi havainnointia on kaytetty
menetelmana, jotta saataisiin parempi kasitys elamisesta Suurpellossa ja tutustuttaisiin
Suurpellon asukkaisiin. Havainnoinnin rooli oli kuitenkin muihin menetelmiin nahden pieni,
mutta sen avulla saatiin apua kayttéajaprofiilien luomiseen. Luvun lopussa esitellaén

lahiruokatorille luodut kayttajaprofiilit.

4.1  La&hiruokatorin tarve Suurpellossa

”Suomen vanhimpana kaupankaynnin muotona voidaan pitaa tori- ja markkinakauppaa. Se on
vastannut ihmisten tarpeisiin erilaisissa olosuhteissa ja mukautunut niiden mukaisesti. Tori- ja
markkinakaupan menestymisen salaisuutena voidaan pitéd sen ihmislaheisyytté. Vaikka

tekniikka ja ymparisto ovat kehittyneet, ihminen nauttii yha perinteikkaista tori- ja
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markkinakaupan tuomista elamyksista ja sosiaalisesta kanssakaymisesta. Tori- ja
markkinakauppaa voidaan kutsua muuksikin kuin vain kaupankaynniksi, se on myds osa

elaméa.” (Kauppiaan ABC- opas.)

Suurpellossa ei ole toistaiseksi talla hetkella lainkaan ruokapalveluita, lukuun ottamatta Seulo
Palvelut Oy:n Internetissa toimivaa ruokakauppaa, seka alueella kiertavaa myyméalaautoa.
Suurpellon alueeseen, seka Koulii-hankkeeseen ja sen eri toimijoihin tutustumisen jalkeen
Iahiruoan tuomiseen alueelle tuntui olevan todella kysyntaa. Lahiruokatori-idea on alun perin
l1ahtdisin Suurpellon asukkaalta. Ideaa alkoivat kehitella Koulii-hankkeen projektipaallikko
Résanen, Koulii-hankkeen Vihred Keidas- pilotissa mukana oleva Lyback, seka Seulo Palvelut
Oy:n Timmerbacka. Taman opinndytetyon tekija tuli varsinaiseen suunnitteluun mukaan
tammikuussa 2012, ja pian sen jalkeen lahiruokatoria alkoivat suunnitella myds toinen Laurea-
ammattikorkeakoulun opiskelija, jonka opinnaytetyon aiheena oli toritapahtuman
vetovoimaisuuden lisdédminen oheistapahtumien suunnittelun avulla, seka kaksi Laurea-
ammattikorkeakoulun restonomi-opiskelijaryhméaa. Tassa tydssa tdman opinndytetyon tekijaa
kutsutaan nimelld “’lahiruokatorin kehittdja” ja toinen opinndytetydntekija on torin

oheistapahtumien kehittdja”. Yhdessa heita kutsutaan raportissa nimella "torin kehittajat”.

Lahiruokatorin kehittdja on laatinut kaikki taméan tyon vaiheet ja menetelmét itsenaisesti,
lukuun ottamatta aivoriihi-menetelmad, joka tydstettiin Laurean opiskelijan kanssa
yhteistydssa. Kaytannon torin kehittédmis-, suunnittelu- ja jarjestelytyot on puolestaan tehty
yhteistydsséd muun torin suunnitteluryhman kanssa, joskin suurimmassa ja lopullisessa

vastuussa ovat olleet torin kehittajat.

Ensimmaisen tapaamisen jalkeen muiden torin toimijoiden kanssa tammikuussa 2012,
paatettiin sisallyttaa torin ensimmainen kokeilu ”Kukkiva Suurpelto”- tapahtumaan 12.5.2012
(liite 1 ja 2). Kukkiva Suurpelto- tapahtumassa oli nelja teemaa: vaikuta, vaihda, viihdy ja
viljele. Lahiruokatori siséltyy viihdy”- teeman alle. Tapahtumassa oli l&ahiruokatorin liséksi
muun muassa pop up- kirpputori, viljelylavatalkoot, ekologisen elaméntavan esittelya,
toiminnallisia rasteja lapsille ja nuorille, alkusammutuksen harjoittelua vapaapalokunnan
kanssa, kasviteltta, suurpeltolainen bandi ja tanssia. Tapahtuman jarjestivat Suurpellon
Markkinointi Oy ja Koulii- hanke yhteistydssa Suurpelto-seura ry:n, llmastoinfon ja Soukan

vapaapalokunnan kanssa.

Taman opinndytetyon tavoitteena oli kehittaa lahiruokatoria palvelumuotoiluprosessin
mukaisesti Suurpellon asukkaille heidan tarpeisiin ja asumiseen sopivaksi, mahdollisimman
asiakaslahtoisesti. Tyon avulla tuotiin uusia ideoita ja ndkdkulmia torin kehittamiseen, kuten
millainen tori tulisi olemaan ja minkalaisia elementtejé ja palveluntarjoajia siella olisi.

Lahiruokatoria kehitettiin, suunniteltiin ja jarjestettiin samanaikaisesti myds kaytannossa.
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Kukkiva Suurpelto- tapahtuman ja siihen sisallytetyn lahiruokatorin markkinoinnin hoitivat
Koulii- hankkeen toimijat. Torin kehittdjat kuitenkin saivat antaa ideoitaan torin
markkinoimiseen ja saivat hyédyntaa sosiaalisen median mahdollisuuksia markkinoinnissa.
Yhteistyo eri toimijoiden valilla kehittdmisprosessissa jatkui tiiviind koko kevaan 2012 ajan.
Tavoiteltavaa oli, etté lahiruokatori menestyisi ja se jarjestettaisiin Suurpellossa tasaisin
véliajoin ja my6hemmin kenties myds muualla Espoossa. Torikonsepti olisi siis toimiva
paikasta riippumatta. Tarkoituksena olisi, etta tata opinnaytetytta pystyisivat seuraavat torin
kehittgjat hyddyntamaan tulevaisuudessa, joten torin palveluidea on pyritty mallintamaan
tydssé mahdollisimman hyvin. Jatkuvuus Suurpellon torille on silti epavarmaa, silla Koulii-
hanke, jonka avulla l&hiruokatori Suurpeltoon toteutettiin, paattyy loppuvuonna 2012.
Lahiruokatorille pyrittiin kuitenkin saamaan yrittdjia, jotka olisivat kiinnostuneita

samantyyppisesta toiminnasta myos tulevaisuudessa.

Palvelujen kehittdminen Service Design- periaatteella yleistyy jatkuvasti ja palvelujen
kehittdmiseen panostetaan jatkuvasti enemman. Pelkk& perustarpeiden saavuttaminen ei
enaa riitéd, vaan palvelukonsepti voi antaa muutakin hydtya kayttajalleen. Uuden
palvelukonseptin luomisella voidaan saavuttaa jotakin enemman, kuten kayttajien
yhteisollisyyden tunnetta, seké edistaa heidan hyvinvointiaan ja terveyttaan, esimerkkina
juuri l&hiruoan ja ruokapiirien tuominen asumisalueelle. Myds tyén, perheen ja vapaa-ajan

yhdistamista palvelukokemuksessa voidaan edistaa.

Lahiruokatorin alkuperdaisessa suunnittelussa mukana olevat toimijat kertoivat suunnitelleensa
toria alun perin tyonimella showroom”- tori. He suunnittelivat, etté torilla tulisi olemaan
tapahtumallisia elementtejd, tarkoitus ei olisi pelkastaan myydéa lahiruokatuotteita. Lybéck
(2012) kertoi, etta tarkoituksena olisi tuoda lahiruoan ympérille ohjelmaa ja tuoda lahiruokaa
sekd pientuottajia enemman ihmisten tietoisuuteen; tehda lahiruoasta suositumpi ja
kiinnostavampi. Suunnitelmissa oli myos, etté torilla valmistettaisiin l&hiruokaa ihmisten
edessd, siella olisi mahdollisuus ruokailemiseen, seka sielld olisi erilaista ohjelmaa seka
lapsille etta aikuisille. (Lyback 2012.) Nama alkuperaiset ideat pidettiin mielessa koko
kehittamisprosessin ajan, mutta joistakin ideoista jouduttiin mydhemmin luopumaan tai niista
paatettiin luopua. Kaytannon kehittdmisprosessin eri vaiheista kerrotaan taman tyon
edetessa. Tavoitteena oli kuitenkin saada torikonseptista mahdollisimman asiakaslahtdinen ja

innovatiivinen palvelu.
4.2  La&hiruoka ja lahiruokakayttajat
Suomen Elintarviketeollisuus ry maarittelee lahiruoan ”Suomessa tuotetuksi ruoaksi”, kun taas

Lahiruokatyéryhmén vuoden 2000 maarittelyn mukaan lahiruoka on ruoantuotantoa ja -

kulutusta, joka ’kayttda oman alueensa raaka-aineita ja tuotantopanoksia edistden oman
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alueensa taloutta ja tyollisyytta”. Kuluttajatutkimuskeskus maarittelee puolestaan lahiruoan
seuraavalla tavalla: ”L&hiruoka on tuotettu Suomessa enintdan 100 km:n séteelld sen
ostopaikasta”. Lahiruoka mielletédan usein paikallisen ruoan kuluttamisena, jolloin sita
tarkastellaan aluetaloudellisesta ndkdkulmasta, seka ruoan tuotantotapaa tarkastellaan niin,
etté lahiruokaa voidaan tuottaa tavanomaisesti tai luonnonmukaisesti, mutta l&ahiruokaa eivéat
voi olla pitkalle jalostetut tuotteet. Lisdksi yhtena lahiruoan tarkastelun kohteena on sen
markkinointinakokulma, jolloin l&hiruoan kuljetusmatka saa olla pitkd, mutta tuotteen on
saavuttava kuluttajalle mahdollisimman suoraan. Luomu- ja lahiruoka eroavat toisistaan
eritoten ruoan sijainnin perusteella. Luomutuotannossa merkitsee enemman
tuotantomenetelmien luonnonmukaisuus, kuin tuotannon sijainti. Léhiruoka ei voi tulla maan

rajojen ulkopuolelta, kun luomuruoka puolestaan voi. (Makipeska ja Sihvonen 2010, 6.)

Ihmiset suosivat ldhiruokaa useista eri syistd. MTK:n (2011) mukaan lahiruoka on tuoretta ja
laadukasta, ostaja tuntee ruoan alkuperan seké valmistusolosuhteet, ruoka on
mahdollisimman lisdaineetonta kuljetus- ja séilytysaikojen lyhyyden johdosta ja lisdksi se on
turvallista. Lahiruokaa ostamalla tuetaan myds paikallisen ja perinteisen ruokakulttuurin
sailymista. Lahiruoan tukeminen vaikuttaa myds ymparistodmme, silla esimerkiksi
pakkausmateriaaleja tarvitaan vahemman, ja kun suosii seudun omia elintarvikkeita,
haitallisia paastdja ilmakehaan voidaan véahentaa jopa 80 prosentin verran. Lisaksi
tuotannossa kaytetaan usein uusiutuvia energianlahteitd. Tuottaja saa myds paremman
hinnan ja kannattavuus paranee omalla alueella, se edistaa tyollisyytta tai vahintaéan pitaa
sen samana, muuttoliike pienenee, maaseudun elinvoimaisuus sek& maaseudun ja kaupungin
vélinen vuorovaikutus paranee. Liséksi lahiruokaa tukemalla hyddynnetéan sesonkeja, seka

alueellista ruokaperinnetta. (MTK 2011. Miksi lahiruokaa?.)

Vaikka lahiruokaa voidaankin kutsua trendiksi, sen kulutus Suomessa on kaikesta huolimatta
vahaista. Ongelma on myds se, ettd kuluttajien on vaikea tunnistaa ja 10ytaa lahiruokaa
kaupoista. Tah&an on yksi syy varmasti lahiruoan maarittelyn puutteellisuus,
elintarviketeollisuuden ja kauppojen lahiruoan markkinointipuutteet ja se, ettei lahiruoasta

ole juuri tilastoja. (Mékipeska & Sihvonen 2010, 4, 7.)

Makipeskan & Sihvosen (2010, 54) mukaan lahiruokakayttdjia voidaan luokitella Sitran
kuluttajatutkimuksen perusteella useisiin segmentteihin, jotka ostaisivat l&hiruokaa nyt tai
tulevaisuudessa. ”’Pohjanmaan perinteita kunnioittavat”- segmentti kasittaa lansisuomalaiset
keskituloiset perheet, jotka haluavat tukea pienyrittdjia ja arvostavat kotimaisuutta ja
tuoreutta ruoassa. He ostavat lédhiruokaa jokapaivaisen arjen tarpeisiin. ”Ullanlinnan
elamasta nautiskelijat” on toinen segmentti, johon kuuluu lapsettomat, korkeasti koulutetut
pariskunnat. He tapaavat ostaa lahiruokansa kauppahalleista, erikoismyymaldista ja

kauppahalleista. Léhiruoan korkeampi hinta ei ole heille este, ja he ovat myds suunnitelleet
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ostavansa sitd enemman tulevaisuudessa. Kolmas segmentti kasittaa ”ymparistotietoiset
tulevaisuuden kuluttajat”, jotka ovat 1970- tai 1980- luvulla syntyneité pariskuntia tai
sinkkuja, joiden tulotaso on alhainen. He arvostavat lahiruoan alkuperaa ja pienyrittajien
tukemista. Ymparistdasiat vaikuttavat heidan ostopaatoksiin ruoan suhteen. My6s tama
segmentti aikoo kuluttaa lahiruokaa tulevaisuudessa enemman, myos Internetin kautta
ostettuna. (Makipeska & Sihvonen 2010, 54.)

4.3 Trend scouting- trendien seuraamisella uusia nakdkulmia kehittdmiseen

Opinnadytetydprosessin aikana on seurattu ja tutkittu tahan tydhon soveltuvia trendeja ja
niiden kehitysta syksysta 2011 alkaen aina kevaaseen 2012 saakka. Pyrkimyksena on ollut
vahvistaa sitd, miksi l&ahiruokatori olisi palveluna ajankohtainen ja miksi sille olisi kysyntaa
myds tulevaisuudessa. Trendien seuraamisella on lisdksi pyritty saamaan uusia ideoita
lahiruokatorin kehittamisessa. Liséksi se toi uusia nakdkulmia koko toimintaymparistosta. Eri
trendeisté - eritoten ruoka- alan- on otettu selvaa eri asiantuntijoiden ja tutkimusten avulla,

seuraamalla tiiviisti artikkeleita, alan lehtia ja ajankohtaisia puheenaiheita.

Ojasalo, Moilanen ja Ritalahti (2009, 45) tuovat ilmi, etta erilaiset kehittdmishankkeet
kayttavat trendien seuraamista muiden menetelmien ohessa ja tukena. Sita ei kuitenkaan
pysty kuvaamaan selkedsti yksittdisend menetelmana, vaan se sisaltaa useita eri tapoja
seurata mita ymparilla tapahtuu ja millaisia suurempia muutoksia on luvassa esimerkiksi
ihmisten kayttaytymisessd, tekniikan kehityksessa tai ymparistokysymyksissa. Seuratessa
esimerkiksi mediaa, lukemalla trendiraportteja, kayttamalla Internetin sosiaalista mediaa,
kaymalla messuilla, tapahtumissa ja vaikkapa matkoilla, on mahdollista 16ytaa kayttokelpoista
tietoa omaan kehittamistyohon. Ajatuksia herattaneet aineistot on kerattava talteen, jotta
trendien seuraaminen kytkeytyy tutkimukselliseen kehittamisty6hon. Aineistoja suositellaan
myos kaytettavaksi apuna esimerkiksi ryhméhaastatteluissa ja aivoriihityoskentelyissa.
(Ojasalo ym. 45 - 46.) Moritzin (2005, 199) mukaan myos asiantuntijoiden ja johtajien
mielipiteet ja haastattelut antavat kasitysta siité, miten kulttuuri, yhteiskunta, teknologia ja
politiikka ovat kehittyméssa. Trendien tunnistaminen palvelumuotoiluprojekteissa auttaa

muun muassa léytaméaan uusia markkinoita ja mahdollisuuksia. (Moritz 2005, 199.)

Seuraavaksi esitelldan trendeja eri lahteista. Lahteina on kaytetty padasiallisesti Kiinteisto- ja
rakentamisfoorumin raporttia "Rakennettu ymparistomme NYT / 2025” ja artikkeleita eri
lehdista. Lisdksi ajankohtaisen aineiston keraamiseksi on hyddynnetty Ruoka 2012-
tapahtuman puhujien puheenvuoroja, kuten futuristi Tikan puheenvuoroa ruoan
tulevaisuudesta ja ruokaan liittyvista trendeista, Backstromin puheenvuoroa tulevaisuuden

ruoan kuluttajista, sek&@ Peltoniemen puheenvuoroa ruokatrendeista
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Kuluttajatutkimuskeskuksen nakékulmasta. Erilaisia lahteita pyrittiin kdyttamaan runsaasti,

jotta trendien tutkimiseen saataisiin mahdollisimman monipuolista tietoa.

4.3.1 Makrotrendien vaikutus ruokaan ja palveluihin

Ajankohtaiseen Kiinteisto- ja rakentamisfoorumin Rakennettu ymparistdmme NYT / 2025-
raporttiin on koottu ndkemyksia siitd, minkalainen rakennetun ympariston tulisi olla vuonna
2025, jotta se vastaisi mahdollisimman hyvin kaikkien rakennetun ympariston kayttajien seka
kestavan kehityksen vaatimuksiin. (Kiinteisto- ja rakentamisfoorumi 2011, 10 - 12.)
Kiinteistd- ja rakentamisfoorumin (2011, 10) mukaan ihmis- ja kayttajalahtoisyys on
vaikuttanut useisiin eri alojen tuotteisiin ja tapoihin toimia. Yksilollisyyden liséksi myos
uudenlainen yhteisollisyys korostuvat ihmisten arvoissa ja odotuksissa. Tyd ja asuminen
tulevat linkittymaan entistd enemman toisiinsa. Laadukkaat asiakas- ja kayttajalahtoiset,
seka ekotehokkaat tuotteet, palvelut ja prosessit lisdantyvat ja niiden kysynta kasvaa
maailmanlaajuisesti. Kaupungistuminen voidaan nimeté kansainvaliseksi megatrendiksi.
(Kiinteist6- ja rakentamisfoorumi 2011, 10 - 12.) Tulevaisuudentutkija Tikka (2012) nimeaa
kaupungistumisen puolestaan makrotrendiksi. Makrotrendit ovat laajoja ja pitkakestoisia
trendeja. Makrotrendien ennakointi onkin yksi innovaatioiden menestymisen
ennakointimenetelmista, kun taas megatrendit ovat yleensa liian yleisluontoisia strategisen
suunnittelun valineiksi. (Lampikoski & Lampikoski 2004, 180 - 181.) Kaupungistuminen
makrotrendind aiheuttaa sen, etta valimatkat ruoan tuotannon ja kulutuksen valilla
muuttavat ruokajarjestelmia ja lisdavat koko jarjestelmad koskevia riskeja. (Tikka 2012.)
Ruokajéarjestelma (engl. food systems) vastaa kysymyksiin, miten ruoka tuotetaan, miten se

paatyy kuluttajalle ja miksi me sydomme niin kuin sydémme. (Helsingin yliopisto 2011.)

Tikka (2012) nimedéa kaupungistumisen liséksi my6s muita makrotrendeja, kuten sosiaalisen
verkon (social web), talouden (turbulent economy) ja luonnonvarat (depleting resources).
Sosiaalisen verkon kautta hyddynnettavat digitaaliset tyokalut yleistyvat ja ne auttavat
parempaan yhteistydhon, kanssakdymiseen ja osallistumiseen koko ruokajérjestelmassa.
Digitaalisten tydkalujen avulla luodaan muun muassa uusia yritysmalleja ja ruokaverkostoja.
My6s jatkuvan talouskasvun aika alkaa olla ohitse. Uutena suuntauksena perustetaan
paikallisia ruokajarjestelmia, farmisysteemeja ja omavaraisia ruokamalleja, esimerkkina
Helsingin Herttoniemen ruokaosuuskunta. Kaiken tdman lisdksi vaestomaaran lisdantyessa

luonnonvaroja tarvitaan entistd enemman. (Tikka 2012.)

4.3.2 Lahiruokailmio Suomessa ja Yhdysvalloissa

Lahiruoka on tdman ajan vahva trendi ja se yleistyy jatkuvasti muun muassa uusien

lahiruokakonseptien myéta. Myos kauppojen hyllyilta 16ytaa entistd paremmin
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lahiruokatuottajien tuotteita. (Makipeska & Sihvonen 2010, 4, 7.) Nilssonin (2007, 11) mukaan
Nuutila kertoo esipuheessaan, ettd maailman yhtena nousevana megatrendind on halu nauttia
”lisdaineetonta, rehellista ja aitoa ruokaa”. Nuutila kertoo liséksi, ettd nykydan on olemassa
entistd enemman eri kauppa-, kahvila- ja ravintolakonsepteja, jotka markkinoivat myymaansa
ruokaa aidoksi ja lisdaineettomaksi ruoaksi. Liséksi luomuruoan suosio kasvaa kasvamistaan;
sallittujen lisdaineiden maéra on huomattavasti pienempi kuin ruoassa, joka ei ole luomua.
(Nilsson 2007, 11.) Lahi- ja luomuruoka nostattavatkin suosiotaan jatkuvasti. S- ryhma
markkinoi Yhteishyva- lehdessaéan (3/2012), etta S-marketeissa luomun ja reilun kaupan
tuotteiden méaaraa on lisatty ja valikoimaa laajennettu. Ahopelto (2012) kertoo myds suurien
kauppaketjujen tulleen mukaan valikoiman laajentamiseen; esimerkiksi Tampereen Kalevan
Prismasta l0ytyy pientuottajien ”shop-in-shop”- keskittyma. Myds Helsinkiin suurien
kauppaketjujen laajentuneen valikoiman liséksi sinne on noussut paljon uusia, pientuottajien
myymaldité parin viime vuoden aikana, kuten Kallion Osuuskauppa Oma Maa, Anton & Anton,
Aitokauppa ja Eat & Joy. Lahi- ja luomuruoan liséksi puheenaiheina ovat muun muassa
raakaruoka, karppaus eli vahahiilihydraattinen ruokavalio, lisdaineettomuus, superfoodit eli
superruoat ja ruoan terveellisyys. Tikka (2012) kertookin, ettd ihmisten arvot ja elaméantyylit
ovat muuttuneet. Ruoka on keskidssd, se on tarkeinta ja jopa koulutus ja teknologia jaavat
ruoan arvostuksen taakse. (Tikka 2012.) Myos Kottilan (2012) mukaan ihmiset ovat nykyaan

entista kiinnostuneempia mita sydvat ja siitd, mista ruokansa hankkivat.

Lahiruoka kasvattaa suosiotaan myds maailmalla. Amerikkalaiset ovat lahiruokakulttuuriin
selvia edellakavijoitd. Remeksen (2012) kirjoittamassa Aromi- lehden (3/2012, 53) artikkelissa
esitellaan San Franciscon Ferry Building”, jossa ihannoidaan luomua ja lahiruokaa,
tuoreutta, puhtautta ja paikallisuutta. Ferry Buildingia kuvataan erikoiskauppojen, baarien,
kahviloiden ja ravintoloiden elamyskonseptiksi, jossa tuotteiden laatu, puhtaus ja kasityd
nostavat hintoja huomattavasti markettihintoja korkeammaksi, mutta asiakkaita joka
tapauksessa riittaa. Viikonloppuisin torin sadan kalifornialaistuottajien tuotteita ostavat

10 000- 20 000 asiakasta. Torilla vallitsee tiukka kontrolli, joka eliminoi rihkamamyyjéat ja
erilaiset jalleenmyyjéat. Artikkelin (Aromi 3/2012, 54) kirjoittajan Remeksen mukaan vérit,

maut ja tuoksut tayttavat torin ja Kalifornian kasviksissa on myds makutakuu.

My6s Tikan (2012) mukaan lahiruoka USA:ssa on kokoajan suositumpaa. On tapahtunut
ruokavallankumous, josta Tikka (2012) ottaa esimerkiksi USA:n Brooklynin: autenttisuus,
yhteisollisyys ja lokaalisuus. Brooklynissd moni kertoo olevansa ’locavory”, henkild, joka
vannoo lahiruoan nimeen (Helsingin Sanomat 2011). Brooklyn onkin tdynna
lahiruokaravintoloita. Persoonallisia ravintolaideoita ovat Helsingin Sanomien (2011) mukaan
muun muassa metallinen asuntovaunu-ravintola ”Diner”, joka tarjoaa muun muassa
luomuhampurilaisia sekd ”Eat”, joka ei kdyta lainkaan lentokoneella saapuvia raaka-aineita ja

tarjoaakin oliividljyn sijasta kesdkurpitsan siemenista valmistettua kasvisoljya. Lisaksi
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Brooklynin Smorgasburg on noin sadan myyntikojun luksusherkkuja tarjoava lahiruokatori.
Muun muassa korianteripastaa ja artesaanikuppikakkuja voi nauttia pilvenpiirtdjien
laheisyydessa. Kaupungissa sijaitsee myds Brooklynin vanhin kattofarmi ”Eagle Street
Rooftop”, joka tuottaa noin 20 eri vihanneslajia lahialueen ravintoloihin. Talla 550
neliometrin kokoisella farmilla jarjestetdan myos ilmaisia luentoja muun muassa kasvisten ja

yrttien kotiviljelysté. (Helsingin Sanomat 2011.)

Tikan (2012) mukaan ihmiset kaipaavat aitoja tarinoita ruoasta - kuluttajilla pitaa olla jotain
mihin uskoa. Esimerkiksi USA:ssa ”Food Truck Craze” on uusin villitys. Nama ravintolat ovat
rekkoja, jotka tulevat esimerkiksi tyopaikan luo. Kyseessa on ruoan jalkauttaminen ihmisille.
Tikan (2012) mukaan yksi sosiokulttuurinen trendi on ”Locality Community Authenticity”, eli
paikalliset aidot yhteisot, jotka muokkaavat tulevaisuuden arvoja ja kayttaytymista.
Paikallista, aitoa ruokaa myyvat kaupat lisdéntyvat jatkuvasti myds Suomessa. Lisaksi Tikka
nimedaa sosiokulttuuriseksi trendiksi perinteet ja traditiot vuosikymmenten takaa, eli pyritaéan

I6ytdmaan uusia mahdollisuuksia ruokajarjestelmiin ja viljelyihin. (Tikka 2012.)

My6s Suomessa ruokatorit- ja markkinat ovat tulleet suosituimmiksi. Peltoniemi (2012) antaa
esimerkiksi ennakkotiedon Kuluttajatutkimuskeskuksen julkaistavasta tutkimuksesta 2012,
jonka mukaan kuluttaja haluaa kohdata ruoan tuottajia: 67 % kuluttajista on kiinnostunut
asioimaan tulevaisuudessa suoraan tuottajien kanssa. Ruokatorien- ja markkinoiden lisaksi
Peltoniemi (2012) nimeaa ruokatrendeiksi luomuruoan, funktionaaliset ruoat, vastuullisuuden,
kotimaisuuden ja kiinnostuksen tuotteiden alkuperastéd. My6s lahi- ja luomuruoan suosio on
noussut huomattavasti vuodesta 2005 vuoteen 2011. Peltoniemen (2012) viittaamassa
Kuluttajatutkimuskeskuksen, PTT:n & MTT:n vuonna 2012 julkaistavassa tutkimuksessa
kuluttajilta muun muassa kysyttiin, ”Kun valitset ruokaa kaupassa, kuinka tarkeita seuraavat
elintarvikkeisiin liittyvat asiat ovat sinulle?”. Alla oleva taulukko 1 kertoo vahintaan melko
tarkeana asiaa pitaneiden kuluttajien osuudet (%) ja vertailukohteina ovat vuodet 2005 ja
2011.
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Kriteeri 2005 2011
Herkullisuus/hyvéa maku 96 97
Terveellisyys 87 91
Hinta 82 90
Suomalaisuus 76 86
Véharasvaisuus 76 59
L&hiruoka 43 59
Luomu 27 39

Taulukko 1: Piiroinen & Jarveld 2006; Kuluttajatutkimuskeskus,
PTT & MTT vuonna 2012 julkaistava tutkimus

Taulukon 1 vuoden 2011 tuloksista voidaan huomata, ettd muun muassa suomalaisuus,
lahiruoka ja luomu ovat tulleet kuluttajille tarkedmmiksi vuoteen 2005 verrattuna.
Huomattavaa on myos, etta véharasvaisuutta elintarvikkeissa ei enaa arvosteta vuonna 2011

niin paljoa kuin vuoden 2005 tutkimuksessa.

4.3.3 Tulevaisuuden ruoan kuluttaja

Béackstrom (2012) kertoi tulevaisuuden ruoan kuluttajasta. Hanen mukaansa tulevaisuuden
kuluttaja hakee aitoutta, han on yksil6llinen ja ilmaisee itsedan valinnoillaan. Han on myds
kiireinen, mutta tutkimukset osoittavat, ettd kuluttajat eivat koe olevansa liian kiireisia
ostamaan tai tekemaan ruokaa. Sosiaalinen vastuu sdilyy tarkeana trendina ja myos
positiiviset muistot lapsuudesta sailyttéavat suosionsa. (Backstrém 2012.) Han kertoo myos,
etta tulevaisuudessa nettikauppojen rinnalla ei ole nahtéavissa, etta perinteinen kaupassa
kaynti haviaisi. Todennakdisempaa on monikanavainen ostaminen. lhmisilla on tarve toistensa
kohtaamiseen ja tuotteiden katseluun, tarinoiden kertomiseen ja todellisiin ostokokemuksiin.
(Backstrom 2012.)

Tulevaisuudessa kuluttajat ovat tiiviimmassa yhteistydssa toistensa kanssa ja se synnyttaa
uudenlaisia yhteisollisia tapoja rakennuttaa ja yllapitaa asuntoja, sekéa uusille
palveluntarjoajille avautuvat liiketoimintamahdollisuuksia. Liiketoimintamallit, joissa
yhdistyvat hyvinvointi-, kulttuuri- ja viihdepalvelut, kehittyvéat ja lisdantyvat. lhmiset
haluavat, etta heidén arkensa sujuu paremmin ja elamanlaatu paranee ja he tekevat

valintojaan toiveidensa pohjalta. (Kiinteisto- ja rakentamisfoorumi 2011, 18.)



27

Asukkaiden arvostukset vaikuttavat my6s asuinalueiden profiloitumiseen. Uudenlaiset
kylayhteistt yhteisine tekemisineen ja harrastamisineen ovat myods kaupunkiseutujen
tulevaisuuden toimintaa. Viljelypalstat, viherkatot, ja yhteiset kasvihuoneet, seka leikki- ja
liikuntapaikat varttuneemmalle véelle ovat tulevaisuuden arkea. (Kiinteisto- ja
rakentamisfoorumi, 26.) Esimerkiksi Suurpellossa asukkailla on jo viljelylavoja, jotka koottiin
ja pystytettiin Kukkiva Suurpelto- tapahtumassa 12.5.2012.

4.3.4 Yhteenveto trendeista

Tikan (2012) mukaan kaikki trendit ovat sosiaalista liiketté ja ne tarkoittavat uusia
mahdollisuuksia ja ratkaisuja. Tulevaisuusajattelu on likindkoisyytté ja tiedostamista.
Ruokajarjestelman verkostoa voidaan yhdistella uusin tavoin, esimerkiksi markkinat
voisivatkin olla ravintoloita ja pihvia saisi suoraan teurastamoista. Aina ei tarvitse odottaa
ettd jokin muuttuu ja jotain uutta tapahtuu, vaan myos itse voi ennakoida maailmaa ja
synnyttda uusia ratkaisuja. Innovaatioissa ei ole kyse vain uuden tuottamisesta. Pelkén uuden
tuottamisen sijaan on tahdattava luomaan uutta arvoa ihmisille, yhteiskunnalle ja koko
liiketoiminnalle. (Tikka 2012.)

Taulukkoon 2 on koottu tassa luvussa kasiteltyja ruoka- ja palvelu-alan trendeja taman
hetken ja tulevaisuuden Suomessa, trendeja USA:ssa, seka lisaksi osittain mega- ja
makrotrendejd. Lisaksi taulukkoon on koottu "muuta”- osio, joka kéasittelee ruoka- ja

palvelualaan liittyvia muita asioita, kuten kulutukseen liittyvia tulevia muutoksia.



Aiheet Trendit Trendit Trendit Megatrendit | Makrotrendit

Suomessa nyt Suomessa maailmalla

tulevaisuudessa | (USA)

L&ahiruoka, Viljelypalstat, Ruokavallan- Lahiruoka, Farmisysteemit,

luomu, reilu viherkatot, kumous: luomuruoka, | omavaraiset
Ruokatrendit kauppa, kasvihuoneet, lahiruoka, lisdaineeton | ruokamallit

raakaruoka, lahiruoka ja puhtaus, ruoka

superruoat, luomu tuoreus,

“karppaus”, lisdantyvat ”lahiruoka-

lisdaineet- fanit”, ruoan

tomuus, “jalkautta-

terveellisyys, minen”

funktionaalinen ihmisille, uudet

ruoka jne. ratkaisut

Pientuottajien Lahiruoka- Asiakas- ja Digitaalisen

myymalat konseptit kayttaja- verkon
Palvelutrendit | (l&hiruoka- ja yleistyvat, lahtdiset seka hyédyntaminen

luomu), asiakas- ja ekotehokkaat yhteistydssa:

ruokatorit- ja kayttajalahtdiset | palvelut, uudet

markkinat seka innovatiiviset yritysmallit ja
ekotehokkaat ravintolakon- ruokaverkostot
palvelut septit,
lisdantyvat; elamyskonseptit,
uudet kaupunkien
liiketoiminta- omavaraisuuden
mallit, uudet hyédyntaminen;
ratkaisut kattofarmit,
ruokatorit...
Yhteisollisyys,

Kiinnostus tyon ja asumisen | Sosiokult- Kaupungistu- | Kaupungistu-
Muuta ruokaan, ruoan | linkittyminen, tuurisuus, ruoka- | minen minen, talous,
trendeista hankintaan ja sosiaalinen yhteisot, luonnonvarat

sen vastuu, perinteet ja ->ruokasystee-

alkuperaan, kuluttaja hakee traditiot mit muuttuvat,
vastuullisuus, aitoutta, vuosikymmen- riskit
kotimaisuus, ilmaisee itsedan ten takaa lisdantyvat,
arvojen valinnoillaan, luonnonvaroja
muuttuminen; positiiviset tarvitaan lisaa,
ruoka on muistot seka sosiaalinen
tarkeinta. lapsuudesta, verkko

monikanavainen

ostaminen

Taulukko 2: Yhteenveto trendeista
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Yhteenvetona trendien seuraamisesta ja tutkimisesta aineiston perusteella voidaan sanoa,
etta lahiruokatorille on kysyntdd markkinoilla ja se on taman hetken ja myos tulevaisuuden
trendi. Ruokatoreille on muun muassa tutkimusten mukaan kysyntaa, eika
tulevaisuudessakaan nettikauppojen lisédntyminen vahenna ihmisten halua hankkia ruokaansa
ruokakaupoista tai suoraan ruoan tuottajilta. Tulevaisuudessa lahi- ja luomuruoka kasvattavat
suosiotaan ja lahiruokakonseptit yleistyvat. Ne tulevat olemaan entistd enemman osana
ihmisten arkipdivaa. Tarjolla tulee olemaan myds enemman erilaisia ja ekotehokkaampia
liilketoimintamalleja. Trend scouting toi myds nakdkulmia siité, miten lahiruokatoria voitaisiin
kehittaa eteenpain tulevaisuudessa. Lahiruokatorilla on mahdollisuus kehittya suureksi ja
vakiintuneeksi konseptiksi ja saavuttaa paikkansa Suurpellossa ja Espoossa, silla esimerkiksi
Kuluttajatutkimuskeskuksen tutkimuksen (2012 julkaistava tutkimus) mukaan kuluttajat
haluavat tulevaisuudessa hankkia ruokansa entistd enemman suoraan tuottajilta. Espoossa ei
talla hetkelld juuri ole torikulttuuria tai vakiintuneita toripaivia, joten Suurpellon
lahiruokatorilla on hyvat mahdollisuudet tuoda torikulttuuri osaksi espoolaisten arkipaivaa,
elavoittad torikulttuuria ja tuoda l&hi- ja luomuruokaa lahemmas ihmisid. Suurpeltoon

kehitelladn myds ruokapiiria ja kokkikoulua, jotka voisivat toimia yhteistydssa torin kanssa.

4.4 Benchmarkingin avulla oppiminen muista konsepteista

Tahéan tyéhon benchmarkattiin Helsingin Wanhaa Kauppahallia sekda Kauppatoria, Hakaniemen
kauppahallia, sekad Eat & Joy- Kluuvin Kauppahallia. Naiden Helsingin benchmarking-
kohteiden liséksi benchmarkattiin Berliinin Kollwitzstrassella sijaitsevaa Euroopan suurinta

ekomarkettia, nimeltdan ”LPG Biomarkt”.

Benchmarking on esikuva-arviointia ja siind opitaan vertaamalla omaa kehittamisen kohdetta
johonkin toiseen kohteeseen, yleensa menestyvia yrityksia ja parhaita kaytantoja.
Vertailukohteina voivat olla muun muassa tdysin toinen ala, oman yrityksen muut osastot,
kilpailijat tai toimialan tilastolliset keskiarvot ja standardit. Perusajatus benchmarkingissa on
toisilta oppiminen ja oman toiminnan kyseenalaistaminen. Menetelmassa ollaan kiinnostuneita
siité, miten toiset toimivat ja menestyvat. Vertaamalla omaa toimintaa muiden toimintaan,
voidaan edistaa yrityksen kilpailuasemaa eri tavoin, muun muassa oman toiminnan taso
muihin verrattuna selkeytyy, toisten innovaatiot edesauttavat omaa kehitysta ja
kehittamishalukkuus kiihtyy kun ollaan tietoisia kilpailijoiden olemassaolosta. (Ojasalo ym.
2009, 43 - 44.) Tuulaniemi (2011, 138) mainitsee, ettd benchmarkingin avulla voidaan muun
muassa valttda muiden tekemida virheita ja toisaalta myos hyddyntédd muiden toimivia
toimintatapoja. Benchmarking on havainnointia, vertailua ja tutkimusta, jonka avulla
oppiminen on keskitssa. Benchmarking on hyvin tarkeaa senkin vuoksi, ettei kehiteté

samanlaisia palveluja kuin muilla, vaan pyritdén erottumaan kilpailijoista. Kukaan ei omista
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ideoita, joten hyvaksi havaittujen ideoiden kopiointi ja hyédyntaminen on sallittua.
(Tuulaniemi 2011, 138, 185.)

Kaytettéessad benchmarking- menetelmad, on varmistettava toiminnan laillisuus ja sovittava
tietojen salassapito asianmukaisesti. Liséksi on muistettava, ettd benchmarkingin avulla
saadaan esille ennalta arvaamatonta, uutta tietoa. Tahan varautuminen on téarkeaa, jotta
kyetaan hyddyntamaéan yllattavakin tieto. Ennen benchmarking- vierailua on syyta suunnitella
tavoitteet ja tarkka havainnointi- tai kysymyslista. Verrattuna normaaliin yritysvierailuun,
benchmarking- vierailu on oppimistapana jarjestelmallisempaa. Kun benchmarking on
toteutettu, tuloksia on tarkasteltava kriittisesti ja luovasti, seka niita tulee soveltaa oman
organisaation yhteyteen. (Ojasalo ym. 2009, 43 - 44; 163 -164.)

Benchmarking- menetelmaa varten laadittiin havainnointilista (taulukko 3), joka toimi tukena
ja muistivalineend. Listan laatimisessa huomioitiin asioita, joita pidettiin lahiruokatorin
kehittamisessa tarkeina seikkoina ja joiden analysoinnista tulisi olemaan hydtya tyon
kehittamisen kannalta. Koska léhiruokatorin kehittdmiseen kuuluu yhteydenotto erilaisiin
palveluntarjoajiin ja torille sopivien myyntituotteiden paattdminen, benchmarking- kohteissa
haluttiin kiinnittdd huomiota tuotteisiin ja tarjontaan. Lisaksi havainnoitiin palvelun
saavutettavuutta ja ihmisten valistd vuorovaikutusta, jotka ovat myds tahan tyéhon
mallinnettavan laajennetun palvelutarjooman osatekijoita. Myds kohteiden asiakastyyppeihin
kiinnitettiin huomiota. Liséksi havainnoitiin ymparistéd muun muassa sen viihtyvyyden
kannalta, tunnelmaa, seka plussia ja miinuksia. Plussat tarkoittavat asioita, jotka esiintyivéat
kohteissa positiivisina elementteind ja niista voitaisiin ottaa mallia lahiruokatorin
kehittamisessa. Miinukset puolestaan tarkoittavat asioita, joissa oli puutteita ja jotka
vaatisivat vield kehittamista. Miinuksia pyritdan myos valttamaan lahiruokatorin
kehittamisessa, joten niistd myds opitaan. Havainnointilistan lisaksi kohteita ja niissa

esiintyvia kiinnostavia ja hyddynnettavia elementteja valokuvattiin mahdollisuuksien mukaan.
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e  Mitd myymal&ssa tai torilla

Tuotteet, myydaan? )
) ) e  Mita tuotteita on paljon?
tarjonta ja saavutettavuus e  Onko tuotteista ilmoitettu
alkupera, hinta ym. oleelliset
tiedot?

e Kuinka palvelu on
saavutettavissa, helppous
asioida, tyontekijoiden maara
jne.?

e Millaisia ihmisia torilla on,
mahdollinen ikdjakauma?

e Asiakaspalvelijoiden

lhmiset ja vuorovaikutus palveluhalukkuus?

e Asiakkaiden ja
palveluntarjoajien valinen
vuorovaikutus?

e Kuinka asiakkaat osallistuvat
palvelun tuottamiseen?

¢ Millainen on torin tai
myymalan miljéo ja koko?
Viihtyvyys?

e  Kuinka myyntiteltat tai
myyntipisteet on sijoiteltu?
Loogisuus?

Ymparisto

e Minkalainen tunnelma torilla
tai myymalassa vallitsee?

e Kuinka erilaiset aistit
vaikuttavat
palvelukokemukseen, kuten
aanet ja tuoksut?

Tunnelma

e  Mitka elementit toivat
lisdarvoa
palvelukokemukseen?

e Mita elementteja voisi
hyddyntaa myds tulevalle
lahiruokatorille?

Plussat ja miinukset

Taulukko 3: Benchmarking- havainnointilista

Seuraavaksi esitelldan kaikki benchmarking- kohteet ja taulukoissa 4 ja 5 on koottu kohteiden

plussat, miinukset ja hyddynnettavyys lahiruokatorille.

Benchmarking- kohde 1: LPG Biomarkt, Berliini, Kollwitsstrasse

Ty6hon pyrittiin saamaan kansainvélistd nakdkulmaa ja alkuperdisena suunnitelmana oli
benchmarkata Berliinin ruokatoreja. Matka suoritettiin 6.-9.2.2012, mika sijoittui arkipdiville.
Ennakkoselvityksen perusteella torstaina 9.2.2012 olisi jarjestetty ruokatori
Kollwitzstrassella, mutta kylman ja talvisen séaan vuoksi toria ei jarjestetty. Taman
seurauksena noudatettiin seuraavaa vaihtoehtoa, LPG Biomarkt:n, Euroopan suurimman
ekomarketin, benchmarkkausta (kuva 1). LPG Biomarkt Kollwitzstrassea benchmarkattiin
9.2.2012.
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Kuva 1: LPG Biomarkt, Kollwitsstrasse, Berliini, Saksa

LPG Biomarktin benchmarking- vierailusta havaittiin erityisesti tuotteiden monipuolisuus ja
laajuus. Tuotteita oli osastoittain tarjolla laidasta laitaan ja kaikki tuotteet olivat luomua.
Tuotteiden laajuuden vuoksi katselemista ja ihailemista riitti. Erityisesti tuoteryhmisté jaivat

mieleen juustotiski, laaja teevalikoima (kuva 2) ja luomuviiniosasto.

Kuva 2: LPG Biomarkt:n yksi hylly mittavasta teevalikoimasta

Lasten huomioon ottaminen oli ehdottomasti plussaa, myymél&assé sijaitsi lasten leikkipaikka.
Myymalan asiakaskunta koostui eri ikaisista ihmisista, erityisesti perheita oli paljon.
Vuorovaikutus myyjien ja asiakkaiden valilla vaikutti sujuvalta. Myyjia oli runsaasti ja he myds
tarjosivat apuaan, vaikka tosin heidan kielitaitonsa oli puutteellista. Palvelu oli ystavallista,
mutta se ei jadnyt erityisesti mieleen. Myymalén ulkon&ké oli saksalaiseen tapaan
jarjestelmallinen, mutta siitd puuttui kuitenkin persoonallisuutta. Opasteita ja erilaisia vareja
olisi voinut olla viela enemman. Varikkyytta tosin 16ytyi, mutta kaikki oli 1&hestulkoon
keltaista. Tunnelma myymaléssé oli iloinen ja lamminhenkinen ja siellé sai asioida rauhassa.
Ehdoton miinus myymaél&ssé oli, etta turisteja ei juuri otettu huomioon, esimerkiksi

englanninkielisten opasteiden ja myyjien kielitaidon puolesta. (liite 3)
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Benchmarking- kohde 2: Kauppatori, Helsinki

Helsingin Kauppatori sijaitsee Etelasatamassa, Esplanadin puiston paassa. Helsingin
Kauppatori on toiminut torikéytdssé jo 1800-luvun alusta alkaen, jolloin Helsingin keskusta
rakennettiin Suomen suuriruhtinaskunnan paakaupungiksi uudelleen. Kauppatori voidaan
nimeta yhdeksi Helsingin suosituimmista matkailukohteista. (Helsingin Tukkutori 2012.)
Helsingin Kauppatoria benchmarkattiin lauantaina 18.2.2012.

Helsingin kauppatorin benchmarking- vierailusta jai paallimmaisend mieleen tuotteiden ja
tarjonnan vahaisyys, joka tosin johtui talvisesta ja kylméasté saésta. Tarjolla oli turisteille
suunnattujen tavaroiden ja vaatteiden lisdksi muutama vihannes- ja hedelmaételtta ja kalaa
oli myds myynnissd, seké teltassa etté pienessa kalaravintolassa. Lahiruokaa ja luomua ei
juuri tuotu esille tuotteissa, eiké teltoista ulkopuolelta saanut selvdd mité niissd myytiin.

Kauppatorin telttoja on esilla kuvassa 3.

Kuva 3: Helsingin Kauppatorin telttoja talvella

Hyodynnettavyytta tassa tydssa kehitettévalle lahiruokatorille ei kauppatorilta juuri 16ytynyt,
mutta benchmarking- vierailu muistutti ympériston ja esillepanon tarkeydesté koko
palvelukokemuksen kannalta. Torilla olisi voinut viipya pidempéaan, jos kylmaan saéhan olisi
varauduttu esimerkiksi viltein tai sielld olisi jarjestetty jotain talvista ohjelmaa. Positiivista
oli kuitenkin toriperinteen yll&pito ja turistien huomioon ottaminen. (liite 4)
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Kohteet

Plussat

Miinukset

Hyddynnettavyys
lahiruokatorille

LPG Biomarkt,

Berliini

Laaja tuotevalikoima,
kaikki luomua & suurin
osa saksalaista, selkeys,
kiireettomyys, lapsien
huomioon ottaminen,
tyontekijoiden
aktiivisuus

Paikoin
houkuttelevuuden
puute (enemman vareja
& tuoksuja), ei
lilemmin opasteita
sisalla, turisteja ei
juurikaan otettu
huomioon (kielitaidon
puutteita, kaksi eri
hintaa jne.), miljoo
olisi kaivannut hiukan
enemman

persoonallisuutta

Tyontekijoiden ”me-
henki” ja aktiivisuus,
tuotteiden esillepanon
siisteys, loogisuus &
jarjestelmallisyys,
lasten huomioon
ottaminen -> torille
lapsille tekemisté ja
hyodykkeitéa!
Valikoiman laaja kirjo
on aina tavoiteltavaa.

Kauppatori,
Helsinki

Toriperinteen yllapito
vaikka kylma ja talvi,
turistien huomioon
ottaminen,

muikkuravintola.

Epaselvyys telttojen
tuotevalikoimasta,
myyntipisteiden
hajanaisuus ja
epaloogisuus, enemman
lammike-
mahdollisuuksia
talvisin! Talvista
ohjelmaa? Valot,

opasteet?

Ei suoranaisesti mitaan,
mutta benchmarking
muistutti ympariston ja
esillepanon tarkeydesta
palvelukokemuksessa!
LIsaksi informaatio,
mitd missakin myydaan,
tarkeéaa.

Toriperinteen
kunnioitus on myds

tarkeéaa.

Taulukko 4: Benchmarking- kohteiden koonti, osa 1

Taulukossa 4 on koottu benchmarking- kohteista LPG Biomarktin ja Helsingin Kauppatorin

osalta plussat, miinukset ja hyédynnettavyys lahiruokatorille. Berliinin LPG Biomarktista

saatiin paljon uusia ndkékulmia torin kehittamiseen, kuten lasten huomioon ottaminen ja

Helsingin Kauppatori puolestaan muistutti Suomen vuodenajan haasteista ulkotorin

pitdmisessa.

Benchmarking- kohde 3: Vanha Kauppahalli, Helsinki

Helsingin vanhin kauppahalli, Vanha Kauppahalli, on tarjonnut henkil6kohtaista palvelua

perati vuodesta 1889. Kauppahalli on turistien ja kaupunkilaisten suosiossa. Hallin

kauppiaissa on seka yksityisia liikkkeenharjoittajia ettd useamman sukupolven
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perheyrityksia. (Helsingin Tukkutori 2012.) Vanhaa Kauppahallia benchmarkattiin samana

paivana kuin Kauppatoria, lauantaina 18.2.2012.

Kuva 4: Vanhan Kauppahallin houkuttelevaa vihannestarjontaa

Benchmarking- vierailusta Helsingin Vanhassa Kauppahallissa jaivat mieleen lamminhenkisyys,
kiireettdomyys ja perinteikkyys. Liséksi Kauppahallissa oli erilaisia ravintoloita, kuten
Soppakeittio ja Juustobistro, jotka vaikuttivat hyvin suosituilta ja ne olivat tdynna asiakkaita.
Molemmat ravintolat olivat pienia ja toimivan oloisia yksinkertaisine konsepteineen. Ravintola
Soppakeittiossa oli tarjolla kolme edullista keittovaihtoehtoa, joista yhtena mainittakoon
bouillabaisse. Keitot tuoksuivat herkullisilta ja vaikuttivat runsaan kokoisilta. Juustobistrossa
oli tarjolla muun muassa kalakeittoa ja juustolautasia viinin kera. Tuotteet ja hinnat, jotka
roikkuivat pyykkipojista, kiinnittivat huomion. Kauppahallissa oli my6s Suomen pienin Alko.
Valikoima Kauppahallissa oli laaja, mutta luomutuotteita ei juuri ollut tarjolla. Liséksi
hinnoittelussa ja tuotteiden informaatiossa oli puutteita. Osa tuotetarjonnasta oli kuitenkin
laitettu houkuttelevasti esille, kuten kuvassa 4. Asiakkaiden ja myyjien vuorovaikutus oli
sujuvaa. Moni ihminen tuntui tulevan istumaan rauhassa lauantaipdivaa kahvin merkeissa ja
tapaamaan ystaviaan. Hiljaisimmissa myyntipisteissa ei pyritty tulemaan asiakkaan luokse.

Palvelualttius oli vaihtelevaa. (liite 5)

Benchmarking- kohde 4: Hakaniemen Kauppahalli, Helsinki

Hakaniemen Kauppahallin Helsingissa suunnitteli arkkitehti Karl Hard af Segerstad ja

se avattiin 1.6.1914. Kauppahallin alakerrassa on 38 elintarvikeliiketta ja

ylékerrassa on 28 erikoisliikettd, joissa myydaan muun muassa kasitoita, keramiikkaa ja
lahjatavaroita. (Helsingin Tukkutori 2012; Hakaniemen Kauppahalli.) Hakaniemen

Kauppahallia benchmarkattiin tdhan tydhon lauantaina 18.2.2012.
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Hakaniemen Kauppahallin benchmarking- vierailussa esille tulleita asioita olivat muun muassa
monipuolinen tarjonta ja liséksi tuotteista informoitiin paljon, muun muassa luomutuotteet
tuotiin esille selkeasti. Hakaniemen Kauppahalli oli suurempi kuin Vanha Kauppahalli, josta
johtuen myyntipisteité oli enemman ja laajemmin. Hakaniemen Kauppahallissa oli myds oma
leipomopisteiden keskittymé&. Myyjien myyntihenkisyys jai mieleen ja kaupan teko vaikutti
tehokkaalta ja ripeélta. Myyjat kuitenkin ehtivat kiireensa lomassa keskustella asiakkaiden
kanssa, kertoa tuotteistaan ja palvelemaan heité. Asioimisen kynnys Hakaniemen
Kauppahallissa oli pieni. Hintatasot vaihtelivat suuremmin, kuin esimerkiksi Vanhassa
Kauppahallissa. Liséksi toisen kerroksen myyméaldisté oli vain murto-osa avoinna. (liite 6)

Benchmarking- kohde 5: Eat & Joy- Kluuvin kauppahalli

Vuonna 2009 avattiin ensimmadinen Eat & Joy Maatilatori- myymala Helsingin Lasipalatsille, ja
sen jalkeen avattiin Kannelméaen Prisman oma myymala, sek& Helsinki- Vantaan lentoaseman
“Eat & Joy Farmers market”. Uusin myymalakonsepti, Eat & Joy- Kluuvin Kauppahalli, avattiin
Helsingin Kluuvin kauppakeskukseen Aleksanterinkadulle 15.10.2011. Eat & Joy Maatilatori ja
Eat & Joy Kluuvin Kauppabhalli tarjoavat pohjoista, puhdasta, laadukasta, seka
mahdollisimman prosessoimatonta ruokaa perati yli 500 suomalaiselta pientuottajalta. Eat &
Joy tarjoaa mahdollisimman prosessoimatonta ruokaa, joka on tuotettu eettisesti ja kestavan
kehityksen mukaisesti. Eat & Joylle ruoan arvo on hyvin tarkedd, he arvostavat ruokaa ja ovat
ylpeitd myymista tuotteistaan. He markkinoivat tuotteitaan lauseella ”paras mahdollinen
maku”. Eat & Joy tarjoaa my0s ruokakursseja ja catering- palveluita. (Eat & Joy 2012.) Eat &
Joy- Kluuvin Kauppahallia benchmarkattiin lauantaina 18.2.2012.

Kuva 5: Eat & Joy Kluuvin Kauppahallin peruna- ja juureskellari

Benchmarking- vierailusta Eat & Joy- Kluuvin kauppahallissa Helsingissa saatiin paljon ideoita
l&hiruokatorin kehittdmiseen. Konseptiin on selvasti panostettu ja kaikki pienet yksityiskohdat
on selvasti loppuun asti hiottuja ja mietittyja. Pientuottajat olivat hyvin esilla ja

tuotevalikoima oli laaja. Myymalassé oli eri osastoja, aina lihakaupasta jyvakellariin, jossa
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pystyi jauhamaan omat jyvansa. Kuvassa 5 on Eat & Joyn peruna- ja juureskellari. Tuotteiden
esillepanoon oli panostettu ja informaatio tuotteista oli laajaa. Liséksi maistiaisia oli tarjolla
runsaasti. Asiakkaiden ja myyjien valinen vuorovaikutus vaikutti toimivalta ja myyjat
vaikuttivat hyvin palveluhenkisilta. Myyjat ottivat kontaktia asiakkaisiinsa ja kertoivat
avoimesti ja asiantuntevalla tavalla tuotteistaan. Hintataso vaikutti paikoitellen suuremmalta

verrattuna muiden myymaldiden lahi- ja luomuruokatuotteisiin. (liite 7)

Taulukossa 5 esitelldadn benchmarking- kohteista Vanhan Kauppahallin, Hakaniemen
Kauppahallin ja Eat & Joy-Kluuvin Kauppahallin osalta niiden plussat, miinukset ja

hyddynnettéavyys lahiruokatorille.
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Kohteet

Plussat

Miinukset

Hyddynnettavyys
lahiruokatorille

Vanha Kauppahalli,

Laaja tarjonta,

Paikoin puutteita

Torille voisi pyrkia

Helsinki kauppahallin tuotteiden tuomaan
perinteiden informaatiossa, paikoin | lamminhenkisyyden ja
kunnioittaminen, myyjien innokkuuden kiireettomyyden
viihtyisat ja suositut puute, ei tuotu juuri tunteen; “taalla on
ravintolat, lahiruokaa / luomua mukava olla ja asioida
lamminhenkisyys, esille (ei ainakaan rauhassa”. Lisaksi hyvia
kiireettomyys. havaittu mainostusta). ravintolaideoita!
Hyvin monipuolinen

Hakaniemen valikoima, fiksuja Paikoin hieman Myyjien

Kauppahalli, ratkaisuja (oma ylihinnoiteltuja myyntihenkisyytta,

Helsinki keskittyma leipomoille), | tuotteita ja 2.kerroksen | asiakkaan kanssa

2.kerroksen
erikoismyymalat, luomu
ja lahiruoka tuotu hyvin
esille, myyntihenkisyys
ja innokkuus. Vauhdikas
miljoo ja "tekemisen

riemu”.

myymaldista vain

murto-osa auki.

vuorovaikutuksessa
olemista,
ammattitaitoisuutta ja
innokkuutta torille!
My®s tuotteiden
erikoisuudet tuotava

hyvin esille (luomu jne.)

Eat & Joy- Kluuvin
kauppahalli,
Helsinki

Sympaattisuus, todella
viihtyisa miljoo,
edellékavijyys, omat
lukuisat erikoisuudet,
uskallus olla erilainen,
maistiaiset, informointi
tuotteista, myyjien
ammattiylpeys ja
valittdminen tuotteista.
Hyva markkinarako:
toivottu uutuus!

Paikoin hieman
ylihinnoiteltuja
tuotteita (vrt. muut
vastaavat myymalat),
mutta kuitenkin tasta
asiakaskokemuksesta
maksaa mielellaan.

Tulevalla torilla oltava
jotain omaleimaista,
tuoreutta,
sympaattisuutta ja
siella tahtoo asioida.
Myyjien on seisottava
tuotteidensa takana
(ammattiylpeys), seka
tarkeda on hyva, selkea
ja kiinnostava
informaatio tuotteista.

Taulukko 5: Benchmarking- kohteiden koonti, osa 2

Benchmarking- menetelman avulla saatiin hyddynnettavaa tietoa erilaisista

ruokapalvelukonsepteista ja perspektiivia ruokatorimarkkinoista. Menetelméan avulla on myds

helpompi verrata muita konsepteja tulevaan lahiruokatoriin, sitten kun kehitysty6 on

loppusuoralla. Suurimpina ldhiruokatorille hyddynnettévind elementteind olivat muun muassa
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viihtyisyyden ja ympariston, sekd konseptin omaleimaisuuden merkitys. Jokainen
benchmarking- kohde oli erilainen ja tunnistettava, vaikka jokaisen ydinpalvelu oli
suunnilleen samanlainen: myyda ruokaa asiakkaille. Myds lahiruokatorin tavoite on olla
omaleimainen konsepti. Myyjien myyntihenkisyys, asiantuntevuus, aktiivisuus ja innokkuus
ovat my0s erittdin térkeita elementteja, jotka tuovat asiakkaan torikokemukselle lisédarvoa.
Myyjien on oltava ylpeitd myymistaan tuotteista ja osattava kertoa niista asiantuntevasti.
Lisaksi tuotteiden sijoittelu, informaatio ja houkuttelevuus ovat tavoiteltavia asioita tulevalle
torikonseptille. Ne tuovat asiakkaan palvelukokemukseen sujuvuutta ja helppoutta.
Tuotteiden esillepano ja houkuttelevuus lisddvat asiakkaan ostotarvetta. Lapset pyritdan
my®s ottamaan huomioon torikonseptia kehitettaessa, silla on oletettavaa, etta torille

osallistuu paljon suurpeltolaisia perheita.

4.5 Havainnointia Suurpellossa

Havainnointia suositellaan kaytettavaksi kaikkeen kehittamistydhon. Se on todellisen elaman
tutkimista ja se sopii oivasti yhdeksi kvalitatiivisen tutkimuksen menetelmaksi. Havainnointi
kertoo mita todella tapahtuu. Verrattuna esimerkiksi haastatteluihin tai kyselyihin,
menemalld itse paikan paéalle havainnoimaan saadaan paremmin hyddyllisempéa tietoa.
Haastatteluissa tutkittavat kertovat, miten he havaitsevat mitd ympérilla tapahtuu, kun taas
havainnoinnin avulla saadaan selville, toimivatko ihmiset todella niin kuin he kertovat
toimivansa. Havainnointi on erittdin hyva tapa, kun halutaan tutustua toimialaan ja
kehittdmiskohteeseen. Havainnoinnin avulla saatetaan saada vélitonté ja suoraa tietoa
yksiléiden, ryhmien tai organisaatioiden toiminnasta ja kayttaytymisesta. Havainnointi sopii
kaytettavaksi hyvin muun muassa vuorovaikutuksen tutkimuksessa, seka tilanteissa, jotka ovat
nopeasti muuttuvia ja vaikeasti ennakoitavissa. Liséksi tilanteissa, joissa tutkittavat eivat
halua kertoa suoraan kaikkea haastateltavalle, on havainnoinnin kaytto varteenotettava

menetelma. (Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2008, 207; Ojasalo ym. 2009, 29, 42.)

Havainnointi vaatii huolellista valmistelua. Tutkija saattaa tarvita erilaisia lupia, kuten
esimerkiksi silloin, kun havainnointi tapahtuu organisaation tai virallisen yhteison
toimitiloissa. Julkisilla paikoilla tapahtuva havainnointi ei puolestaan vaadi lupia, vaikka on
toki otettava huomioon hyvét tavat ja lait. Havainnoijan on myds selvitettdva oma roolinsa
ajoissa, maariteltava tavoitteet seka paatettava havainnoinnin tarkkuus. Havainnointi on
oltava myos jarjestelmallistd ja se kohdistetaan ennalta maarattyyn kohteeseen. (Ojasalo ym.
2009, 104 - 105.)

Havainnointia suoritettiin Suurpellon alueella Pitkia Pellavia- tapahtumassa 8.3.2012.
Havainnoinnin tavoitteena oli tutustua paremmin Suurpellon alueeseen, sen asukkaisiin ja

saada nakokulmia asiakasprofiilien luomiseen. Havainnointi menetelmana tassa
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opinnaytetytprosessissa oli pieni. Havainnoijan roolin tavoitteena oli, ettad havainnoitsijan
kayttaytyminen ei olisi normaalista poikkeavaa, eikd havainnointia huomattaisi. Tavoitteessa

onnistuttiin hyvin.

Tapahtuma oli padasiassa ulkotapahtuma ja saa kylma, joten muistikirjan pitaminen oli
hankalaa. Taméan vuoksi tuloksia havainnoista kirjattiin ylos tapahtuman jélkeen, kuitenkin
saman paivan aikana. Havainnointi toteutettiin vapaamuotoisena, muutaman asukkaan kanssa
keskustelemalla ja tarkkailemalla liséksi ymparistod. Havainnoinnista ei kerrottu kenellekaan,
silla se ei kohdistunut tiettyihin henkildihin tai asioihin. Muutaman asukkaan kanssa
keskustelu toi lisda kéasitysta Suurpellon alueesta ja palveluista, seka asukkaiden toiveista
niité kohtaan. Keskustelu oli vapaamuotoista ja luonnollista ja uteliaisuutta pyrittiin
valttdmaan. Useat ihmiset ja asukkaat lahestyivat itse havainnoijaa, silla ilmapiiri oli vapaa ja
useat toisillensa tuntemattomat ihmiset keskustelivat keskenaan. Ympéariston tarkkailu oli
hankalaa, silla osa tapahtumassa olleista ihmisista oli Koulii- hankkeen toimijoita, eika
Suurpellon asukkaita. Joka tapauksessa ympariston tarkkailulla sai kasitysta
ulkotapahtumasta, sen kulusta ja yleisesta tunnelmasta. Tapahtumassa oli muun muassa
tarjolla hernekeittoa ja pannukakkua, joita osallistujat saivat nauttia vapaasti. Tama piste
tuntui olevankin suurimmassa suosiossa. Naistenpdivan kunniaksi tapahtumassa jaettiin
ruusuja kaikille naisille, sek& miehet pitivat tanssiesityksen naisille. Aktiviteetteina oli
Jjumppatuokio ja "lumikenkailyd”. Aktiviteetit eivat kuitenkaan saavuttaneet suurta suosiota
kylméan saan vuoksi. Taman vuoksi moni olikin sisalla Infopaviljongissa, jossa oli esilla
valokuvanayttely Suurpellon alueesta. Tapahtumassa vallitsi avoin ja lamminhenkinen

tunnelma.

4.6 Kayttajaprofiileilla apua suunnitteluun

Kayttajaprofiilit, joita voidaan kutsua myds asiakasprofiileiksi tai kayttajapersooniksi, ovat
Miettisen (2011, 59) maaritelman mukaan kuvitteellisia ja ne perustuvat tutkimusaineistoon,
kuten haastatteluun ja osallistuvaan havainnointiin. Profiilit kdsittavat muun muassa nimia,
kuvauksen persoonasta, kayttaytymispiirteita ja elamantapoja. Profiilit auttavat
ymmartdmaan paremmin kayttajia, heidén tunteitaan ja motiivejaan ja ne antavat kasvot
asiakkaille. (Miettinen 2011, 59; Verkkoasiointi- workshop 2011.) Tuulaniemen (2011, 154)
mukaan asiakasprofiilit ovat asiakastutkimuksen tutkimusryhmasté jonkin esiin nousseen
heimon kuvaus. Vaihtoehtoisten konseptien luominen onnistuu asiakasprofiloinnin avulla,
sekd myds ideoiden karsinta helpottuu. Kun asiakasprofiilit ovat rakennettu hyvin, ne toimivat
monipuolisina suunnittelutytkaluina palvelujen konseptoinnissa. Liséksi palvelut ovat
helpommin saavutettavissa. Profiilit perustuvat arvonrakentumismalleihin, jotka oikein
tiivistettyind auttavat ymmartamaan, kenelle palveluita kehitetdéan ja minka vuoksi.
(Tuulaniemi 2011, 154 - 156.)
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Kayttajaprofiilit muodostettiin havainnoinnin avulla, sosiaalista mediaa hyddyntamalla ja
tutkimalla Suurpellon asukastilastoja. Lisaksi hyddynnettiin tutkimusta l&hiruoan
asiakassegmenteistd, joita on kasitelty luvussa 4.2. Kayttajaprofiileja varten tiedusteltiin
Suurpellon markkinoinnin taholta ja Espoon kaupungin toimijoilta mahdollisia tilastoja alueen
asukasrakenteesta, kuten asukkaiden ikdjakaumasta ja perheiden maarasta. HSY:n
Seudullisen perusrekisterin taulukko 6 kertoo 28.3.2012 tilanteen Suurpellon asukkaiden
ikéluokista lukumadrineen prosenttiosuuksilla. Taulukon perusteella 25-54- vuotiaita asuu
Suurpellon alueella eniten, 51 %. Tasta johtuen suurin osa laatimien asukasprofiilien iasta

sijoittuu tuolle valille.

Ikaluokka Lukumaara Osuus

0 25 3%
1 28 3%
2 24 2%
3 13 1%
4 11 1%
5 8 1%
6 7 1%
7-14 57 6%
15-24 190 19%
25-54 495 51%
55-64 70 7%
65-74 36 4%
75- 13 1%
Yhteensa 977

Taulukko 6: Suurpellon véestd 28.3.2012, HSY- Seudullinen perusrekisteri

Lisaksi kayttajaprofiilien luomiseksi tutustuttiin ja tutkittiin sosiaalista mediaa, kuten
Suurpellon asukkaiden keskustelupalstaa ja Facebookia. Niihin tutustumisen avulla saatiin
lisda tietoa Suurpellon asukkaista. Asiakasprofiilit on laadittu aiemmin mainitsemien keinojen
pohjalta, mutta ne ovat silti kuvitteellisia, eivatka vastaa liikaa todellisten henkil6iden
piirteita. Ehdoton luottamus ja eettisyys ovat tarkeita. Lahiruokatorin suunnittelun tueksi
kayttajaprofiileiksi luotiin nelja erilaista asiakastyyppia, jotka voisivat olla potentiaalisia

lahiruokatorin kayttéajia.
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Ensimmainen kayttaja, Minna (kuva 6), edustaa autottoman lapsiperheen tarpeita,
harkitsevaa ja suunnitelmallista kuluttajaa. Toripaivaan Minnan perhe osallistuisi koko
perheen voimin tavoitteena viettaa sielld koko paiva, joten Minna vaatii torille aktiviteetteja,

kuten ohjelmaa lapsille.

e Minna, 35, “harkitseva™

Aviomies Jean ja kaksi lasta; 2-vuotias Aurore ja 6-vuotias
Julie, seka koira Romeo.

ASUMINEN SUURPELLOSSA:

Perhe muutti Suurpeltoon Asokotiin syksylla 2010, kun
Jean sai toitd Suomesta. Koko perhe on viihtynyt
Suurpellossa ja sopeutuneet alueeseen todella hyvin. Perhe
asui nelja vuotta Ranskassa, jossa Minnan mies tydskenteli.
Julie kavi silloin ranskankielista paivakotia.

KOULUTUS JA TYO:

Minna on yhteiskuntatieteiden maisteri. Han suoritti
vaihto-opintonsa Ranskassa, jossa tapasi myds miehensa.
Han aikoo siirtya takaisin tydeldamaan ensi syksynd, mutta
nauttia siihen asti lasten kanssa olemisesta kotona. Minna
aikoo hakea tyttarilleen paikkaa Maakirjan paivakodista.

' KIINNOSTUKSEN KOHTEET & HARRASTUKSET:
Lenkkeily ja ulkoilu Suurpellon puistoissa, lasten kanssa

touhuaminen, kirjallisuus ja kulttuuri. Haluaisi kéydé “Herkullisia elintarvikkeita kotini
enemman taidenayttelyissa. Minna seuraa tiiviisti myds . . .

ruokablogeja, joista saa hyvia vinkkeja ruoanlaittoon. vieressa, mahtava jUttU!

SUHDE RUOKAANL Lahwgokaton_lta_ ost_alsm e’Fupaassa
Minna arvosta?(miehensé kanssla h)ll(véél,(tiarveellistéja tuoreita k&SVIkSIa, juu reksia ja
ravitsevaa ruokaa. Minnasta tuli oikea kulinaristi asuessaan a i Fpryres
Ranskassa. Ranskassa myds ruokatoreilla kaynti oli hedelmla, seka tuoretta Ielpaa .

arkipdivaa. Minna on kuitenkin ruokahankinnoissaan

suunnitelmallinen ja harkitseva, etenkin kun talla hetkelld ¢y q: " . .- . e
rahat ovat tiukemmalla. Han haluaisi tulevaisuudessa ostaa TOIVOH, etté Julie saisi uusia yStaVIa

entistd enemman lahi- ja luomuruokaa. Minna suunnittelee Suurpellosta joten torilla voisimme viettaa

yleensd viikon ruokaostokset etukateen. ; ) CoT
o ) vaikka koko paivan jos vaan tekemista ja

AI_RKIELAMA JA KAU_PASSAKAYN_TI: _ o ihmisia riittaal”

Minnan perheessa ei ole autoa, joten kauppareissut pitaa

tehda bussilla. Minna kaipailee lahikauppaa Suurpeltoon.

Lahiruokatori olisi Minnan mielest& oikein tervetullut

palvelu Suurpeltoon ja hén toivoo, ettd tori jarjestettdisiin

saann6llisin valiajoin!

Kuva 6: Kayttajaprofiili Minna, "harkitseva”
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Toinen kayttaja Jouni (kuva 7), on ruokaostoksissaan tehokas ja tuo suunnittelulle kiireisen
liilkemiehen tarpeet. Jounille oma ja koko perheen hyvinvointi on tarkeaa, silla hyvalla
ravinnolla kiireessakin jaksaa. Torilta Jouni hankkisi arkea helpottavia peruselintarvikkeita ja
aikoisi hemmotella perhettédan myos viikonloppuherkuilla. Jounin perhe ei ole l&hi- ja
luomuruoan vakiintunut kannattaja, mutta perhe ostaa niitékin toisinaan. Jounille

lahiruokatorissa térkeinta on helppo palvelun saavutettavuus, eika pelkka lahi- ja

luomuruoka.

Jouni, 44, “tehokas”

PERHE:
Vaimo Kaisa, lapset Matilda, 9 ja Matias, 12.

ASUMINEN SUURPELLOSSA:

Perhe muutti Suurpeltoon ensimmaisiin omistusasuntoihin
alkuvuodesta 2011, kun Jouni sai Espoosta uuden
tydpaikan.

KOULUTUS JA TYO:

Jouni tydskentelee paallikkona kansainvélisessd IT- alan
yrityksessa. Koulutukseltaan Jouni on diplomi- insinddri.

' KIINNOSTUKSEN KOHTEET & HARRASTUKSET:

Vaativan, mutta kiinnostavan tydnsa lisaksi Jouni pyrkii
pitdmaan kunnostaan huolta lenkkeillen, salilla kayden ja
kesaisin tennista pelaten. Perheelld on myds mokki Keski-
Suomessa, jossa he viettavat paljon aikaa kesaisin.

SUHDE RUOKAAN:

Ruoan laitossa Jouni on kokeilunhaluinen, mutta
kunnioittaa perinteita ja lapsuutensa ajan makujen
muistoja. Jounin mielesta lahiruokatori olisi hanen
perheelleen mahtava juttu. Han on alkanut arvostaa
terveellistd ja ravitsevaa ruokaa entistd enemman, silla
huomaa sen vaikuttavan edistavasti omaan jaksamiseen ja
hyvinvointiin. Jouni muistelee kauhulla aikoja, kun eli
epaterveellisilla valmis- ja pikaruoilla. Perhe suosii
toisinaan lahi- ja luomuruokaa, mutta se ei ole perheelle
térkeintd ruoassa.

ARKIELAMA JA KAUPASSAKAYNTI:

Jouni eldma on hyvin kiireista ja hektista. Kiireisina
paivind Jouni tuo usein perheelleen ruokaa Stockmannin
Herkun valmistiskilta, jota pitaa hyvana vaihtoehtona
mikroruokiin verrattuna. Hanen vaimonsa kéy toissa
bussilla, joten yleensa kauppareissut jadvat Jounin auton
varaan. Perhe kayttaa valilla Seulo- palveluiden
nettikauppaa arkiruokien ostoon, mutta laajempi valikoima
haetaan marketeista viikonloppuisin yleensa koko perheen
voimin. Jouni toivoisi mieluiten palveluiden tulevan
ihmistenluokse kuin toisin pain. Han odottaa hartaasti
alueen kehittymista.

“Lahiruokatorilta ostaisin laajasti erilaisia
tuotteita arkipaiviin, kuten kasviksia, lihaa
ja kalaa. Toki haluaisin hemmotella
perhetténi myos erilaisilla herkuilla ja
makuelamyksilla. Vaikka arkena syomme
kiireess&, pyrimme viikonloppuisin
rauhoittumaan ja valmistamaan ruokaa
alusta loppuun saakka.”

Kuva 7: Kayttajaprofiili Jouni, tehokas”
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Kolmas kayttaja, Heli (kuva 8), edustaa lapsetonta, avoliitossa asuvaa nuorta naista, joka on

hyvin kokeilunhaluinen kuluttaja. Heli arvostaa ja lahi- ja luomuruokaa, seka pienmyymaloita.

Heli kayttaakin paaasiallisesti lahi- ja luomuruokaa jokapaivaisessa elaméassaan. Heli haluaisi

I6ytéa torilta uusia ja hanelle hieman erikoisempiakin tuotteita.

Heli, 28, “kokeilunhaluinen”

PERHE:
Avoliitossa, ei lapsia

ASUMINEN SUURPELLOSSA:

Heli muutti poikaystdvansd kanssa vuokra-asuntoon Suurpeltoon
alkuvuodesta 2012 Helsingin To6l6std. He halusivat rauhaa ja myds
Helin tydmatka lyheni. Monet ystavat ovat ihmetelleet heidén
paatostadn muuttaa “syrjékylaan”.

KOULUTUS JATYO:

Heli valmistui kauppatieteiden maisteriksi kaksi vuotta sitten ja
tydskentelee nyt markkinointipaéllikkdnd kansainvalisessd yrityksessa
Espoossa.

' KIINNOSTUKSEN KOHTEET & HARRASTUKSET:

Helilla on tiivis ystavapiiri ja han viettaa paljon vapaa-aikaansa
ystaviensd kanssa. Han kéy usein ravintoloissa sydméssa ja elokuvissa.
Heli on intohimoinen shoppailija ja sisustaja. Han rakastaa
matkustelua ja saastadkin jatkuvasti uuteen matkaan. Heli ja hdnen
poikaystévénsa liikkuvat paljon ja Heli rakastaa joogaa.

SUHDE RUOKAAN:

Heli on panostanut hyvinvointiinsa ja terveyteensa jopa
opiskeluaikanaan, kun hdnen tulotasonsa oli alhainen. Helsingissé
asuessaan hén 16ysi uudet I&hi- ja luomupuodit ja ostikin suurimman
osan ruoastaan niistd. Helin eldmé on hyvin vauhdikasta, mutta h&nen
mielestdén kiireinen eldmé on tekosyy sydda huonosti.

ARKIELAMA JA KAUPASSAKAYNTI:

Heli suosii julkista liikennettd. Kaupassa han kdy yleensé tydpaikkansa
l&hist6ll&. Heli on hyvin kokeilunhaluinen ostaja. Ruoan ostaminen

ja lukea rauhassa tuoteselosteita kaupassa. Helille kaupassa kaynti ja
uusien tuotteiden I6ytdminen on valilla jopa harrastus. Suurpellon
huonoihin puoliin kuuluu hdnen mielest&én ihanien ruokapuotien
puuttuminen.

netistd ei kiinnosta sen vuoksi, ettd han haluaa kokeilla uusia tuotteita

“Lahiruokatorilta ostaisin erikoisempia
tuotteita ja herkkuja. Toivottavasti
I6ytaisin myds luomua! Minulle olisi
tarke&a saada keskustella tuotteista
myyjien kanssa. Ostaisin torilta myds
painavampia tuotteita, kuten juureksia
ja hedelmid. Torille l&htisin yhdessa
poikaystévani kanssa ja sitten
valmistaisimme kauniissa kodissamme
herkullista ruokaa, jota nauttisimme hyvan
viinin kera.”

Kuva 8: Kayttajaprofiili Heli, ”kokeilunhaluinen”
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Neljas kayttajaryhma, aviopari Ulla ja Markku (kuva 9), edustavat nautiskelijoita, joilla on
aikaa harrastaa ja hemmotella itsedén. He panostavat lahi- ja luomuruokaan, eivatka juuri
seuraa hintoja. Torilta he haluaisivat saada uusia ideoita ruoan laittoon, esimerkiksi uusien

reseptien muodossa.

Ulla, 58, ja Markku, 64,

“nautiskelijat™
PERHE:

Ulla ja Markku ovat naimisissa ja heilla on kaksi aikuista lasta, jotka
ovat muuttaneet jo pois kotoa.

ASUMINEN SUURPELLOSSA:

Ulla ja Markku muuttivat Suurpeltoon omistusasuntoon syksylla 2011,
silld heidan Kirkkonummen omakotitalonsa alkoi tuntumaan liian
suurelta. Suurpellossa heité kiehtoi ekologisuus ja moderni asunto
oli suunniteltu heidan tarpeisiinsa sopivaksi.

KOULUTUS JA TYO:

Ulla tydskentelee pankkialalla ja Markku on laékari. Markku on
suunnitellut jaévénsa elakkeelle kahden vuoden kuluttua ja onkin jo
nyt vahentanyt toitaan.

. KIINNOSTUKSEN KOHTEET & HARRASTUKSET:

Nyt kun lapset ovat aikuisia, pariskunnalla on aikaa tehda ja
harrastaa. Kesdisin he ovat intohimoisia golfin pelaajia, eika
liikuntaa sovi talvisinkaan unohtaa. He myds matkustelevat paljon ja
harrastavat viineja. Lisaksi Markku kuuluu shakkiporukkaan ja Ulla
maalauskerhoon. Liséksi he kayvat ahkerasti teatterissa.

“Lahiruokatorilta ostaisimme
SUHDE RUOKAAN: ehdottomasti kaikkea tuoretta,

Ulla ja Markku ovat suoranaisia nautiskelijoita. Viikolla he sydvat R I
tervéellisesti, mutta viikonloppuisin hemmottelevat itsesan. Heill kuten kalaa ja kasviksia.
on useita ystavapariskuntia, joilla kyldilevat puolin ja toisin pitkien

illallisten merkeissa. He suosivat padasiassa l4hi- ja luomuruokaa ja Kuivatavarat olisivat Ullan

panostavat ruoan laittoon. He eivat juuri seuraa hintoja, vaan he

vaativat ruoalta tuoreutta ja laadukkaita makuja. mie|een’ jotta han voisi |eipoa
ARKIELAMA JA KAUPASSAKAYNTI: esimerkiksi tuoretta leipaa.

Ulla ja Markku kayttavat kayvat k smatkoillaan. Heilla i : o
molemillaon auto, mutta akovat luopua toksesta sittenken ~~~ Haluaisimme saada torilta myos

Markku jaa elékkeelle. Viikonloppuisin he tekevét pitkéén ja H H T =
hartaasti ostoksia suuremmissa kaupoissa, kuten Stockmannilla. He uusia rUOkaV|nkkej a Ja reseptej a
toivovat, ettd l&hi- ja luomuruoka olisi helpommin saavutettavissa

kaupoissa ja tietenkin myos Suurpellossa. herkkuruokiin. Juustot olisivat
my0ds mieleemme.”

Kuva 9: Kayttajaprofiili Ulla & Markku, ”nautiskelijat”

Kayttajaprofiilit luotiin avuksi suunnittelulle, l&ahiruokatorin kehittamiselle. Kayttajaprofiileja
kaytettiin hyodyksi téssa tydssa luvussa 5.4, jossa tarkasteltiin palvelun sen hetkisen tilan
mahdollisuuksia ja heikkouksia asiakasprofiilien avulla. Liséksi luvussa 6.1 esitellaan
kayttajaprofiili Minnan nakékulmasta. Minnan torikokemus valittiin storyboarding-
menetelmaan sen vuoksi, ettéa torin kehittadmisessé haluttiin tarkastella tarkemmin
lapsiperheen tarpeita. Kayttajaprofiilien muodostamisen myota Suurpellon asukkaiden
keskustelupalstaa ja sosiaalista mediaa tarkastelemalla tuli esille, ettéa Suurpellon alueella

asuu runsaasti perheité ja aiteja, jotka viettavat suhteellisen paljon aikaa lastensa kanssa
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kotona. Lapsiperheita pidettiin potentiaalisina lahiruokatorin asiakkaina, silla useat tuntuivat
kaipaavan uusia tuttavuuksia naapureistaan ja uusia virikkeité ja palveluita Suurpeltoon.
Lisaksi lapsiperheen tarpeiden tarkastelu antoi palvelusta laajemman kuvan, silla lapsiperhe
pystyy hyédyntamaan torin eri mahdollisuuksia ja tarjontaa monipuolisemmin kuin esimerkiksi

yksinelgja.

Kayttajaprofiilit ovat hyddyksi myods tulevaisuudessa, kun lahiruokatoria kehitetaan eteenpéin
suuremmaksi ja monipuolisemmaksi konseptiksi. Profiilien avulla tuli esille sellaisia kayttajien
tarpeita, joita kaikkia ei pystytty viela ensimmaisessa torikokeilussa hyédyntamaan. Kun
torikonsepti tulevaisuudessa kehittyy ja laajentuu, profiilien eri tarpeita on helpompi
hyddyntaa. Esimerkiksi tuotetarjontaa voidaan laajentaa ja monipuolistaa, etta kayttajat
saisivat torilta ostettua erilaisia peruselintarvikkeita niin, etté se korvaisi kaupassakaynnin.
Torilla myyjat voisivat myds antaa erilaisia ruokavinkkeja ja resepteja ruoanlaittoon, kuten
kayttajaprofiilista "nautiskelijat” tuli esille. Torilla voitaisiin tarjota myés arkea helpottavia,
nopeasti valmistettavia ruokia tehokkaalle ja kiireiselle kuluttajalle, seké tarjota lahi- ja
luomuruoka-annoksia torilla nautittaviksi kuluttajille, jotka haluavat viettaa torilla koko
paivan. Kayttajaprofiileista voidaan saada siis liséa uusia nakokulmia kehittdmiseen. Profiileja
on mahdollista kayttaa hyddyksi myds muissa alueelle mahdollisesti tulevaisuudessa tulevissa

lahi- ja luomuruokaan painottuvissa konsepteissa.

5 Kehittamisvaihe- torin kehittdminen ideoinnin avulla

Taman tyon seuraavaan prosessin vaiheeseen, kehittdmisvaiheeseen, on yhdistetty Moritzin
mallin mukaiset kehita- ja seulo- vaiheet. Aluksi kehitetdan, ideoidaan ja luodaan toimivia ja
innovatiivisia ideoita, ratkaisuja seka palvelukonsepteja edellisten vaiheiden pohjalta. Vaikka
vaihe perustuu luovuuteen, vapaaseen tydskentelyyn ja sattumanvaraisiinkin ideoihin, on
kehittamistyossa pidettava mielessd johdonmukaisuus. Kaiken perustana ovat asiakkaiden ja
loppukéayttéjien erilaiset tarpeet. ldeointimenetelmien kaytté hyddyttda myds erityisesti
tulevia vaiheita tehden ideoista helpommin ymmarrettavia ja lahestyttavia. Ideoiden
luomisen jalkeen valitaan parhaat ideat ja yhdistellaan niita, jonka jalkeen parhaimmat ja
kayttokelpoisemmat ideat menevat jatkokasittelyyn. Metodeina voidaan kayttaa esimerkiksi
SWOT- analyysia, walk-through- arviointia, sekd ryhméhaastattelua. Tassa vaiheessa voidaan
hyddyntaa myds aikaisemmassa vaiheessa luotuja persoonia, arvioida ideoita niiden
nakokulmasta. (Moritz 2005, 132 - 136.) Seuraavaksi esitellaan aivoriihi-menetelma, jota
kaytettiin uusien ideoiden saamiseksi asukkaiden néakokulmasta. Lisaksi tassa luvussa tulee
esille myds muita kehittdmisprosessin aikana esiin tulleita ideoita. Luvussa my6s kerrotaan,
miksi tietyista hyvistakin ideoista piti luopua, ja miksi tietyt ideat valittiin jatkokehittelyyn.

Lisaksi tarkastellaan téssa suunnitteluprosessin vaiheessa olevaa palvelun tilaa SWOT -
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analyysin avulla ja pohditaan heikkouksien muuttamista vahvuuksiksi aiemmin luotujen

asiakasprofiilien avulla.

5.1 Aivoriihi- ideointia asukkaiden kanssa

Kehittdmisvaiheen menetelmaéksi on valittu aivoriihi. Aivoriihen tavoitteena on ollut saada
Suurpellon asukkailta ideoita l&ahiruokatorin kehittamiseen, silla tavoite on saada
lahiruokatorista mahdollisimman asiakaslahtdinen palvelu. Ojasalon (2009, 145) mukaan
aivoriihen avulla tuotetaan ideoita ryhmassa. Aivoriihikokouksessa ideoidaan ryhmassa uusia
lahestymistapoja tai ratkaisua johonkin ongelmaan vetdjan johdolla. Aivoriihesta on useita eri
muunnelmia, kuten ideakavelymenetelma ja poydan aaressa tapahtuva aivoriihi.
Aivoriihikokous aloitetaan tyypillisesti esivaiheella, jossa aivoriihen vetaja kertoo
toimintaperiaatteista ja asettaa kokoukselle tavoitteet. Ensin on ideointivaihe, joka on
vapaata ideointia ilman perusteluja tai arvioimista. Vetdja kirjaa ideoita esimerkiksi taululle,
ja ideoita pyritaan jatkuvasti yhdistaméaan ja jatkokehittdmaan. Luonnollisesti ideoiden
tuottaminen hidastuu jossain vaiheessa, jolloin vetdjan tehtavana on pyrkia vauhdittamaan
ideointia uudelleen, esimerkiksi kdyttamalla muita menetelmia. Ideoiden valintavaihe
tehdéan erikseen, jolloin syntyneité ideoita lahestytaan kriittisesti. Arvioijat voivat
esimerkiksi merkita parhaat ideat plus- merkein. Aivoriihessd on muistettava olla
kritisoimatta muiden ideoita ja puolestaan kannustaa liioiteltujakin ideoita, seka kehitettava

muiden ideoita. Myds maara on laatua tarkedmpaa. (Ojasalo 2009, 146 - 147.)

Aivoriihi toteutettiin Tuoreudesta Elinvoimaa- ty0pajassa, joka jarjestettiin Suurpellon
infopaviljongissa 29.3.2012. Ty®pajassa oli pieni osallistujamaara ja aivoriiheen saatiin vain
yhden asukkaan ideoita. Taman vuoksi tdméan opinnaytetyon tekija eli lahiruokatorin kehittdja
paatti mennd vierailemaan viela Perhekahvilaan Suurpeltoon 5.4.2012, jonka Laurea-
ammattikorkeakoulun sosionomiopiskelijat jarjestivat. Kenties tulevan paasidisen vuoksi
Suurpellon Perhekahvilassa oli kyseisena ajankohtana vain yksi asukas lapsensa kanssa.
Kaikesta huolimatta hanen kanssaan paatettiin jarjestaa aivoriihikokous, jonka avulla saatiin
tuottoisia ideoita. Koska naista aivoriihikokouksista saatiin hyvia ja kayttokelpoisia ideoita
my®s muiden suunnitteluprosessin aikana tulleiden ideoiden liséksi, ei enda paatetty jarjestaa

kolmatta aivoriihikokousta.
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Kuva 10: Aivoriihi- ideointijuliste

Tuoreudesta Elinvoimaa- tyOpaja jarjestettiin yhteistydssa muiden lahiruokateeman ympérille
suunnittelevien Laurea-ammattikorkeakoulun opiskelijoiden kanssa. Aivoriihi- kokouksiin
laadittiin yhdessa torin suunnitteluryhméan kuuluneen yhden Laurean
restonomiopiskelijaryhman jasenen kanssa juliste lahiruokatorin teemoista, joihin haluttiin
saada ideoita. Paateemat olivat: Valikoima, llmapiiri, Vuorovaikutus, seka kysymys "Mika
saisi sinut jadmaan / osallistumaan toritapahtumaan?” Kaikkiin teemoihin valittiin vérikoodit,
jolloin ideoita oli helppo kirjata teemojen varien mukaisille muistilapuille. Molemmissa
aivoriihikokouksissa vetajana toimi lahiruokatorin kehittajé. Aivoriihikokouksissa ilmapiiri
pyrittiin luomaan rauhalliseksi ja kannustavaksi. Ideoinnille annettiin aikaa ja kun ideointi
alkoi vahentya, sité pyrittiin kannustamaan tuomalla esille uusia nékdkulmia kehittamiseen.
Myds lisdkysymyksia esitettiin tarvittaessa, jos se nadhtiin tarpeelliseksi. Lopullinen juliste
molempien aivoriihikokousten avulla tulleista idealapuista esitellaan kuvassa 10. Molempien
aivoriihi- kokousten teemat ja ideat esitelldan lisaksi taulukossa 7.



Teemat

Valikoima
Tuotteet, pientuottajat,

luomu, lahiruoka?

lImapiiri
Tunnelma, ulkonaka,
opasteet, kyltit?

Vuorovaikutus
Ihmiset, tyontekijat,
torimyyjat, uudet

tuttavuudet?

Mika saisi osallistumaan /
jaamaan toritapahtumaan?
lhannetori, asioinnin

helppous, sijainti?
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Aivoriihi- ideat

Liha, kala, kasvikset,
juurekset, marjat, luomu,
raakamaito, pulla, Satumaa-
organics: luomu-sacherkakut -
ja karjalanpiirakat, asiakas
voisi tulla torille vaikka
tarjolla ei olisikaan vain

luomua tai lahiruokaa

Kevainen varimaailma ->
sesonkivari, yhteisollisyys,
hinnat ilmoitettava selkeasti
(muu informointi ei
valttdmatta niin tarkedd), hyva

tunnelmal!

Ihmisten tapaaminen,
naapureiden tapaaminen,
paivan viettaminen,
ystavéllinen palvelu, "ei
kiitos” tyrkyttamiselle:
osataan kysya jos on

kysyttavaa.

Kahvittelu tarkeada, helppoa
pienta syotavaa, kuten lettuja,
lapsille tekemista (mutta eivat
vaadi ihmeellisyyksid), sijainti
kodin lahella, viihtyvyytta ja
tunnelmaa liséisi musiikki,

kuten kitaran soitto

Taulukko 7: Aivoriihi- kokouksissa esille tulleet ideat

Vaikka aivoriiheen osallistuneet jaivat vain kahteen asukkaaseen, ideointimenetelman avulla

saatiin useita hyvia ja toteuttamiskelpoisia ideoita. Ideoiden pohjalta torin suunnitteluryhmén
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kanssa paatettiin, etté tuotteista tulevat varmasti mukaan kasvikset ja joitain
luomutuotteita. Lihatuottajista mukaan pyydettiin Chef Wotkin“sia (Lihatukku Veijo Votkin
Oy), joka olisi mukana toritapahtuman yhteyteen suunnitellussa grillitoiminnassa. Kyseinen
yritys on Seulo Palvelut Oy:n yhteistydkumppani. Liha- ja kalamyyntia téassa vaiheessa viela
pohdittiin, silla niiden myyntiin tarvitaan muun muassa erilliset luvat, seka oikeat
sailytystilat. Myds maitotuotteiden, kuten raakamaidon myynnissa on samat ongelmat.
Satumaa Organics- yritysta pyydettiin mukaan torille, joka lupautui mielelldaén tulemaan
myymaan sinne tuotteitaan, kuten luomusacherkakkuja. Marjamyyntia pidettiin hyvana
ideana, mutta toukokuussa marjoja ei ollut vield saatavilla, paitsi toki kuivattuina. Silti

ainakin sesonkituotteita, kuten raparperia, suunniteltiin torille.

Aivoriihen tulokset muistuttivat myds, etta torin myyjia on tarkeda muistuttaa hinnoittelun
esillepanon tarkeydesté ja lisaksi tuotteista informointi on tarkeaa. Mita selkeammin
tuotteista on kerrottu, sitd helpommin asiakkaat varmasti lahestyvat tuotteita. Kevaista
varimaailmaa myos mietittiin, mutta se jai suunnittelun asteelle, ketka torin ulkondkdon
panostamisen toteuttaisivat. Aivoriihessa tuli esille my6s hyvan tunnelman tarkeys. Hyvaan ja
miellyttédvaan tunnelmaan toki pyritddn, mutta taysin siihen ei pysty ennalta vaikuttamaan.
Hyvan tunnelman lisdédmiseksi toki pyrittiin suunnittelemaan toria mahdollisimman
asiakasystavalliseksi ja tunnelmaltaan lamminhenkiseksi. Aivoriiheen osallistuneet
suunnittelivat tapaavansa torilla ystévidan ja naapureitaan. Aivoriihi- ideoinnissa esille nousi
myos se, ettd asiakas ei valttamatta pida tyrkyttamiskulttuurista. Ystavallinen palvelu oli
heille tarkeda, mutta yliystavallisyys ei miellyttanyt. Asioista, jotka saisivat osallistumaan ja
etenkin jadmaan toritapahtumaan, nousivat esille kahvittelu ystavien ja naapurien kanssa,
seka lisaksi torilla voisi my®ds olla pienta ja helppoa sydtavaa kuten lettuja. Sijaintia kodin
lahelld pidettiin térkeana ja valttamatta ei matkustettaisi torin vuoksi kauemmas.

Viihtyvyytta ja tunnelmaa lisaisivat musiikki, kuten kitaran soitto.

Yksi lahiruokatorin tavoitteista on, etta se lisaisi asukkaiden yhteisollisyytta ja ihmiset
viettdisivat siella paivaansa. Tata tavoitetta edesauttaa se, etta torilla olisi myds
oheispalveluita torimyynnin rinnalla, jotta ihmiset jaisivat torille pidemmaksikin aikaa. Torin
oheistapahtumien kehittdja on suunnitellut opinnaytetydnaan toritapahtuman
vetovoimaisuuden lisddmista oheistapahtumien avulla ja tdméan hetkisia kehittdémiskelpoisia
ideoita olivat jo edelld mainittu grillitoiminta, seka lisaksi lapsipiste, kahvilatoiminta ja
musiikki. Lapsipistettd suunnitteli tassa kehittdmisvaiheessa Laurean kaksi opiskelijaryhmaa,
joten se tultiin toteuttamaan. Kahvilayrittajia ja musiikkiyhtyettéd paatettiin alkaa tiedustella
ja vieda kyseisia ideoita eteenpain. Jos musiikki torilla ei onnistuisi, sen tilalle paatettiin
miettia jumppatuokiota, esimerkiksi espoolaisen liikuntakeskus Esport Centerin pitdmana.

Kyseinen liikuntakeskus on ollut mukana Suurpellon tapahtumissa aiemminkin.
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Aivoriihikokousten jalkeen oli koko torin suunnitteluprosessin kriittisin vaihe. Tassa vaiheessa
piti varmistaa kaikki torille tulevat pienyrittajat ja tuotteet, seka ilmoittaa ne Koulii-
hankkeen Kukkiva Suurpelto- tapahtumasta vastaaville henkilille, silla koko tapahtumaa piti
alkaa jo markkinoida. Aikataulu oli tiukka ja se aiheutti haasteita, joten monista alun perin
esille tulleista ideoista piti myos luopua. Seuraavaksi esitelldan lahiruokatorille tulleet

pienyrittajat seka heidan tuotteensa.

5.2 Lahiruokatorin yritysten ja tuotteiden esittely

Seuraavaksi esitelldan lahiruokatorille tulevat yritykset ja tuotteet, joita torilla myydaan.
Lisaksi esitelladn muut torin yhteistydkumppanit ja heidén roolinsa torilla. Yrityksen
valintoihin vaikuttivat ideoiden lisaksi yritysten ja heidan tuotteidensa sopivuus torille. Koska
torin suunnitteluryhman kanssa paatettiin, ettd ensimmaisesta torikokeilusta tulee
yksinkertainen, paallekkéista tuotetarjontaa pyrittiin valttamaan. Lisaksi tuotteiden piti olla
l&hi- tai luomuruokaa. Torin toimijoiksi pyrittiin 16ytamaan espoolaisia pienyrittdjia ja niita
haluttiin tukea antamalla heille mahdollisuus tulla mukaan toritoimintaan esittelemaan
yritystdan ja myymadan tuotteitaan. Torille tulevien yritysten haluttiin tdydentévéan toinen
toisiaan ja tietynlaista kilpailija-asetelmaa pyrittiin valttaméaan. Torille haluttiin myds hyva ja
kannustava ilmapiiri pienyritysten kesken. Yhteistyo ja kdytannon asioista sopiminen yritysten
ja torin suunnitteluryhman vélilla toimi niin, etté lahiruokatorin kehittaja keskittyi padasiassa
elintarvikkeiden myyjiin ja kahvilan toimintaan torilla ja torin oheistapahtumien kehittaja
keskittyi oheistapahtumien, kuten grillauksen kautta tulevien yrityksiin. Kun yrittéjat
varmistuivat torille, pyrittiin pitamaan yhteistyd heidan kanssaan hyvéana ja aktiivisena.
Yritysten edustajien kanssa keskusteltiin myds torille sopivista tuotteista sekd heidan
markkinointimahdollisuuksistaan torilla. Taulukossa 8 esitelldan kaikki ne torille tulleet
yritykset ja yhteistydkumppanit, jotka keskittyivat myymaan ja tarjoamaan paaosin
leivonnaistuotteita. Taulukkoon on koottu liséksi yritysten myymia ja tarjoamia tuotteita,
seka torin suunnitteluryhman vastuujaot koskien yhteydenpitoa ja organisointia yrityksien

kanssa. Loput torille tulleet yritykset ja yhteistybkumppanit esitellaén taulukossa 9.



Torin yritykset ja
yhteistydkumppanit

Satumaa Organics

Haagan Leipa

Café Brunnsdal

Emil Halmeen Leipomo
Oy

Tehtava torilla

Myydéa padosin itse
valmistamiaan
tuotteita ja
markkinoida

luomukoripalvelua

Myyda ja maistattaa

ruisleipatuotteitaa
ja mainostaa omaa

yritystéan

Kahvilatoiminta

Leipatuotteiden
lahjoittaminen

torille

Tuotteet

Itse tehdyt
luomuleivonnaiset
(sacher-kakut,
munkit, pullat),
luomukarjalanpiira
kat,luomuhiutaleet
- ja jauhot,

keramiikka

Ruisleipa ja

ruislimppu

Kahvin, teen ja
korvapuustien
myyminen. Liséksi
myynnissa mm.

patonkeja

Maalaisranskan-
leivan
maistattaminen ja

myyminen

Torin
suunnitteluryhméan

vastuuhenkil6

Lahiruokatorin
kehittaja

Lahiruokatorin
kehittaja

Lahiruokatorin
kehittaja

Lahiruokatorin
kehittaja

(ja Laurean

restonomiopiskelija)
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Muuta

Sacher-kakkuja myytiin
ennakkotilauksista

ditienpaivaksi

Minna”s Matin kanssa
yhteistydssa, mm.

yhteinen maksupaate

Ei ollut itse resursseja
lahted myymaan torille,
joten asian hoitivat
grillipisteesta vastaava

ryhméa

Taulukko 8: Torin yritykset ja yhteistydkumppanit, osa 1

”Satumaa Organics Oy” oli ensimmainen pienyritys, joka varmistui tulemaan mukaan torille.
Idea tuli aivoriihikokoukseen osallistuneelta Suurpellon asukkaalta. Satumaa Organics Oy on
vuonna 2012 perustettu espoolainen pienyritys, joka keskittyy lahi- ja luomuruokaan. Yritys
pitédd luomukoripalvelua, josta voi tilata joka toinen viikko erilaisia luomutuotteita. Lisaksi
yritys valmistaa itse erilaisia luomuleivonnaisia ja jarjestéa luennoitsijoiden pitamia
hyvinvointi ja ravintokursseja. (Satumaa Organics Oy.) Satumaa Organics keskittyi myymaan
Suurpellon lahiruokatorilla itse tekemidén leivonnaisia, kuten luomusacherkakkuja,
luomumunkkeja, luomupullia ja luomukarjalanpiirakoita. Liséksi yritys myi torilla Kumpusen
luomutilan jauhoja ja hiutaleita ja Sarisken keramiikkaa. Yritys markkinoi torilla myos
luomukoripalveluaan. Yritys sopi hyvin torille, silla se on espoolainen ja heidéan arvonsa ja
tuotteensa sopivat lahiruokatorikonseptiin. Koulii-hankkeen markkinointi nosti tapahtuman
markkinoinnissa esille Satumaa Organicsin luomusacherkakut. Koska torin jéalkeinen pdaiva oli

ditienpaiva, paatettiin antaa asiakkaille mahdollisuus tilata luomusacherkakkuja etukateen.
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Kakkuja pystyi tilaamaan ennakkoon 9.5.2012 asti ja kakut sai noutaa suoraan torilta tai
Satumaa Organicsin toimipisteesta Espoosta. Tallaisen mahdollisuuden kautta haluttiin tuoda

lisdarvoa palvelulle.

My6s Haagan Leipéa Oy tuli mukaan torille esittelemaan, maistattamaan ja myymaan
ruisleipatuotteitaan. Kyseisen yrityksen edustaja asuu Suurpellossa ja kuuli torista Koulii-
hankkeen toimijalta Juujarvelta. Yritys olisi kiinnostunut toimittamaan tuotteitaan
tulevaisuudessa suoraan Suurpellon asukkaille esimerkiksi palvelueteisten kautta, joten heille

tori oli hyva mahdollisuus tuoda yritystaan asukkaiden tietoisuuteen.

Café Brunnsdalia pyydettiin tulemaan mukaan torille, silla kahvila on oleellinen osa
toritoimintaa ja se haluttiin ehdottomasti mukaan torille. Café Brunnsdal lahti my6s
mielellaan toritoimintaan mukaan. Kyseinen kahvila sijaitsee Espoon Kauklahdessa ja sen
yhteydessa toimii myds torille tullut yritys Minna”s Mat (taulukko 9). Torilla ndma kaksi
yritysta pystyivat myods yhdistamaan voimavaransa, kuten yhteisen maksupaatteen kayton.
Café Brunnsdal myi torilla padasiassa luomukahvia ja luomuteetd, luomujauhoihin leivottuja
korvapuusteja, sekd omia patonkejaan. Idean Café Brunnsdalista antoi yksi Laurean

lahiruokatoria suunnittelevan opiskelijaryhmén jasen, joka tydskentelee kyseisessa kahvilassa.

Emil Halmeen Leipomo Oy on Seulo Palvelut Oy:n yhteistydkumppani ja se lupautui

lahjoittamaan torille maalaisranskanleipdansa maistiaisiksi sekd myyntiin niin, ettd myyntia
hoitavat opiskelijat saivat pitd& tuoton virkistysrahastoaan varten. Emil Halmeen Leipomon
edustaja halusi, ettéd myds opiskelijat hydtyisivat heidan tuotteiden markkinoinnista jollain

tavoin.

Taulukossa 9 esitelldan loput torille mukaan tulleet yritykset ja yhteisty6kumppanit.
Taulukkoon on koottu yritysten torilla myymien ja tarjoamien tuotteiden liséksi torin

suunnitteluryhmén vastuujaot koskien yhteydenpitoa ja organisointia yritysten kanssa.
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Torin yritykset ja
yhteistydkumppanit

Tehtava torilla

Tuotteet

Torin
suunnitteluryhméan

vastuuhenkil6

Muuta

Minna“s Mat

Myydéa paaosin

Muun muassa

luomukasvikset,

Lahiruokatorin

Minna”s Matin

omien luomukananmunat, | kehittaja yhteydessa toimi Life
sopimusviljelijéiden | luomumausteet, Story, joka myi
luomutuotteita, hunajat, kotimaisia ekologisia
markkinoida omaa hillot,6ljyt, ihonhoitotuotteita ja
yritystaan ja kuivatavarat lahjakortteja
palveluaan (luomupapuja - ja
jauhoja)

Palvelun Seulo Palveluiden

Seulo Palvelut Oy ”Kauppahalli Vain markkinointi- Timmerbacka ja Mukana torin
netissa” tarpeita l&hiruokatorin suunnittelun

markkinoiminen

kehittaja

“taustavaikuttajana”

Mantsalan Mehustamo
Oy

Mehun

maistattaminen ja

Kylmépuristettuja

Seulo Palvelut Oy

Tuli mukaan torille

viime hetkella Seulo

myyminen torilla mehuja Palveluiden kautta
Chef Wotkin~s Pekonigrilli- Pekonigrilli-
makkaran makkaraa Torin Grillaamisen ja

lahjoittaminen

(pekonigrilleri™),

oheistapahtumien

makkaran anniskelun

torille liséksi Wotkinsin kehittaja hoitivat grillipisteesta
sinappia ja vastaava ryhma
makkarapusseja
Riston Keittiot Oy Kaasugrillien Torin

vuokraaminen

oheistapahtumien

(kuljetus sis. kehittaja
hintaan)
HOK Elanto Tukipaketin Mehua tarjolla Torin Grillipisteesta vastaava

lahjoittaminen

(mehu, mukit)

kanistereissa
grillipisteen

yhteydessa

oheistapahtumien
kehittaja

ryhma hoiti mehun

anniskelun

Taulukko 9: Torin yritykset ja yhteistydkumppanit, osa 2

Lahiruokatorin pienyrityksené toimi Minna”s Mat. Yritys tarjoaa l&hi- ja luomuruokaa suoraan

pientuottajilta ilman valikasia. Heidan toimipisteensa sijaitsee Espoon Kauklahdessa Café

Brunnsdalin yhteydessa. (Minna”s Mat.) Suurpellon l&hiruokatorilla yritys myi paljon erilaisia

tuotteita, kuten tuusulalaisen Kaukon Luomutilan luomujuureksia ja kasviksia, Kirkkonummen

Evitskogin hunajaa ja hilloja, luomumausteita, luomukananmunia, Lassilan Luomutilan
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viljatuotteita, luomupapuja, sekd Chjokon suklaata. Yrityksen valikoimiin kuuluu my6s muun
muassa Gardskullan lihatuotteet, mutta ne paatettiin jattaa torimyynnin ulkopuolelle
erillisten lupien ja puutteellisten torille saatavien sailytystilojen vuoksi. Minna”s Matin
yhteydessa torilla toimi myds Life Story, joka myi kotimaisia ekologisia ihonhoitotuotteita ja

lahjakortteja ekologisiin hoitoihin tai ostoksiin.

Lisaksi Seulo Palvelut Oy oli mukana torilla esittelemassa toimintaansa, palveluaan
”Kauppahalli Internetissa”. Seulo Palveluiden kautta tuli myds Mantsalan Mehustamon
edustaja torille esittelemaan ja myymaan kylmapuristettuja mehuja. Kyseinen yritys on Seulo
Palveluiden yhteistydkumppani. Liséksi toinen Seulo Palveluiden yhteistydkumppani, Chef
Wotkin“s, lahjoitti lahiruokatorille kesan 2012 uutuustuotettaan pekonigrillimakkaraa,
”pekonigrilleria”, torilla ollutta grillausta varten. Grillimakkaraa tarjottiin asiakkaille
maksutta ja grillipistetta hoitivat l&hiruokatorin kehittdjien liséksi kaksi Laurea-
ammattikorkeakoulun restonomiopiskelijaa ja Koulii-hankkeen toimija Lybéck. Grillien
vuokraus hoidettiin puolestaan Riston Keittiot Oy:n kautta. Liséksi HOK Elanto tarjosi torille

tukipaketin, johon kuului muun muassa mehua.

5.3 Lahiruokatorikonseptin tarkastelu SWOT -analyysin avulla

Ylikosken (2001, 251) mukaan on parempi, etta kehittdmisprosessissa ideoita on runsaasti.
Jokaista ideaa ei kuitenkaan kannata jatkokehittda, vaan valita niisté lupaavimmat. Sellaiset
ideat tulee karsia, joihin panostaminen tuhlaisi organisaation resursseja. Kun ideoita
karsitaan, riskind on aina se, ettd myds lupaava idea saatetaan hylata. Ideoiden
jJatkokehittelyn kriteereinad voidaan kayttda muun muassa idean toteuttamiskelpoisuutta,
kannattavuutta taloudellisesti, seké idean sopivuutta organisaation strategiaan néahden.
(Ylikoski 2001, 251.)

SWOT -analyysi valittiin menetelmaksi sen vuoksi, etté oli hyva pohtia kehittamisvaiheessa
olevan palvelun vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia (kuvio 3). Analyysi auttoi
myos kasittelemaan esille tulleita ideoita paremmin ja jatkokehittelemaan niitd. SWOT-
analyysi my0s auttoi keskittyméan kehitettavan palvelun vahvuuksiin ja auttoi pyrkimykseen
kaantaa heikkouksia mahdollisuuksiksi. Viitalan & Jylhan (2006, 59) mukaan SWOT -analyysia
kaytetaan tydkaluna liiketoiminnan suunnittelussa ja kehittdmisessa. Sen avulla tarkastellaan
palveluiden tai organisaatioiden sisdisia ja ulkoisia tekijoita. Sisdiset tekijat ovat vahvuudet
(strengths) ja heikkoudet (weaknesses) ja ulkoisia tekijoité ovat mahdollisuudet
(opportunities) ja uhat (threats). Lampikoski & Lampikoski (2004, 180) kirjoittavat, ettd SWOT

-analyysi on my6s hyva valine palvelun menestyksen ennakoinnissa, jolloin keskitytaan
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Analyysin pohjalta on myos hyva tehda johtopaatoksia kehittamisen jatkon kannalta. (Viitala
& Jylha 2006, 60.)



Sisaiset vahvuudet:

e Erinomainen sijainti Suurpellon asukkaille,
helppo tulla muualtakin
o Yksi harvoista lahiruokatoreista Espoossa,

omaleimainen konsepti

Mukana erikoistuotteita ja uusia pienyrittéjia

Suurpeltolaisten yhteisollisyyden lisddminen

Mahdollisuus lahiruoan ja luomuruoan ostoon
pienyrittajilta, mahdollisimman véhaisten

vélikasien kautta

Erilaisten asiakasryhmien tarpeiden huomioon

ottaminen

Oheispalvelujen siséllyttdaminen torille, kuten

kahvila

Kukkiva Suurpelto- tapahtuma tuo asiakkaita

myds muualta Espoosta

Yhteistydkumppanit

Ulkoiset mahdollisuudet:

o Torikonseptin kehittyminen
monipuolisemmaksi ja laajemmaksi
tulevaisuudessa

¢ Mahdollisuus toteuttaa tori jatkossa
muuallakin kuin Suurpellossa

o Sesonkituotteiden hyddyntaminen

e Tuoda torikulttuuri osaksi ihmisten arkipaivaa

e Lahiruoan ja luomuruoan tunnettavuuden
lisdaminen

e Pienyrittdjien ja pientuottajien tukeminen

Kuvio 3: Lahiruokatorin SWOT -analyysi

Tarkeimpina l&hiruokatorin sisaisista vahvuuksista SWOT -analyysissa (kuvio 3) voidaan nimeta

e Ongelma saada itse tuottajia
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o Elintarvikelupien o
sailytystilojen puutte

kylmé&tuotteille; ei tarjo
maitotuotteita

toritapahtumaan
Kukkiva Suurpelto- tapahtuma
->aktiviteettien suuri maara, asiakkaid

huomio muualle

Ei tarjolla juuri sesonkituotteita

toukokuussa

Torin tuotetarjonta ei taytéa kaikkien
asiakkaiden tarpeita
Torin lyhyt aukioloaika 12.5.2012

¢ Ei mukana ravintolakonseptia, paitsi kahvila

Torin jatkuvuus epavarmaa

e Samana ajankohtana (12.5.2012) paljon
muitakin tapahtumia paékaupunkiseudulla

e Lahiruoan ja luomutuotteiden lisaantynyt
valikoima suurissa kauppaketjuissa

o Lahi- ja luomuruoan mieltdminen kalliiksi
elintarvikkeiksi

e Huono saa

e Tuotteiden saatavuus (sadot ym.)

erinomainen sijainti Suurpellon asukkaille. Tori sijaitsi Suurpellon alueella, keskeisella

paikalla Lukutorilla. Suurpeltoon on myds hyvat yhteydet muualtakin Espoosta. Suurpelto

sijaitsee Kehatie Il:n varrella ja opasteet sinne ovat hyvéat. Espoossa ei myos ole juurikaan

jJarjestetty toreja, joissa myydaan ainoastaan lahi- ja luomuruokaa. Suurpellon l&hiruokatoria

voidaan kutsua myds omaleimaiseksi konseptiksi, silla téysin samanlaista toria ei ole missaan
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koskaan jarjestetty. Tahan vaikuttaa muun muassa torilla mukana olleet uudet pienyrittajat,
joille tori oli uusi mahdollisuus myydéa ja markkinoida tuotteitaan ja palveluitaan. Torille tuli
my®s erikoistuotteita. Lahiruokatorin vahvuus on ehdottomasti lahi- ja luomuruoan ostamisen
mahdollisuus, mahdollisimman vahaisten vélikasien kautta. Torin vahvuuksiksi voidaan myos
nimeta Suurpellon asukkaiden yhteiséllisyyden lisdédminen. Torilla Suurpellon asukkaiden oli
mahdollisuus tavata ja tutustua muihin asukkaisiin, sek& nauttia toritunnelmasta ja
oheispalveluista, kuten kahvilan tuotteista ja grillimakkarasta. Erilaiset asiakasryhméat
pyrittiin ottamaan huomioon torin kehittdmisessa. Niista kerrotaan tarkemmin seuraavassa
alaluvussa 5.4. Lahiruokatori sisdltyi Suurpellon Kukkiva Suurpelto- tapahtumaan, joka auttoi
toria saamaan asiakkaita myds laajemmin Espoon alueelta ja mahdollisesti my6s muulta
paakaupunkiseudulta. Lahiruokatori hyotyi siis positiivisesti koko Kukkiva Suurpelto-
tapahtuman markkinoinnista. Torille saatiin liséksi yhteistydkumppaneita, joista kerrottiin

luvussa 5.2.

Lahiruokatorin sisaisia heikkouksia olivat elintarvikelupien ongelmallisuus ja sailytystilojen
puutteellisuus. Lihan, kalan ja muiden helposti pilaantuvien elintarvikkeiden, kuten
maitotuotteiden myynti vaatii erilliset luvat ja erittain tarkoin méaaritellyt sailytystilat, joten
niiden myynnista torilla tésta johtuen paatettiin luopua. Nain ollen kaikkien asiakkaiden
tarpeisiin ei pystytty vastaamaan. Esimerkiksi kayttajaprofiileista esille tulleiden
asiakastarpeiden myota moni haluaisi ostaa torilta tuoretta lihaa, kalaa, juustoja ja
maitotuotteita. Ongelmaksi muodostui saada itse tuottajia mukaan myymaan tuotteitaan.
Monilla tuottajilla ei ollut resursseja paasta itse paikan paalle tai saada jarjestettyd myyjaa
torille. Tasté johtuen torille tulevat myyjéat olivat pienyrittajia, jotka myivat esimerkiksi
sopimusviljelijdidensa tuotteita torilla. Silla I&ahiruokatori sisaltyi Kukkiva Suurpelto-
tapahtumaan, jossa oli runsaasti erilaisia aktiviteetteja, jouduttiin torille alun perin
suunnitelluista aktiviteeteista luopumaan ylitarjonnan valttdmiseksi. Lahiruokatorin sisaltd
haluttiin pitdd tdman vuoksi yksinkertaisena. Kuten luvussa 5.1 kerrottiin, torille suunniteltiin
musiikkia tai jumppatuokiota. Kukkiva Suurpelto- tapahtumaan oli kuitenkin jo tulossa
suurpeltolainen yhtye seka tanssia, joten tdman vuoksi ndma ideat hylattiin itse
lahiruokatorilta. Liséksi asiakkaiden huomio runsaan tapahtuma- ja aktiviteettitarjonnan
vuoksi voi kaantya muualle kuin itse toriin, joten heikkous oli se, saavuttaisiko tori tayden
mahdollisen asiakasvolyymin? Koko tapahtuman aukioloaika oli kello 12-15, joka on itse torin
aukioloajaksi suhteellisen lyhyt. Torin kehittelyssa alun perin suunniteltiin suunnitteluryhmén
kanssa, ettd tori aukeaisi aamulla, esimerkiksi kello 9 tai 10. Kuitenkin koko Kukkiva
Suurpelto- tapahtuman suunnittelijat olivat paattaneet tapahtuman aukioloajaksi kello 12-
15, joten torin aukioloaikaa ei tésté johtuen voitu endd muuttaa. Kukkiva Suurpelto-

tapahtuma oli siis samalla torin sisdinen vahvuus, mutta myos siséinen heikkous.

Toukokuinen ajankohta oli liséksi haaste, silla silloin ei ole sesonkiaika, eika sesonkituotteita

juuri ole tarjolla. Alun perin torille suunniteltiin myds enemman ruokailumahdollisuuksia,
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kuten lahiruoan valmistamista. Torille tuli kuitenkin kahvila ja grillausmahdollisuus, jotka toki
olivat vahvuuksia. Joka tapauksessa varsinaisen ravintolan puute on ylipaataan sisdinen
heikkous. Liséksi torin tulevaisuus ja jatkuvuus ovat epdvarmoja. Ei ole varmuutta, kenella
riittdd aikaa ja innokkuutta jarjestaa toria myos jatkossa, silla Koulii-hanke paattyy vuoden

2012 lopussa.

Ulkoisiin lahiruokatorin mahdollisuuksiin lukeutuu ehdottomasti torikonseptin
kehittamismahdollisuudet tulevaisuudessa. Toria on mahdollista kehittdd monipuolisemmaksi
ja laajemmaksi tarjonnaltaan, seka tunnetummaksi myds muualla Espoossa. Tori on
mahdollista jarjestad myds muualla kuin Suurpellossa, kuten muualla Espoossa. Ulkoinen
mahdollisuus on myos kausittaisten, sesonkituotteiden hyddyntaminen. Kesalla ja syksylla
erilaisia sesonkituotteita on tarjolla runsaammin kuin kevaalla. Liséksi torin kehittamisessa on
mahdollista saada torikulttuuria tunnetummaksi ja osaksi ihmisten arkipaivaa. Myos lahi- ja
luomuruoan tunnettavuuden liséamistd, seka pienyrittajien- ja tuottajien tukemista pystytaan

torin jarjestamisella edistamaan.

Ulkoisina uhkina pidettiin 12.5.2012 olevana ajankohtana samanaikaisia paakaupunkiseudun
tapahtumia, kuten ”Mahdollisuuksien toria” Espoossa. Lisdksi l&hi- ja luomuruoan tarjonta on
lisdantynyt pienmyymaldiden lisaksi suurissa kauppaketjuissa, joten ihmiset saattavat
ylipdatéan hoitaa niiden ostamisen suuremmilla kauppamatkoillaan. Myds lahi- ja luomuruoka
mielletaan kalliiksi elintarvikkeiksi, joten monilla saattoi olla sen vuoksi kynnys tulla torille,
verrattuna esimerkiksi toreihin, joissa myydaan muutakin ruokaa. Koska tori oli
ulkotapahtuma, huono séa oli uhkana kavijamaaralle vaikka tori jarjestettiinkin teltassa.
Lisaksi tuotteiden saatavuutta voidaan pitaa ulkoisena uhkana yleisesti torien pitamiselle,
silla myyjat eivat valttamatta saa tiettyja tuotteita ollenkaan tai tarpeeksi esimerkiksi

huonojen satojen vuoksi.

5.4  Lahiruokatorin heikkoudet mahdollisuuksiksi asiakasprofiilien avulla

Jotta lahiruokatori menestyisi ja siita tulisi mahdollisimman asiakaslahtdinen palvelu, on hyva
keskittya palvelun vahvuuksiin ja mahdollisuuksiin ja pyrkia kaantaméan heikkoudet
mahdollisuuksiksi. Pohdinnassa kaytettiin apuna aiemmin téssa tyossa luotuja lahiruokatorin
kayttajaprofiileja. Palvelun tdman hetkista tilaa tarkastellaan seuraavaksi siis naiden

profiilien nakdékulmasta.

Asiakasprofiilit luotiin siind suunnittelun vaiheessa, kun ei viel& tiedetty minkalaisia yrittajia
ja tuotteita torille tulee. Silloin muutakaan torikonseptia ei oltu juurikaan viel& kehitetty.
Asiakasprofiilien tarpeita ei kuitenkaan nahty tarpeelliseksi lahted myohemmin muuttamaan,
silla profiileja voidaan hyddyntaa myos torin jatkokehittelyssé tulevaisuudessa. Profiileja ja

niiden tarpeita pystyttiin siitd huolimatta hyddyntdmaén tassa tydssa. Kaikille asiakkaille
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lahiruokatorikokeilu Suurpellossa on taysin uusi palvelu. On muistettava, etta asiakkaat
kiinnittéavat huomiota siihen, mita torilla on, eika siihen, mité siella ei ole. Onkin siis

keskityttava torin vahvuuksiin ja mahdollisuuksiin heikkouksien sijaan.

Asiakasprofiili ”harkitsevan”, Minnan, nakdkulmaa palvelusta tarkastellaan tarkemmin luvussa
6.1, jossa on kasikirjoitettu toripaiva Minnan nakokulmasta. Minnalle tarkeinta
torikokemuksessa on pdivan viettaminen perheen kanssa. Minnalle on myds tarkeaa, etta
hanen 5- vuotiaalle tyttérelleen I18ytyy torilta tekemistd. Torille tulikin lapsipiste”, jossa oli
tarjolla askartelua ja kasvomaalausta lapsille. Taman lapsipisteen jarjestivat Laurea-
ammattikorkeakoulun kaksi opiskelijaryhméaa. Minna on tarkka ruoka-ostoksissaan ja hanella
on tapana suunnitella yleensé jopa viikon ruokaostokset etukéteen. Siksi torin markkinoinnissa
olisi tarkeda, etta torille tulevista tuotteista ja yrittajista olisi kerrottu jotakin. Harkitsevalle
kuluttajalle on myds tarkeaa tietdd, mita torille tulee ottaa mukaan, kuten kéateista ja
kauppakasseja. Harkitseva Minna suunnittelee toripdivaa jo etukateen. Kun puitteet ja hyva
tunnelma ovat kunnossa, Minna perheineen viihtyy torilla. Torilla on lapsille tekemista, seka
grillausta ja kahvila. Ne riittéavat vallan mainiosti Minnan perheelle. Torilta on my®s perheen
mahdollista hankkia tuoreita elintarvikkeita. Liséksi mahdollisuus keskustella tuotteista
myyjien kanssa on Minnalle tarke&da. Han on tyytyvainen, ettd palvelu tuotiin hanen kotinsa

lahelle.

Asiakasprofiili "tehokas”, Jouni, ei valttamatta aikoisi viettaa torilla koko paivaa, oli tori
millainen tahansa. Han arvostaa sité, etta tuoreita elintarvikkeita tuodaan hénen kotinsa
lahelle, vaikka ostaa normaalisti paljon muutakin kuin l&hi- ja luomuruokaa. Vaikka torilla ei
tarjotakaan esimerkiksi lihaa tai kalaa, on sielld useita elintarvikkeita my®s Jounin tarpeisiin.
Kiireista arkea helpottavat muun muassa tuoreet kasvikset, juurekset, luomukarjalanpiirakat
jJa aitienpaivaksikin Jouni voisi tilata luomusacherkakun. Lisdksi han voisi kysya ohjeita
helppoon ruoanlaittoon ja tietoa lahi- ja luomuruoasta. Laatuaika viikonloppuisin perheen
kanssa on Jounille térkeda ja han tahtoo hoitaa torilla kdynnin suhteellisen nopeasti. Lapset
pitédd hakea harrastuksistaankin. Jos Jouni térmaa torilla tuttuihin, han saattaa toki jaada

keskustelemaan heidan kanssaan kahvikupillisen aéressa.

”Kokeilunhaluinen” kayttajaprofiili Heli 16ytaisi torilta paljon erilaisia tuotteita tarpeisiinsa.
Heli haluaa l6ytaa itselleen uusia tuotteita ja keskustella myyjien kanssa. Torilta 16ytyy
paljon erikoisempia tuotteita, kuten Chjokon suklaata, hunajaa ja hilloa, luomumausteita,
luomujauhoja ja luomusacherkakkuja. Suurin osa torilla myytévistéd pientuottajien tuotteista
eivat myoskaan kuulu kauppaketjujen valikoimiin, joten se tuo lisédarvoa palvelulle. Heli on
my6s hyvin tyytyvainen, etta hanella on mahdollisuus 16ytaa lahi- ja luomuruokaa kotinsa

vieresta.
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”Nautiskelijoille”, Ullalle ja Markulle, on myds paljon tarjontaa torilla. He haluavat saada
vinkkeja ruoan laittoon ja torilta niita on yritysten edustajilta mahdollista saada. Ulla nauttii
leipomisesta ja torilta saakin hyvia ainesosia leivontaan, kuten luomujauhoja ja
luomukananmunia. Herkutteluun pariskunta 18ytaisi torilta suklaata, hilloa, kylmapuristettua
mehua ja luomuleivonnaisia. Nautiskelijat haluavat nauttia torilla kiireettomyyden tunnusta
ja kahvittelusta herkullisen pullan kera. Myds naapureiden tapaaminen on pariskunnalle

mielekasta ja tarkeaa.

Torin kayttajaprofiilien nakékulmasta pystyttiin havaitsemaan, etta lahiruokatori tarjoaa
erilaisia mahdollisuuksia erilaisille asiakastyypeille. Koska palvelu on Suurpellon alueella,
missa ei ole palveluita, palvelun tuominen asukkaiden luokse tuo torille erityista lisdarvoa.
Vaikka SWOT- analyysissa heikkoudeksi nimettiin ravintolan puuttuminen torilta, on torin
aukioloaika kuitenkin niin lyhyt, etta grillausmahdollisuuden ja kahvilan tarjoaminen varmasti
riittavat asiakkaille. Torin lyhyt aukioloaika voidaan ndéhd& myds mahdollisuutena, silla torin
yrittajat eivat ole juuri aiemmin myyneet toreilla, joten heille lyhyt aukioloaika tuo
helpotusta tuotteiden méaarien arvioimiseen ja valmistamiseen. On siis keskityttava niihin
asioihin, mita torilla on ja panostettava niihin, sekd nédhtava niissa potentiaalia. Vaikka itse
elintarvikkeiden tuottajia oli vaikea saada torille mukaan myyjiksi, olivat torille tulevat
tuotteet hyvin vahaisten valikasien kautta tulleita. Esimerkiksi Minna”s Mat hakee tuotteensa
suoraan itse pientuottajilta ja Satumaa Organics valmistaa itse tuotteensa. Halmeen
Leipomon leivat haettiin suoraan leipomosta tuoreina toria edeltavana paivana ja
grillimakkarat Chef Wotkinsilta toripaivdn aamuna. My6s kahvila valmisti itse pullat. Vaikka
lahiruokatorin jatkuvuus on epavarmaa, oli ensimmaiseen torikokeiluun panostettava, silla

mit& paremmin tori menestyy, sitd varmempaa on, etta se toteutuu myos jatkossa.

6  Toteuttamisvaihe- palvelun konkretisointi ja toteuttaminen

Prosessin viimeinen vaihe on toteuttamisvaihe. Opinndytetydprosessissa
toteuttamisvaiheeseen on yhdistetty Moritzin mallin mukaiset selita- ja toteuta- vaiheet.
Moritz (2005, 141, 145) maarittelee, etta aluksi palveluideat ja palvelukonseptit
visualisoidaan ja konkretisoidaan antamalla yleiskatsaus tulevasta palvelusta ja sen
mahdollisista tulevaisuuden mahdollisuuksista. Kun lopuksi palvelu mahdollistetaan ja
toteutetaan ensimmaisen palvelutestauksen muodossa, on selvitettava, millainen
palvelukonsepti on ja kuinka sen erilaiset osatekijat vaikuttavat toisiinsa. Koska
palveluymparistd muuttuu ja jarjestelmét ovat monimutkaisia, on palvelua testattava ja
kehitettéva jatkuvasti. Toteutus- vaihe onkin kaiken alku. (Moritz 2005, 145.)

Jotta lahiruokatorin palveluidea konkretisoituisi lukijalle mahdollisimman hyvin, on

toteuttamisvaiheen ensimmaiseksi menetelmaksi valittu storyboarding. Tutkimusvaiheessa
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luodun kayttajaprofiilin Minnan toripaiva perheensa kanssa on kasikirjoitettu sarjakuvaksi.
Taman jalkeen perehdytéan palvelun tuotteistamiseen, jonka jéalkeen esitellaan
lahiruokatorin palvelupaketti ja laajennettu palvelutarjooma. Lopulliseksi lahiruokatorin
kehittamisprosessin menetelmaksi valittiin blueprint, silla sen avulla saadaan selked kasitys
kehitetysta palvelusta ja se myos kiteyttaa hyvin koko kehittamisprosessin yhteen. Koska
tyota piti rajata, on esimerkiksi toteutusvaiheelle tyypilliset liiketoimintasuunnitelma ja
markkinointisuunnitelma jatetty tydsta pois. Myoskaan kustannusarvioita ei tehty.
Lahiruokatorin kaytannon toteutuksen jalkeen arvioidaan toripdivaa ja koko

kehittamisprosessia kehittdmisehdotuksineen, seka esitellaan johtopaatokset.

6.1 Storyboarding- palvelun kasikirjoittaminen

Kuvaamalla palvelukonseptin avulla palvelutuokio, palvelupolku tai muita palvelun
tuottamiseen liittyvia rakenteita, saadaan konkretisoitua palvelun tuotantotapa, rakenne ja
paavaiheet, vaikka palvelua ei viela olisikaan olemassa. Erilaisilla
tarinankerrontamenetelmilla vakuutetaan ihmiset palvelun arvosta ja sen toiminnallisuudesta
myds todellisuudessa. Tarinallisessa kuvankerronnassa, eli kuvakasikirjoituksessa, kuvataan
jonkun tietyn persoonan palveluprosessin toimia. Menetelma auttaa samaistumaan kayttéjan
tilanteeseen ja toimintaymparistéon. Verrattuna kirjoitettuun tekstiin, tapahtumia on
helpompi havainnollistaa kuvien avulla. Kun palvelu on késikirjoitettu, on sita helpompi
myyda ja tuottaa. Palvelun tarinallistamista voidaankin kutsua elamyspalvelun
erilaistamiseksi ja tuotteistamiseksi. (Miettinen 2011, 107, 112, 132- 133.) Seuraavaksi
esitellaan kuvakasikirjoitus aiemmin luodun kayttajaprofiilin, Minnan, nakdékulmasta (kuva
11). Tarina on nimeltaan “Toripdiva Minnan perheen kanssa”. Sarjakuva kuvaa Minnan
palvelupolun oleellisimmat vaiheet ja hdnen kokemustaan lahiruokatorista ihanteellisessa
muodossa. Onnistumishetkien lisdksi mahdollisia palvelupolun ep&onnistumisia kasitellaan
blueprint- menetelmassa, luvussa 6.4. Tuulaniemen (2011, 212) mukaan palvelukertomus

muutetaan blueprintin avulla toteuttamiskelpoiseksi malliksi.
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Minna [0ytdd mainoksen
| Suurpellon Ghiruokatorista

| espoolaisesta
| sanomalehdestd. \

| Lenkillddn Minna pohtii, mitd |
| ostaisi torilta...

‘nmpa:vm rer—— ‘ 5-;uotios Julie on

= rientanyt lapsipisteelle,
Minnan koko perhe [Ghtee ‘ j:)ssa ngkyy?:l'ep;m
viettdmaan torille kasvomaalausta jo | Silld aikoa muu perhe
paivaa...Mutta missd on | askartelua. Julie tutustuy | kiertelee torilla...
tytdr Julie? | heti toisiin lapsiin.

< :
| Tokaisin ostoksille! Tarjolla on
| muun muassa tuoreita

Perhe haluca valillé

Torin asiontunteva ja A .

ystavéllinen henkildkunta rouhoittua kohvin n L uoreit

auttaa ja kertoo mieluusti | adressd. Tuttuja ‘ Jjuureksia, kasviksia ja
nacpureitokin [Oytyy! | hedelmia...

tuotteistoon.

...SEURAAVANA
PAIVANA,
AITIENPAIVANA...
Minnan mies osti

( Y a2 -
| Minna oli ostoksissaan

“ 9"‘"" gnllau_mlste, | hintatietoinen, mutta torilta
G S gt ' kotiin viemisiksi torttui ylldtykseksi
{uomu-

‘ makkaraa! | suuri kassi herkullista
| 18hi- ja luomuruokaa. ' sacherkakun!

Kuva 11: Storyboarding Toripéiva Minnan perheen kanssa”
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Kuvakasikirjoituksessa ”Toripdiva Minnan perheen kanssa”, kuvataan, mita erilaisia
mahdollisuuksia lahiruokatorilla on. Toria mainostettiin Kukkiva Suurpelto- tapahtuman
yhteydesséa espoolaisissa sanomalehdissa. Lisaksi Suurpellon asukkaiden koteihin jaettiin
tapahtuman esitteitd, joten Minna olisi voinut 16ytaa tiedon torista myos sita kautta.
Harkitseva ja suunnitelmallinen kuluttaja Minna suunnittelee toripdivaa jo etukateen, joten
informointi toria koskevista asioista on tarkeda. Kaikissa torin pisteissa ei kdy pankkikortti,
joten mainonnassa kehotettiin pitamaan kateista rahaa mukana. Torin eri pisteet, kuten
lapsipiste, pyrittiin tekemaén nékyviksi ja houkutteleviksi. Henkilokunnan asiantuntevuus ja
ystavallisyys on térkedd ja tuo lisdarvoa asiakkaalle. Ostosten lomassa on mahdollisuus grillata
makkaraa ja istua kahvilassa naapurien ja ystavien kanssa. Tarinassa on pyritty kuvaamaan
hyvaa ja mielekasta toritunnelmaa ja kiireettémyyden tuntua palvelukokemuksessa. Torille
kaikki ovat tervetulleita. Minnan mies oli myds nahnyt torimainoksessa maininnan kakuista,
joita pystyi tilaamaan ennakkoon ja paatti jarjestaa Minnalle yllatyksen aitienpaivan

kunniaksi.

Miettisen (2011, 112) mukaan on normaalia, etta kuvakasikirjoitus elaa koko
kehittdmisprosessin ajan ja sita voi olla tarpeen muuttaa tarvittaessa. Alunperin torin
suunnitteluryhma pohti, ettd ihmiset voisivat itse grillata makkaraa niin, etta grillin
yhteydessa on koko ajan henkild tarjoamassa makkaraa ja huolehtimassa grillauksen
sujuvuudesta. Storyboardingissa asia kuvataankin niin. Sujuvuuden takaamiseksi grillipisteesta

vastaava ryhma paatti kuitenkin itse hoitaa makkaran grillauksen ja anniskelun asiakkaille.

6.2 Palvelun tuotteistaminen

Parantainen (2011, 11) madrittelee, ettd tuotteistaminen "tarkoittaa sitd ty6ta, jonka
tuloksena asiantuntemus tai osaaminen jalostuu myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi
palvelutuotteeksi”. Tuotteistaminen on myds tuotekehitysta. (Parantainen 2011, 26.) Sipila
(1996, 12) tuo ilmi, ettd palvelutuote on silloin tuotteistettu, kun sen kaytto- tai
omistusoikeus pystytddn myymaan eteenpain. Palveluista on kehitettava selkeita
palvelukokonaisuuksia tai -prosesseja. Hanen mukaansa asiantuntijapalvelujen perusteellinen
ymmarrys on hyvin tarkeda tuotteistamista aloittaessa. Yksi keskeinen tavoite

tuotteistamisessa on parantaa oman tyon vaikuttavuutta ja asiakashyotyja. (Sipila 1996, 11.)

Tuulaniemi (2011, 275) kertoo, etté tuotteistamisen periaatteena on saada mahdollisimman
paljon tuottoa asiakasystavallisestd hahmosta, logosta tai bréndista erilaisten tuotteiden ja
palvelujen muodossa. Muun muassa tuotteiden markkinointi lisenssilla, seka
palvelukonseptien copyright- oikeuksien hankkiminen ovat tuotteistamista tyypillisimmillaan.
Tuotteistamisessa vain mielikuvitus on rajana. (Tuulaniemi 2011, 275 - 276.) Parantaisen
(2011, 41) mukaan tuotteistamisessa on tarkeaa erottua edes jollain selkeésti erottuvalla

piirteelld kilpailijoista ja luvata jotain sellaista, mita kukaan muu ei lupaa. On my6s osattava
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vastata siihen, kuinka paketoida palveluja asiakkaan elamaé helpottaviksi kokonaisuuksiksi ja
kuinka poistaa asiakkaalta sen riskin tunteen, joka estda hanta ostamasta. Tuotteistajan tulisi
myds miettid, kuinka asiakkaan vaivaa voisi vahentaa sopivilla palvelukokonaisuuksilla.
Palvelua ei mydskaan pysty tuotteistamaan, jos kokoajan muuttaa mieltd siitd kuka on
asiakas, silla asiakkaan tarpeet muuttuvat samalla kun asiakas vaihtuu. (Parantainen 2011,
26, 39, 48.)

6.3 Lahiruokatorin palvelupaketti ja laajennettu palvelutarjooma

Tassa luvussa esitellaan lahiruokatorin palvelupaketti laajennettuna palvelutarjoomana (kuvio
4). Grénroosin (2000, 222) mukaan kehitettavan palvelun palvelutarjooma on ymmarrettava
taysin, jotta pyrkimykset palvelun kehittdmiseksi onnistuisivat. Palvelutarjooman mallin tulee

olla aina asiakaslahtdinen. (Grénroos 2000, 222 - 223.)

Palveluajatus
“Suurpellon lahiruokatori antaa Suurpellon asukkaille ja muille asiakkaille
mahdollisuuden ostaa helposti lahi- ja luomuruokaa suoraan pienyrittéjilté, ilman
tai lahes ilman valikésia. Pienyrittajat kertovat ja esittelevat torilla tuotteitaan ja
palveluitaan. Ostosten lomassa lapsille on ohjelmaa, seké koko perhe voi nauttia
grillimakkaraa, kahvittelua ja lahiruokamaistiaisia unohtamatta. Suurpellon
asukkaille tori antaa tilaisuuden myds tavata naapureita.”

Palvelun
saavutettavuus

Vuorovaikutus

» lahi- ja luomuruoan X
myynti ja tarjoaminen * myyjien tuotetuntemus
ja ammattitaitoisuus,

asiakkaan huomiointi,

*Suurpeltoon hyvét
opasteet

* helppo ldydettéavyys asenteet

B cskille, Mahdollistavat Tukipalvelut e e el T

keskeln(_an Rt palvelut « aktiviteettien :

Lukutorilla teltassa . . tarjoaminen; (kahvila)

« palvelun MplEnynttajat myyvat =0 « uudet tuttavuudet
- Iahi- ja luomuruokaa kahvila, grillaus, it

QR oiminen, toripaivana teltassa lapsipiste (haz U 5

aukioloajoista P I . 13hi- ja * lapsipisteellda ryhméa

tiedottaminen e L opiskelijoita lapsien

B i Forointi \maksuvalineena luomuruoka- s

riittava informointi maist

* ympériston ulkonéko ja
puhtaus, palvelun
odotusaika, ihmispaljous?

tuotteista (hinnoittelu)
* ammattitaitoinen
henkilokunta, ripeys,

* yusien tuottejden

ammattitaito

eriittava henkilokunnan
maara

« torin ulkonako,
myyntipisteiden
sijoittelu ja loogisuus

Asiakkaan osallistuminen

« asiakkaan halu keskustella myyjien kanssa
* helppo ja mutkaton asiointimahdollisuus

« grillausmahdollisuus ->yhteisollisyys

* lapsipiste: uusia ystévia ja viihdyketta
lapsille kun vanhemmat tekevét ostoksia

* naapureiden ja ystdvien tapaaminen

toripdivan vieton lomassa

Kuvio 4: Lahiruokatorin laajennettu palvelutarjooma

* vuorovaikutus
maksujérjestelmien kanssa
(niiden toimivuus ja
helppous, kuitit, kateinen)
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Lahiruokatorin ydinpalvelu, eli sen markkinoilla olemisen syy on lahi- ja luomuruoan
tarjoaminen. Jotta asiakkaat kayttaisivat palvelua, palvelu tehdaan mahdolliseksi. Palvelun
mahdollistaa se, etta pienyrittdjat myyvat lahi- ja luomuruokaa toripdivana teltassa
Suurpellossa. Jotta torikauppaa pystytdaan tekemaan, maksuvéalineiné kayvat kateinen ja
osassa myyntipisteita myos pankki- ja luottokortit. Tukipalvelut erottavat lahiruokatorin
muista palveluista ja tuovat lisdarvoa palvelulle. Naita ovat aktiviteettien tarjoaminen, kuten
kahvila, grillausmahdollisuus ja lapsipiste. Torilla pienyrittajat myds markkinoivat omia
oheispalveluitaan ja muita tuotteitaan, joita on mahdollista tilata esimerkiksi

Internetkauppojen vélityksella.

Jotta palvelupaketti nahtaisiin myos asiakkaan néakokulmasta, lahiruokatorista muodostettiin
laajennettu palvelutarjooma. Grénroosin (2000, 230) mukaan peruspalvelupaketti koetaan eri
tavoin ostajan ja myyjien vélisessa vuorovaikutuksessa riippuen siitd, kuinka palvelutarjooman
eri osatekijat toimivat. Lahiruokatorilla vuorovaikutukseen asiakkaiden ja palveluntarjoajien
vélilla vaikuttaa myyjien ammattitaitoisuus ja asiantuntevuus. Myos se, kuinka myyjat
kohtelevat asiakkaita ja suhtautuvat heihin, on osa vuorovaikutuskokemusta. Jos nama asiat
ovat kunnossa, vaikuttavat ne positiivisesti asiakkaan palvelukokemukseen. Asiakas on
vuorovaikutuksessa myds muiden asiakkaiden kanssa ja torilla yhteiset aktiviteetit
mahdollistavat tdman. Niiden ansiosta asiakas saattaa tavata naapureitaan ja tutustua uusiin
ihmisiin. My6s lapsipisteella vuorovaikutukseen vaikuttivat ryhma Laurean opiskelijoita, jotka
hoitivat lapsipisteen toimivuutta. Vuorovaikutukseen ja palvelukokemukseen vaikuttavat myos
torin ympériston ulkondkd, kuten onko tori puhdas ja viihtyisé asiakkaan mielesta, kuinka
paljon torilla on ihmisi& ja kuinka paljon torilla on tilaa liikkua. Myos se, kuinka kauan asiakas
joutuu odottamaan palvelua ja kuinka han kokee odotusajan, vaikuttavat
palvelukokemukseen vuorovaikutuksen néakdkulmasta. Palvelun odotusaikaan vaikuttavat
vuorovaikutus edellda mainittujen ymparistdon liittyvien asioiden kanssa. Osa palvelun

sujuvuutta ovat myos vuorovaikutus maksujarjestelmien kanssa, eli niiden toimivuus.

Asiakkaan osallistumisen nakdkulma tuo asiakkaan palvelun kanssatuottajaksi ja ndin han tuo
arvoa saamalleen palvelulle. Hanen valmistautumisensa ja halukkuutensa palvelun
tuottamiseen joko parantaa tai heikentaa palvelua. (Grénroos 2000, 229 - 230.)
Lahiruokatorin palvelutarjoomassa téhan vaikuttaa itse asiakkaan halu keskustella tuottajien
Jja myyjien kanssa. Jos esimerkiksi asiakkaalla on jokin ongelma tai kysymys, sen ratkaisuun
vaikuttaa se, onko asiakas valmis kertomaan téasta. Myods asiakkaan halu osallistua
yhteisollisyytta lisdaviin torilla oleviin aktiviteetteihin ja sité kautta halua keskustella muiden

asiakkaiden ja naapureiden kanssa, vaikuttavat asiakkaan osallistumiseen.

Asiakkaat kokevat my6s palvelun saavutettavuuden kautta asioinnin joko helpoksi tai

vaikeaksi. Lahiruokatorilla tarkeitéa seikkoja ovat kuinka helposti asiakas 10ytaa palvelun,
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markkinoinnin ja opasteiden nakokulmasta. Asiakkaan asiointikokemukseen vaikuttavat torin
markkinoinnin tehokkuus ja kuinka esimerkiksi aukioloajoista on tiedotettu. Lahiruokatorin
I6ydettavyys on Suurpellon asukkaille helppo, silla se sijaitsee keskeisella paikalla lukutorilla
ja myos muualta tuleville on hyvéat opasteet Suurpeltoon. Myds se, kuinka helposti torin
myyntipisteet ovat saavutettavissa, kuinka tuotteet ovat esilla ja kuinka niista on informoitu,
tekevat asiakkaan palvelukokemuksesta joko helppoa tai vaikeaa. Myds torin henkilékunnan

maara ja taidot ovat tarkeita osatekijoita palvelun saavutettavuuden kannalta.

Palveluajatus kiteyttaa palvelutarjooman osatekijat kattavaksi kokonaisuudeksi. Palveluajatus
kertoo, miten palvelutarjoomaa tulisi kehittéa, jotta asiakkaiden palvelukokemuksesta tulisi
onnistunut. (Grénroos 2000, 230.) Lahiruokatorin palveluajatus on lahiruokatorin kehittajan
laatimana seuraavanlainen: Suurpellon lahiruokatori antaa Suurpellon asukkaille ja muille
asiakkaille mahdollisuuden ostaa helposti l&hi- ja luomuruokaa suoraan pienyrittdjilta, ilman
tai lahes ilman valikasia. Pienyrittajat kertovat ja esittelevét torilla tuotteitaan ja
palveluitaan. Ostosten lomassa lapsille on ohjelmaa, seka koko perhe voi nauttia
grillimakkaraa, kahvittelua ja lahiruokamaistiaisia unohtamatta. Suurpellon asukkaille tori

antaa tilaisuuden myos tavata naapureita.”

6.4 Lahiruokatorin mallintaminen blueprintin avulla

Toteuttamisvaiheen viimeiseksi menetelmaksi valittiin blueprint. Blueprint on prosessi- ja
jarjestelméaprototyyppi, joka mallintaa ja havainnollistaa palvelun kokonaisuutta asiakkaan
nakyvyyslinjan” molemmin puolin. Blueprint mallintamiskeinona on toimiva, silla yleensa
pelkén yhden kayttajatyypin kokemukset tai hdnen toimiensa prototypointi eivat riita.
(Miettinen 2011, 133.) Tuulaniemen mukaan (2011, 210) blueprint- kaavio, eli palvelumalli,
perustuu prosessiajatteluun ja se kuvaa palvelujen tuottamista, vaadittavia resursseja ja
asiakkaiden liittymisesta tuotantoprosessiin. Blueprint kasittédd palvelupolun asiakkaan
nakokulmasta, seka myos backstagen, eli palveluntuottajan taustatoiminnot. Stickdornin &
Schneiderin (2010, 204 - 205) mukaan blueprint ilmaisee palvelun kaytettavyytta ja sen avulla
voidaan tunnistaa palvelun kriittisia hetkid ja mitka taustalla olevat tekijat ja prosessit niihin
vaikuttavat. Kehitysehdotuksia on helppo havainnollistaa blueprintin avulla. (Stickdorn &
Schneider 2010, 204 - 205.) Blueprintin avulla muun muassa palvelun henkilostd nékee
tydntehtéviensa vaikutuksen koko palvelukokonaisuuteen. Menetelma auttaa tarkastelemaan
palvelun eri osatekijéiden kustannuksia ja tuottoja ja se auttaa myos kehittamaan yrityksen
markkinointitoimia. (Ojasalo ym. 2009, 162 - 163.)

Blueprint- kaaviossa asiakkaan prosessi kuvaa asiakkaan toimintoja, hanen valintojaan ja
toimiaan, seké vuorovaikutusta asiakkaan ja palveluntarjoajan valilla. Blueprint- kaavio

rakentuu myos asiakkaalle nékyvista ja nakymattdmista toimijoista ja toiminnoista. Nama
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ovat palveluyrityksen tai palveluntarjoajan kontaktihenkildiden eli asiakasrajapinnassa
tyoskentelevien henkildiden toimia. Asiakkaalle nakyméattomat toimet tukevat ja
valmistelevat asiakkaalle nékyvia toimia. Prosessikaavion alaosassa olevat tukiprosessit
kuvaavat palveluntarjoajan sisdisia palveluita tai toimia ja ne puolestaan tukevat toimia,
joita asiakasrajapinnassa olevat henkilot tekevat. Blueprint -kaavion vuorovaikutuksen
rajapinnan avulla ndhdaan, kuinka paljon asioita tapahtuu asiakkaan ja palveluntarjoajan
vélilla ja mitka elementit vaikuttavat asiakkaan kokemaan laatuun. Nakyvyyden rajapinta
jJakaa puolestaan asiakkaalle nakyvéat ja nakymattomat palveluntarjoajan kontaktihenkiléiden
toimet. Se auttaa paattamaan, ketka tydntekijat ovat asiakaskontaktissa ja mita asiakkaan
tulee néhda itse palvelusta. Sisdisen vuorovaikutuksen rajapinta erottaa asiakasrajapinnan ja
sisdisen henkiloston toimet toisistaan. Blueprint -kaavion yldosassa kuvataan asiakkaiden
prosessiin liittyvia palveluhetkien fyysisia ja teknisia osia, kuten ruokalista tai lasku. (Ojasalo
ym. 2009, 160 - 163.)

Blueprint- kaavion laatiminen aloitetaan kehitettéavan palveluprosessin valinnalla ja prosessin
alku- ja loppukohdan valinnalla. Sen jéalkeen valitaan palvelun asiakassegmentti. (Ojasalo ym.
2009, 161.) Lahiruokatorin blueprint- kaavion (kuvio 5) asiakkaan prosessi on kuvattu
Iahiruokatorin kayttajaprofiili Minnan palvelupoluksi. Minnan palvelukokemuksia
lahiruokatorista kuvattiin storyboarding- menetelmassé luvussa 6.1. Blueprint- kaavion Minnan
palvelupolkuun on valittu keskeisimmat palveluprosessin vaiheet. Kyseinen palvelupolku
valittiin blueprintiin sen vuoksi, etta sen avulla saadaan yksityiskohtaisempi kuva palvelusta
kuin pelkan storyboardingin avulla ja liséksi Minnan palvelupolku siséltaa laajasti torin eri
palveluhetkia. Sen avulla saadaan kattava kuva kehitetysta palvelusta eli lahiruokatorista.
Blueprintin avulla haluttiin myos tarkastella asiakkaan osuutta koko palveluprosessiin ja
palvelun tuottamiseen. Lahiruokatorin blueprint- kaaviossa palveluprosessi alkaa, kun
kayttaja Minna huomaa mainoksen torista ja loppuu torin jalkeiseen paivaan. Blueprintissa
kuvattiin my0s toritapahtuman jalkeista aikaa, jotta se antaisi tietoa torin tulevaa
kehittamista varten. Blueprint- kaavioon on merkitty oranssilla téhdella palvelun kriittiset
kohdat, jotka erityisesti vaikuttavat palvelun onnistumiseen ja joihin on kiinnitettava erityista
huomiota. Ojasalon ym. (2009, 161) mukaan blueprint- kaavion laatimista jatketaan
seuraavaksi selvittamalla prosessia asiakkaan ndkokulmasta. On selvitettava kaikki asiakkaan
valinnat ja toiminnot ostotilanteissa, palvelun kuluttamisessa ja arvioinnissa. Liséksi on
selvitettava toimet, jotka nakyvat tai ovat nakymattdémia asiakkaalle, seka asiakaskontaktissa
olevien henkildiden toimet. Sen jalkeen maaritellaan palvelun tukiprosessit, jotka ovat
yhteydessa ja tukevat asiakaskontaktien toimia. Tassa vaiheessa havaitaan, kuinka suorasti tai
epasuorasti eri toimet vaikuttavat asiakkaaseen. Laatimisen avulla saatetaan myds havaita
joidenkin toimien tarpeettomuus asiakkaan kokemukseen. Lopuksi blueprintiin lisataan
asiakkaan palveluprosessin fyysiset osat, jotka asiakas ndkee tai vastaanottaa palvelun eri

vaiheissa. (Ojasalo ym. 2009, 162.)
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Kuvio 5: Lahiruokatorin blueprint- kaavio

Seuraavassa esitellaén lahiruokatorin blueprint- kaavion palveluprosessin eteneminen ja joka

vaiheisiin vaikuttavat tekijat kayttajaprofiili Minnan palvelupolun vaiheiden mukaan.

Blueprintia pyritdan kuvaamaan jo toteutuneen torin kdytannon kokemuksen kautta ja Minnan

palvelupolku toimii kuvitteellisena esimerkkina asiakkaan kokemista palvelun eri vaiheista.

Vaikka tulevaisuudessa torin jarjestavat ja taustahenkil6t vaihtuvat, blueprintin avulla

pystytéan silti havainnollistamaan palvelua, siihen vaikuttavia tekijoité ja sellaisia tekijoita,

joihin tulisi erityisesti kiinnittad huomiota.
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Palvelupolun vaihe 1: ”Minna huomaa mainoksen torista, paattaa osallistua”

Kukkiva Suurpelto- tapahtumaa ja siihen siséllytettya lahiruokatoria mainostettiin muun
muassa espoolaisessa sanomalehdessa Lansivaylassa, seka Suurpellon ja Henttaan asuntoihin
jaettiin mainosesitteitéd yhteensa 1000 kappaletta. Liséksi tapahtumaa mainostettiin
Internetin erilaisilla tapahtumasivustoilla. Myds sosiaalista mediaa tapahtuman
markkinointikeinona hyddynnettiin muun muassa Koulii-hankkeen ja Suurpellon Facebook-
sivustoilla, joiden avulla markkinoimiseen myos opiskelijat saivat osallistua. Lisaksi torin
yrityksilla oli taysi vapaus mainostaa tapahtumaa Internetissa koti- ja Facebook- sivuilla.
Nama olivat asiakkaalle ensimmaisia palvelun fyysisia tekijoitéa. Asiakkaalle nakyvia tekijoita
ja toimia olivat Laurea-ammattikorkeakoulun sosionomiopiskelijat, jotka jakoivat
mainosesitteita asuntoihin. Myds opiskelijat ja torin myyjat, jotka mainostivat tapahtumaa
omilla kasvoillaan Internetissa, kuuluivat asiakkaalle nékyviin tekijoihin. Asiakkaalle
nakymattomia tekijoita tai toimia olivat puolestaan tapahtuman markkinointisuunnitteluun
kuuluvat Koulii-hankkeen toimijat ja opiskelijat, jotka vaikuttivat markkinointiin. Esimerkiksi
torin kehittajat saivat antaa ideoitaan markkinointiin, joita haluaisivat lahiruokatorista
mainostettavan. Taméan ensimmaisen palvelupolun vaiheen tukiprosesseihin kuuluivat
Internet, sosiaalisen median kanavat, atk-ohjelmat, painotalo ja muut Koulii-hankkeen
markkinointiin vaikuttavat sidosryhmat ja yhteistydkumppanit, sekd markkinointiin

vaikuttavien henkildiden sisdinen viestinta.

Palvelupolun vaihe 2: ”Minnan koko perhe saapuu torille”

Asiakkaalle fyysisia tekijoita ovat torille saapumisen vaiheessa torin sijainti, kulkuyhteydet ja
opasteet. Tapahtumapdaivana tapahtumaa mainostettiin lakanoilla Espoon Tapiolan ja Olarin
risteyksissa, silla asiakkaita oli mahdollista tulla muualtakin kuin vain Suurpellosta. Liséksi
tapahtumaa mainostettiin kylteilla Suurpellon alueella. Asiakkaalle nakyvia tekijoité olivat
lilkenteenohjaajat, jotka opastivat asiakkaita. Liséksi tapahtuman jarjestajat ja torimyyjat
kuuluivat asiakkaalle nakyviin tekijoihin. Tassa vaiheessa palvelun kriittisia kohtia olivat
henkilokunnan palvelualttius ja ystavallinen vastaanotto. Asiakkaan oli tunnettava olonsa
tervetulleeksi ja viihtyisaksi. Nakyméattomia tekijoité ja toimia asiakkaalle olivat toriteltan ja
opasteiden pystyttdminen ja muut torin jarjestelyasiat. Myos torimyyjat valmistautuivat
tahoillaan toripdivaan. Tapahtuman ja torin jarjestajat olivat sopineet tyénjaon ja hyva
tapahtuman suunnittelu oli erittain térkeda. Tapahtuma alkoi klo 12, jolloin myyntipisteiden
ja muiden jarjestelyjen tuli olla kunnossa. Torin kehittajat aloittivat torin viimehetkien
jarjestelyt tapahtumaviikolla. He olivat muun muassa yhteistydkumppaneihin yhteydessa ja
huolehtivat erilaisia tarpeita torille. Itse toriteltta pystytettiin tapahtumaa edeltéavéana

paivana, jonka jalkeen torimyyjien pdytien ja muiden tarpeiden sijoittelu ja jarjestely
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pystyttiin aloittamaan. Nama asiat eivat ndy asiakkaalle, mutta ne voidaan nimeta kriittisiksi
tekijoiksi. Jos toripdivaa edeltéva suunnittelutyd on jaanyt puutteelliseksi ja véhaiseksi,
esimerkiksi jos torin myyntipisteiltd puuttuu tarpeellisia tarvikkeita tai henkilokunta tuntee
olonsa epavarmaksi, vaikuttavat ne asiakkaaseen palvelukokemukseen. Tapahtuman
jJarjestelyissa oli siis paljon elementteja, jotka eivat nakyneet asiakkaille. Toki torin
jJarjestamisen taustatoihin liittyi myds koko torin kehittdmisprosessi tammikuusta 2012
lahtien. Tiivis yhteistyd ja sisainen viestinta torin suunnitteluryhman ja Kukkiva Suurpelto-
tapahtumasta paavastuussa olevien henkildiden, eli Koulii-hankkeen toimijoiden valilla on
ollut tarkeaa koko kehittamisprosessin ajan. Se myos vaikuttaa ja on térkea osa blueprint -
kaavion tukiprosessina palvelupolun eri vaiheissa. Koulii-hanke on mahdollistanut tapahtuman
ja se vaikuttaa jokaisessa palveluprosessin vaiheessa mahdollistavana tekijana, eli

tukiprosessina.

Palvelupolun vaihe 3: ”Minnan tytar nakee lapsipisteen ja menee sinne”

Fyysisia tekijoita asiakkaalle olivat lapsipisteen ulkonakd ja nakyvyys, seka askartelu -ja
maalaustarvikkeet. Asiakkaalle nékyvina tekijoéina olivat torin lapsipisteen toteutuksesta ja
suunnittelusta vastuussa olevat kaksi Laurea-ammattikorkeakoulun opiskelijaryhmé&a. Heidan
tehtavanaan lapsipisteelld oli avustaa lapsia maalauksessa ja askartelussa, joten ndma toimet
lapsipisteen pystyttdminen ja sen suunnittelu, sekd ryhmén roolijakojen ja vastuualueiden
suunnittelu. Tama oli kriittinen vaihe, silla on térkead, etté lapsipisteelld on jatkuvasti
osaavia henkildita tarpeeksi 1&asna, niin etta lapsi voi tulla pisteelle, viihtya siella ja aikuinen
voi jattaa lapsen huoletta sinne hetkeksi. Tukiprosesseina, eli tdméan vaiheen mahdollistavina
tekijoina olivat tarvikkeiden hankinta ja tilaus, jotka Koulii-hanke ja opiskelijaryhmat
hoitivat, seka Koulii-hankkeen ja torin suunnitteluryhman sisdinen viestinta lapsipistetta
koskevista asioista. Hyva sisdinen viestinta eri toimijoiden valilla mahdollisti sen, etta

lapsipiste saatiin toteutettua sen suunnitteluryhmén toiveiden mukaan.

Palvelupolun vaihe 4: ”Kiertdminen torilla, myyjien kanssa keskustelu, tuotteiden osto”

Fyysisina tekijoita kyseisessa palvelupolun vaiheessa asiakkaalle olivat myyntipisteiden
ulkondkd, opasteet, hinnat, esitteet, tuotteet ja maksuvalineet. Kaikki torimyyjét ja heidan
toimensa olivat asiakkaalle nékyvia tekijoité. Esimerkiksi torimyyjien ammattitaitoisuus,
sujuva palvelu, asiantuntevuus tuotteistaan ja aito halu keskustella asiakkaiden kanssa ovat
yleisesti tarkeitd ja kriittisia tekijoita. Kaikki kyseiset tekijat vaikuttavat asiakkaan
palvelukokemukseen ja kun ne onnistuvat ja toimivat hyvin, ne vahvistavat asiakkaan

palvelukokemusta positiivisesti. Lisaksi torimyyjat huolehtivat myyntipisteidensa siisteydesta.



72

tapahtumaan tahoillaan, heidan myymiensé tuotteiden saatavuuden huolehtiminen
esimerkiksi sopimusviljelijoidensa kautta tai itse valmistamalla, tuotteiden laadun ja
sailytyksen huolehtiminen ja liséksi pohjakassasta tai toimivasta maksupaatteesta
huolehtiminen. Liséksi myyjat huolehtivat myyntipisteensa ulkonadsté, jarjestelysta ja
henkilokunnan maéarasta. Palvelualttiuteen, ammattitaitoon ja tuotetuntemukseen
vaikuttavat yleisesti ottaen esimerkiksi mahdolliset koulutukset, kuten tyéntekijan koulutus
ja perehdyttéaminen. Ne voidaan nimeté tukiprosesseiksi. Lahiruokatorin kehittdja, joka hoiti
yhteistyota torimyyjien kanssa, muistutti heita hinnoittelun tarkeydesta ja jokaisella myyjalla
olikin hinnat selkeasti esilla. Torin kehittajat informoivat Koulii-hankkeen toimijoille
torimyyjien tarpeista, kuten pdydistd, tuoleista ja mahdollisista sahkdjen kayttdtarpeista.
Tukiprosesseihin kuuluivat siis myds sisdisen viestinnan lisaksi lisaksi logistiikka, toimivat
maksupaétteet ja torin yritysten yhteistydkumppanit ja sidosryhmat. Koulii-hanke toimi

tassakin palvelupolun vaiheessa mahdollistavana tekijana.

Palvelupolun vaihe 5: ”Minna menee kahville torikahvilaan, tapaa naapureita”

Kun asiakas asioi torikahvilassa, kuuluivat kahvilan ulkondké, opasteet, hinnasto, tuotteet,
istumapaikat, viihtyvyys ja maksuvalineet asiakkaan fyysisiin tekijoihin. Asiakkaalle nékyvia
tekijoita ja toimia olivat kahvilan henkilokunnan palvelualttius, palvelun sujuvuus,
asiakkaiden kanssa keskustelu ja kahvilan siisteydesta huolehtiminen. Asiakkaille
nakymattdmia toimia ja tekijoita olivat puolestaan tuotteiden saatavuus, maara, laatu,
riittavasta henkilékunnan maarasta huolehtiminen, seka kahvilapisteen ulkonadsta
vastaaminen. Nama nakyvat ja ndakymattomat asiat yhdessa ovat kriittisia palvelun
onnistumisen kannalta, joihin on kiinnitettdva huomiota. Torin kahvilatoiminnan taustatyot,
eli tukiprosessit, olivat samankaltaiset kuin neljannessa vaiheessa. Torin kehittajat
huolehtivat kahvilan asiakaspaikkojen tilauksesta, seka asiakaspdytien sommittelusta ja
liinoituksesta. Sisdinen viestinta torin ja Koulii-hankkeen toimijoiden, seka lahiruokatorin
kehittdjan ja kahvilayrittajan valilla oli myos térkead, jotta tarvittavat asiat ja tarpeet saatiin
hoidettua. Esimerkiksi sdhkéjen saaminen telttaan kahvilaa varten oli pakollista, jotta kahvia
pystyttiin keittamaan. Myos kaikkien torimyyjien ja kahvilayrittajan valinen toimiva yhteisty®
omiin sidosryhmiinsa ja yhteistybkumppaneihinsa tukivat asiakaskontaktihenkildiden toimia.

Lisaksi logistiikka ja toimivat maksupaatteet kuuluivat tukiprosesseihin.

Palvelupolun vaihe 6: ”"Minna tekee vield viimeiset ostokset”

Tama palvelupolun vaihe on samankaltainen kuin vaihe nelj&, jolloin asiakas meni
ensimmaisen kerran kiertdméaan torin myyntipisteité. Siind vaiheessa asiakas ei kuitenkaan
valttamatta tehnyt vield kaikkia ostoksia. Asiakas saattoi valilla haluta esimerkiksi nauttia

kahvilan tuotteista, eikd han valttamatta halunnut kantaa kaikkia tuotteitaan mukanaan koko
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paivaa. Tassa palvelupolun vaiheessa asiakkaalle fyysiset tekijat olivat myyntipisteiden
ulkonakd, hinnat, tuotteet, esitteet ja maksuvélineet. Asiakkaalle nékyvia tekijoita ja toimia
olivat torimyyjat ja heidan palveluun vaikuttavat tekijat. Vaiheessa korostuu vield enemman
torimyyjien aktiivinen myynti, silla toripadiva alkoi olla loppusuoralla. Edelleen myyjien
palveluhalukkuus, tuotetuntemus ja halu keskustella asiakkaiden kanssa vaikuttavat asiakkaan
palvelukokemukseen ja ne voidaankin nimeté kriittisiksi tekijoiksi. Asiakkaalle ndkymattdémiin
henkilokuntaresurssit. Tukiprosesseina ovat henkilékunnan mahdolliset koulutukset, yritysten
sidosryhmaét ja yhteistydkumppanit, logistiikka, toimivat maksupaatteet seka torin

suunnitteluryhméd, Koulii-hanke ja sisaisen viestinnan térkeys.

Palvelupolun vaihe 7: ”Minnan koko perhe menee sydmaan yhdessa makkaraa”

Asiakkaan saapuessa grillipisteelle, fyysisina elementteind ovat tuotteet, grillipisteen siisteys
ja sen ulkonéko seka grillausvéalineet. Asiakkaalle nakyvina tekijoina ja toimina olivat
grillipisteesta vastaavat henkildt, eli torin kehittajat, Koulii- hankkeen toimija Lybéck, seka
kaksi Laurea-ammattikorkeakoulun restonomiopiskelijaa. He grillasivat ja tarjosivat
makkaroita asiakkaille. Myds pisteen siisteydesta ja sujuvuudesta huolehtiminen oli
asiakkaalle nakyva prosessi. Asiakkaalle nakymattomia tekijoita ja toimia olivat grillipisteesté
vastaavien henkildiden tyénjako ja riittavasta henkiloston maarasta huolehtiminen,
grillipisteen suunnittelu, seké tuotteiden laadun varmistaminen, sdilytys ja hygieniasta
huolehtiminen. Ryhmén valmisteluihin kuului myés tarvittavien tarvikkeiden hankinta, kuten
grillipihdit ja servetit. Grillauksen mahdollistivat eli tukiprosesseina toimivat
yhteistybkumppanit, jonka yhteydenpidon torin oheistapahtumien kehittéja hoiti. Riston
Keittiot Oy toimitti grillit alueelle edellisend paivana ja makkarat ja sinapit haettiin samana
aamuna Chef Wotkin“sin tehtaalta suoraan kylmalaukkuihin. Myds téssa palveluprosessin
vaiheessa hyva suunnittelutyd ja sisdinen ryhman valinen viestinté tukivat prosessin
onnistumista. Tapahtumasta pé&avastuussa olevien Koulii-hankkeen toimijoiden oli myds hyva
olla selvilla suunnitelluista asioista. Kriittisind kohtina téssa palvelupolun vaihessa voidaan
nimeta grillipisteesta vastaavan ryhman ja yhteistydkumppanien véalinen yhteisty6 ja erityinen
huomion kiinnittaminen makkaroiden oikeaoppiseen sdilytykseen ja hygieenisyyteen.
Makkarat oli pakattava suoraan Wotkinsin tehtaalta kylméalaukkuihin ja huolehdittava niiden
riittavasta kylmyydesta. Toripdivana saa oli viiled, mutta aurinkoisena péaivana asiaan on

kiinnitettava entistda enemman huomiota, jotta elintarvikkeiden anniskelu olisi turvallista.



74

Palvelupolun vaihe 8: ”Minnan perhe muistelee seuraavana paivana torikokemusta ja nauttii

torin herkuista”

Torin jéalkeen asiakkailla oli mahdollisuus kirjoittaa vapaasti kommentteja ja antaa palautetta
torista ja tapahtumasta esimerkiksi sosiaaliseen mediaan, vaikka tosin siihen ei erikseen
kehoitettu. Tapahtuman Facebook- sivuille ilmestyikin muutamia positiivisia kommentteja ja
kiitoksia tapahtumaan osallistuneilta asiakkailta. Asiakkaille nakyvina fyysisind elementteina
toimivat torin jalkeen heidan ostamansa tuotteet seka Internet. Torimyyjéat mainostivat
torilla my6s yrityksidan ja erilaisia palvelujaan, joten monet asiakkaat saivat yritysten
yhteystietoja, joita he voivat hyddyntéda tarvittaessa myds palautteen antoon. Kriittisena
tekijana voidaan pitaa torin jélkeisenda aikana sité, kuinka yritys reagoisi mahdolliseen
asiakkaan antamaan palautteeseen tai jopa reklamaatioon ja kuinka yritys asian hoitaisi, jotta
asiakas saataisiin kuitenkin tyytyvaiseksi. Myds yrityksella on mahdollisuus saada asiakassuhde
vakiintuneeksi pitamalla huolta asiakkaan ja yrityksen valisista suhteista. Asiakkaiden ja
myyjien valinen yhteistyd on siis mahdollista vield jatkua, silla muutamilla toriyrityksilla on
toiminnassa Internetkauppa, joista heidan tuotteitaan voi tilata. Liséksi yrityksilla on
olemassa omia myyntipisteita. Kaikki edelld mainitut asiat olivat asiakkaalle nakyvia tekijoita
ja toimia. Asiakkaalle nakymattémia tekijoita ja toimia olivat puolestaan mahdollisiin
tuotteiden lisatilauksiin ja jalkimarkkinointiin vaikuttavat tekijat ja niiden suunnittelu.
Palvelupolun viimeisen vaiheen, eli tapahtuman jalkeisen vaiheen tukiprosesseihin kuului
Kukkiva Suurpelto- tapahtumasta vastanneiden henkildiden, eli Koulii-hankkeen toimijoiden ja
torin jarjestdjien sisainen viestinta. Se jatkui vield torin jarjestamisen jalkeenkin muun
muassa yhteisen tapahtuman arvioinnin yhteydessa. Torin kehittdjat kiittivat torilla olevia
yrityksia ja yhteistybkumppaneita hyvasta yhteistyosta ja kehoittivat antamaan palautetta.
Lisaksi torin kehittajat tekivat torilla arviointia ja laativat torin kehittdamisehdotuksia

opinnaytetoihinsa.

7  Arviointi ja kehittdmisehdotukset

Tassa luvussa kasitellaan toteutetun lahiruokatorin arvioinnissa esille tulleita asiakkaiden ja
torimyyjien ndkemyksia ja palautteita kehittdmisehdotuksineen. Liséksi kuvataan torin
kaytannon kehittamisprosessin etenemistd, seka arvioidaan sen sujuvuutta ja onnistumisia

kehittdmisehdotuksineen.
7.1  Asiakkaiden ja torimyyjien palautetta torista
Lahiruokatori jarjestettiin lauantaina 12.5.2012 Kukkiva Suurpelto- tapahtuman yhteydessa.

Koko tapahtuman ihmismaara oli Koulii-hankkeen arvion mukaan yhteensé 330 osallistujaa ja

tapahtuman jarjestajat olivat tapahtuman kavijamaaraan tyytyvaisia. Lahiruokatorin
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kehittdjan, eli taman opinnaytetydn tekijan rooli torilla oli huolehtia asioiden sujuvuudesta,
organisoinnista ja grillipisteestd muiden siihen kuuluvien vastuuhenkildiden kanssa ja arvioida
toria. Torin arviointi tehtiin haastattelemalla asiakkaita ja keskustelemalla vapaamuotoisesti
asiakkaiden ja torimyyjien kanssa. Haastattelut nauhoitettiin kayttaen apuvalineena
nauhuria. Torin asiakkaiden haastatteluissa pyrittiin keskittymaan seuraaviin aihealueisiin ja
kysymyksiin: ’Mik& miellytti torissa ja mika jai mieleen?”’- kysymyksella pyrittiin saamaan
torin onnistumisia esille, kehittamisehdotuksia pyrittiin saamaan esille kysymyksella ’Miten
toria voisi kehittda tulevaisuudessa?”’, seka jatkuvuuden nakokulmaa kysymyksella
“Tulisitteko torille uudelleen ja voisiko torille olla kysyntda myds tulevaisuudessa
Suurpellossa?”. Torimyyjilta tiedusteltiin asioita torin onnistumisesta vapaamuotoisella
keskustelulla. Keskusteluissa pyrittiin saamaan nakokulmia siihen, kuinka myyjat kokivat
asiakkaiden kiinnostuksen lahi- ja luomuruokaan, oliko torimyynti ollut kannattavaa, millaista
asiakkaiden ja myyjien valinen vuorovaikutus oli ollut, seka lisaksi tiedusteltiin myyjien
kiinnostusta tulla my6s tulevaisuudessa mukaan torille. Arviointia varten haastateltiin
yhteensa asiakkaista ja torimyyjista 15 henkilda. Suurin osa haastatelluista asiakkaista oli

Suurpellon asukkaita.

Haastatellut torin asiakkaat olivat pa&osin tyytyvaisia toriin. He kertoivat pitavansa torista,
viihtyneensa siella ja kertoivat sen olevan monipuolinen tarjonnaltaan. Koska Suurpellossa ei
vield juuri ole palveluita, toria pidettiin hyvin tervetulleena palveluna. Moni asukas kertoi
olevansa kiitollinen, etté Suurpellossa jarjestetdan tapahtumia, eika tarvitse aina matkustaa
muualle. Vaikka saa oli viile& ja tuulinen, heidan mielestaan toriteltassa vallitsi
lamminhenkinen tunnelma. Haastatteluissa nousi esille positiivisena elementtina
yhteisollisyyden merkitys asukkaille. Asukkaat pitivat mahdollisuudesta tavata torilla
naapureitaan ja viettaa siella lauantaipaivaansa. Lahi- ja luomuruoka miellytti ihmisia ja
torikonseptin haluttiinkin pysyvan niihin keskittyneena myds jatkossa. Erédan asiakkaan
mielesta konsepti sopii juuri Suurpeltoon, silla alueella vallitsee ja on tarke&a vihrea
ajattelu”, kuten ekologisuus. Grillimakkaran tarjoamista kehuttiin ja asiakkaat olivat valmiita

siitd myds maksamaan. Lahiruokatorin grillipiste on kuvassa 12.
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Kuva 12: Suurpellon l&hiruokatorin grillipiste 12.5.2012

Liséksi kahvilatoiminta miellytti haastateltuja asiakkaita ja kahvilan tarjonnasta, kuten
luomukahvista, pidettiin paljon. Kahvin kerrottiin kuuluvan torielam&an. Asiakkaat kehuivat
kahvilan istumapaikkoja ja pitivat siitd, etta valilla saa istua ja nauttia kahvilan tuotteista ja
niin myods jaksaa viettéa torilla kauemmin aikaa. Muutama haastateltu asiakas kertoi myos
havaitseneensa lahiruokatorin olevan kéaytetyin palvelu koko Kukkiva Suurpelto-
tapahtumassa. Kuvassa 13 nakyy kahvilan istumapaikkoja ja toritunnelmaa teltassa.

Kuva 13: Suurpellon l&hiruokatorin toritunnelmaa teltassa 12.5.2012

Asukkaiden haastattelujen avulla saatiin myos erilaisia kehittdmisehdotuksia torille. Useat
asukkaat toivoivat torille tulevaisuudessa enemman luomukasviksia- ja juureksia, seka kala-

ja lihatuotteita. Toritarjontaan toivottiin tulevan jatkossa myyntiin myos puutarhakasveja ja
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kukkia. Kaikki eivat mydskaan halunneet, etté torilla olisi joka kerta jatkossa samoja
tuotteiden ja palveluiden tarjoajia, joten torille toivottiin myds uusia, vaihtuvia tuotteita ja
myyjid. Liséksi esille tuli miesten ndkdkulman ottaminen mukaan torin kehittdmiseen. Nyt
torilla oli tarjolla asioita ja palveluja naisille ja lapsille, mutta useat miehet saattaisivat
haluta uusia virikkeita naisen tehdessa ostoksia ja lasten viihtyessa lapsipisteella. Pelkka
grillimakkaran tarjoaminen ei valttdmatta riitd, jos torilla koko perhe viettdd kauemmin
aikaansa. Vaikka grillimakkaran tarjoamista kehuttiin, esille tuli pdivan aikana myos
kasvisvaihtoehdon puute. Kaikki haastatellut asiakkaat eivat mydskaan keksineet yhtakkia
mitaan kehitettavaa tulevaisuuden torille, mutta monet toivoivat torikonseptin pysyvan lahi-
ja luomuruokaan keskittyneena myos jatkossa. Jokainen haastateltu asiakas tulisi
ehdottomasti torille myds uudestaan ja torille toivottiin siis jatkuvuutta.

Kuva 14: Satumaa Organics Suurpellon l&hiruokatorilla 12.5.2012

Torin myyjéat ja yrittajat olivat yleisesti ottaen hyvin tyytyvaisia toritapahtumaan. Etenkin
Satumaa Organics (kuva 12), Minna“s Mat (kuva 13) ja Café Brunnsdal olivat hyvin tyytyvaisia
paivaan, tuotteiden menekkiin ja positiivisesti yllattyneita hyvasta osallistujamaérasta.
Myyjéat kertoivat asiakkaiden kiinnostuksen lahi- ja luomuruokaan olevan suurta. He kertoivat
myds useiden asiakkaiden olevan hyvin avoimia ja kiinnostuneita, seka asiakkaat halusivat
jaada keskustelemaan tuotteista. Minna”s Matin myyjéan mukaan jotkut asiakkaat olivat
tiedustelleet hénelta, ettd milloin kyseinen yritys tulee seuraavan kerran myymaan
tuotteitaan Suurpeltoon. Monet myyjat kertoivat Suurpellon torin olevan otollinen paikka
tarjota heidan tuotteitaan, lahi- ja luomuruokaa, silla asiakaskunta on oikeanlaista. Etenkin
Satumaa Organics, Minna”s Mat ja Seulo Palvelut Oy osoittivat kiinnostuksensa osallistua
torille myds jatkossa. llImeisesti myds Café Brunnsdal olisi kiinnostunut osallistumaan torille

jatkossa, vaikka heidén haasteenaan on saada henkilokuntaa, sillé kyseinen kahvila on pieni ja
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avoinna Kauklahdessa vain viikonloppuisin. Toriyrittajat kehuivat myos torin

pienyrittajaystavallisyytta.

Kuva 15: Minna”s Mat Suurpellon lahiruokatorilla 12.5.2012

My6s Kukkiva Suurpelto- tapahtuman jarjestajat olivat tyytyvaisia tapahtumaan.
Arviointikeskustelu tapahtumasta koko tapahtuman jarjestajatahon kanssa kaytiin 21.5.2012.
Torin kehittdjat arvioivat keskustelussa tavoitteita, onnistumisia ja kehittamisen kohteita.
Arvioinnissa kerrottiin asiakkaiden ja myyjien palautteita torista ja lisdksi omia nakemyksia
torin onnistumisesta. Koulii-hankkeen projektipaallikkd Rasanen antoi hyvaa palautetta
lahiruokatorin suunnitteluryhmélle. Rasdsen (2012) mukaan torin kehittgjat eli
opinnaytetodiden tekijat olivat valmistautuneet tahoillaan toriin erittéin hyvin, perehtyneet
aiheeseen erinomaisesti ja hakeneet uusia nakdkantoja myds Berliinista. Hyva perehtyminen
nakyi tekemisessa ja myods kaytanndssa torilla. Lisaksi opinndytetdiden tekijat pitivat
aktiivisesti yhteytta torille tuleviin yrityksiin ja saivat kontaktoitua yrityksia torille
kiitettavasti. (Rasanen 2012.)

Lahiruokatori toteutui myos laajennetun palvelutarjooman (kuvio 4) nakoékulmasta hyvin.
Gronroos (2010, 229) painottaa, ettd “asiakkaiden on paastéva kosketuksiin tyontekijoiden
kanssa”. Jos eri vuorovaikutustilanteet tuntuvat asiakkaasta liian vaikeilta tai
epamiellyttaviltd, erinomainenkin peruspalvelupaketti saatetaan kokea laadultaan heikoksi.
(Grénroos 2010, 229.) Torin asiakkaat vaikuttivat saavuttaneen palvelun helposti. Moni asukas

kertoi ndhneensa mainoksen tapahtumasta kotiin tulleesta esitteesta. Kynnys tulla torille ja
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asioida siella tuntui olevan asukkaille pieni, silla moni kehuikin palvelun valiténta laheisyytta.
Torista pyrittiin tekemé&an helposti saavutettava, lahestyttava ja viihtyisa. Ihmiset vaikuttivat
olevansa halukkaita osallistumaan palvelun tuottamiseen ja asiakkaita pyrittiinkin
osallistuttamaan palvelun tuottamiseen muun muassa lapsi - ja grillipisteella. Grillipisteella
asiakkaat olivat valmiita odottamaan makkaran kypsymisté esimerkiksi mehua juoden ja
leipaa maistellen. Oli siis hyva, etta ne oltiin yhdistetty grillipisteen yhteyteen. Asiakkaiden
osallistumista voidaan lisaté tulevaisuudessa muun muassa erilaisten aktiviteettien muodossa,
joita torille voitaisiin kehittaa. Vuorovaikutus asiakkaiden ja myyjien valilla vaikutti myos
toimivalta ja asukkaat olivat halukkaita keskustelemaan myyjien kanssa, niinkuin aiemmin jo
mainittiinkin. Oli térkedd saada torille palvelualttiita, ammattitaitoisia ja ystavallisia myyjia.
Myyjien ammattitaitoisuuteen vaikutti osaltaan myds varmasti se, ettd monet olivat itse

yrittdjia, joten he tunsivat yritystensa tuotteet ja toimintatavat erinomaisesti.

7.2 Kehittamisprosessin eteneminen

Lahiruokatorin kaytannon suunnittelu torin suunnitteluryhmén kanssa aloitettiin tammikuussa
2012. Torin suunnitteluryhméan kuuluivat kokonaisuudessaan torin kehittajien lisaksi Koulii-
hankkeen projektipaallikkd Rasanen, Koulii-hankkeen toimija Lybéack, Seulo- palveluiden
Timmerbacka, sek& kaksi Laurean restonomiopiskelijaryhméaa, joiden opintojakson ohjaajana
Lyback toimi. Lyback toimi myds Laurea-ammattikorkeakoulun vastuuhenkiléna torin
kehittdmisessa. Suurimman kaytannon jarjestelytyon tekivat kuitenkin torin kehittajat.
Timmerbacka ja Rasanen olivat pa&osin alkusuunnittelussa mukana ja Rasanen oli myos
yhtena Kukkiva Suurpelto- tapahtuman paavastuun henkiléna, joten hanelle raportoitiin
paljon toria koskevista asioista. Raséanen toimi niin kutsuttuna torin taustahenkiloné. Kuviossa
6 esitellaan kaytannon kehittamisprosessia ja sen etenemista tammikuusta toukokuuhun 2012.
My6s palvelumuotoiluprosessin vaiheet, joiden mukaan opinnédytetyon raportti eteni

kaytannon suunnittelun rinnalla, esitellaan kuukausitasolla.
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« OPINNAYTETYON TUTKIMUSVAIHE (toimintaympéristén kartoitus, trend scouting)

= ensimmaiset tapaamiset torin alkuperdisen suunnitteluryhman kanssa, kertovat jo aiemmista
suunnitelmistaan; "showroom”, ei pelkkéa tori vaan tapahtuma torin ympérilla, ruoan laittoa...

= tapaamisissa ideointia; kauteen sopiva teema, tuottajien kiinnostus, "kasvismaailma", "kalamaailma",
mahdollinen pilotointi jo huhtikuussa?

= tavoitteena, etté tori pystyttaisiin toteuttamaan myds muualla
«mukaan suunnitteluryhméén myshemmin my6s toinen opinndytetyontekija ja kaksi Laurean
restonomiopiskeluryhmaa

\.

« OPINNAYTETYON TUTKIMUSVAIHE (trend scouting ja benchmarking)
= yhteydenpitoa suunnitteluryhman kanssa, ei tapaamisia
= tapaaminen Laurean restonomiopiskelijaryhmén kanssa

Maaliskuu
2012

«OPINNAYTETYON TUTKIMUS- JA KEHITTAMISVAIHE (havainnointi, kayttajaprofiilit, aivoriini)
= Pitkia Pellavia- tapahtuma 8.3.2012 -> havainnointi

*Tuoreudesta elinvoimaa- tydpaja 28.3.2012 Suurpellossa -> aivoriihi

= perhekahvila -> aivoriihi -> asukkaiden nédkokulmia kehittamiseen

= varmistuneet ideat, joita lahdetdan kehittdmaan: grillausmahdollisuus, kahvila, luomutuotteita, kasviksia,
musiikki?

«OPINNAYTETYON KEHITTAMIS- JA TOTEUTUSVAIHE (aivoriihi, SWOT- analyysi, storyboarding) \
= ideointikokous suunnitteluryhmén kanssa -> Seulo Palvelut jai enemman taka-alalle -> ongelmana saada
yrityksid/myyjia mukaan torille/ei resursseja -> paatds tehda torista mahd. yksinkertainen -> kala- ja

lihatuotteista luopuminen
= Kukkiva Suurpelto- tapahtuman kokouksia, aktiivista sahkdpostiviestintaa

« kriittisin vaihe: Kouliin asettama takaraja, johon mennessé hoidettava torille myyjéat ja
yhteistydkumppanit, seka heidéan tarpeensa (poydét, sahkdt) ->tiukka aikataulu, tehokasta tydskentelya

= loppukuu aktiivista jarjestelytyota ja yhteydenpitoa torille tuleviin yrityksiin

= elintarvikeluvat, tiedustelu

= markkinointiin vaikuttamista /

~N

« OPINNAYTETYON TOTEUTUSVAIHE (palvelutarjooma-malli, blueprint- kaavio, arviointi)
«viime hetken torin jarjestelyt, tarpeet torille, sdéhkdpostiviestintaa

= viimeiset tapaamiset suunnitteluryhman kanssa (Lyback ja opinnaytetydt)

*TORIN TOTEUTUS 12.5.2012 KUKKIVA SUURPELTO- TAPAHTUMASSA!

e arviointi 21.5.2012, koko tapahtuman jarjestajien kanssa

= Koulii-hankkeen ohjausryhmén tapaaminen 22.5.2012: oppimiskokemuksista kertominen

v

Kuvio 6: Lahiruokatorin kehittdmisprosessin eteneminen

Tammi- ja helmikuussa 2012 opinnaytetyd oli tutkimusvaiheessa. Silloin perehdyttiin

toimintaymparistoon ja kartoitettiin palvelun tarvetta Suurpeltoon. Liséksi tyostettiin

menetelmia trend

scouting ja benchmarking. Talléin myos torin suunnitteluryhman kanssa
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tavattiin ensimmaisia kertoja. Ideoita oli paljon ja tavoitteet toria ndhden olivat melko
suuret. Silloin muun muassa suunniteltiin, etta tori jarjestetaan ensimmaisen kerran
”pilotointina” huhtikuussa ja sen jalkeen Kukkiva Suurpelto- tapahtuman yhteydessa. Tasta
ideasta kuitenkin luovuttiin pian ja paatettiin kayttaa voimavarat 12.5.2012 jarjestettavaan
toriin. Seulo Palvelut Oy oli alkuvuodesta 2012 enemmé&n mukana torin suunnittelussa ja
heidan oli tarkoitus kontaktoida torille tulevia yrityksid. Seulo Palveluiden rooli oli kuitenkin
enemman kehittdmisprosessin taustavaikuttaja. Seulo Palvelut alkoi tyostaa koko tori-ideaa
eteenpadin yhdessa Lybéackin ja Rasasen kanssa. Maaliskuussa 2012 opinndytety®n osalta
viimeisteltiin tutkimusvaihetta, jolloin suoritettiin havainnointia Suurpellon Pitkia Pellavia-
tapahtumassa seka luotiin kayttajaprofiileja. Taman jalkeen edettiin prosessin
kehittamisvaiheeseen. Laurean restonomiopiskelijaryhmien ja torin oheistapahtumien
kehittdjan kanssa suunniteltiin ideointimenetelmia Tuoreudesta elinvoimaa- tydpajaan. Kun
kehittdmisvaiheessa saatiin konkreettista asukasnakdkulmaa aivoriihikokousten avulla, alkoi
varsinainen ideoiden toteuttaminen ja jatkokehittely. Torin jarjestely ja torimyyjien seka
yhteistydkumppanien hoitaminen sijoittui huhtikuulle, jolloin opinnaytetyo oli vield hetken
aikaa kehittamisvaiheessa. Suunnittelun kriittinen vaihe oli Koulii-hankkeen asettama
takaraja, mihin mennessa torin suunnitteluryhmén oli hoidettava torille tulevat yritykset ja
yhteistydkumppanit. Aikataulu oli tiukka ja asetti haasteita. Sen vuoksi muutamista ideoista
jouduttiin luopumaan, mutta toisaalta aikataulun tiukkuus teki jarjestelytydn hyvin
tehokkaaksi. Tassa vaiheessa Seulo Palveluiden rooli torin toteuttamisesta jai entista
enemman taustavaikuttajaksi. Haasteena heilla oli yritysten saaminen torille, silla useilla
heidan yhteistybkumppaneillaan ei ollut saatavilla myyjia, sdilytystiloja tai muita resursseja
toria varten. Seulo Palveluiden avulla saatiin kuitenkin Chef Wotkin”s, Emil Halmeen Leipomo
ja Mantsalan Mehustamo mukaan yhteistyéhon. Lopullinen organisointi, yritysten kontaktointi
ja yhteydenpito jaivat kuitenkin torin kehittdjien vastuulle. Huhtikuussa 2012 hoidettiin siis

torille tulevat yritykset ja yhteistydkumppanit ja oltiin heihin aktiivisesti yhteydessa.

Torin jarjestamiseen kuului myo6s selvittaa tarvittavat elintarvikeluvat torille. Lahiruokatorin
kehittaja listasi kaikki torille tulevat elintarvikkeet ja otti yhteytta Espoon Kaupungin
terveystarkastajaan puhelimitse. Kavi ilmi, etta elintarvikelupia ei tarvita. Ulkomyyntia
koskeva elintarvikelaki on uudistunut syksysta 2011 ja nykyisen lain mukaan Pienimmat
toimijat, kuten yksityishenkilot tai harraste- ja urheiluseurat, jotka valmistavat, myyvat tai
tarjoilevat elintarvikkeita vahaisia maaria, on vapautettu kokonaan ilmoitusvelvollisuudesta
silloin, kun toimintaan liittyvat riskit ovat elintarviketurvallisuuden kannalta vahaisia.
Tallainen toiminta on tyypillisesti satunnaista ja kasiteltavien elintarvikkeiden maarat ovat
pieniad kuten esim. elintarvikkeiden myynti myyjdisissa tai urheiluseuran makkaranpaisto /
kahvin tarjoilu paikallisottelussa™ (Espoo 2012). Koulii- hankkeen toiminta voidaan rinnastaa
yhdistysten tai seurojen mukaiseen toimintaan. Torille tulevat yritykset ovat laillistettuja

elintarvikemyyjia, jotka eivat kuitenkaan harjoita torimyyntia saannéllisesti, joten heidan ei
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tarvitse hakea erillista lupaa torimyyntia varten. Myos torille tulevat elintarvikkeet ovat
vahariskisia. Terveysviranomainen varmisti kuitenkin viela muun muassa makkaroiden
kuljetuksen, jotka haettiin tehtaalta suoraan kylmalaukkuihin, sekéd pakkaamattomat
elintarvikkeet, kuten Satumaa Organicsin karjalanpiirakat. Huhtikuussa 2012 saatiin myos
vaikuttaa Kukkiva Suurpelto- tapahtuman markkinointijulisteeseen antamalla ideoita, mita
halutaan tuoda l&hiruokatorista esille. Esiin nostettiin Satumaa Organicsin luomusacherkakut,
joita pystyi tilaamaan ennakkoon aitienpaivéksi. Myds sosiaalista mediaa saatiin hyddyntaa ja

tehdé esimerkiksi paivityksia tapahtuman Facebook- sivuille.

Toukokuussa 2012 hoidettiin viime hetken jarjestelyasioita ennen varsinaista toritapahtumaa
12.5.2012. Opinnaytetyd oli talldin edennyt toteutusvaiheeseen. Torin jarjestelyista olivat
suurimmassa ja lopullisessa vastuussa molemmat torin kehittajat, joten ennen toria pidettiin
tapaamisia heidan ja Lybackin valilla. Ennen tapahtumaa tiedotettiin torille tulevia yrityksia
heita koskevista asioista ja hoidettiin tarpeita ja viime hetken jarjestelyja torille.
Tapahtuman jalkeen kaytiin arviointikeskustelussa koskien koko Kukkiva Suurpelto-
tapahtumaa ja 22.5.2012 torin kehittdjat kertoivat omista oppimiskokemuksista Koulii-

hankkeen ohjausryhmalle.

Vaikka kehittamisprosessi eteni padosin palvelumuotoiluprosessia mukaillen, oli valilla
tarpeen palata aiempiin vaiheisiin. Esimerkiksi kehittamis- ja toteuttamisvaihe menivat valilla
ikdan kuin ristikkain, silla ideoita ja torille tulevia yrittdjia alkoi varmistua vasta
toteuttamisvaiheen alussa. MyOs kehittdmisvaiheessa jatkokehitykseen lahteneité ideoita
jouduttiin karsimaan vasta prosessin toteutusvaiheessa. Myods jo tutkimusvaiheessa luotuja
profiileja hyddynnettiin kehittdmisvaiheen lopuksi, kun ideoita karsittiin ja palvelun sen
hetkista tilaa pohdittin. Toteuttamisvaiheessa hyddynnettiin myds tutkimusvaiheessa
menetelmien avulla esiin saatuja tuloksia, joita pyrittiin saamaan mukaan torille. Toki kaikki

vaiheet hyodynsivét toinen toisiaan, silla kaikki vaiheet johtivat tyén lopputulokseen.

7.3 Arviointia kehittdmisprosessista

Kaytannon kehittdmisprosessi sujui padosin hyvin, vaikka kehittamisen kohteitakin ldytyi.
Aluksi torin suunnitteluryhma oli hyvin sitoutunut toimintaan ja ideoimiseen, mutta useiden
suunnitteluryhméssa mukana olevien henkildiden muiden kiireiden vuoksi suurin vastuu torista
Jéi torin kehittajille. Toisaalta oli myds hyva, etté torin kehittajat saivat haastetta ja
vapauksia torin jarjestamiseen. Kinnusen (2004, 39) mukaan ideoita saadaan syntymaéan
luovuudella ja palvelun kehittajalta on loydyttava tarpeeksi innovatiivisuutta, jotta
luovuuden avulla saadaan synnytettya jokin uusi palvelu tai tuote. Jokaisessa torin
suunnitteluryhmén tapaamisessa ilmapiiri oli avoin ja kannustava ja kaikkien mielipiteet

otettiin huomioon. Kehittamisprosessin aikana sai kdyttda omaa luovuutta vapaasti.
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Tapaamiset tosin olivat usein aika lyhytkestoisia ja kiireisia, jolloin uusia ideoita ei ehtinyt
aina syntymaan, eika kaikkia asioita ehditty kdymaan lapi. Kaytannon kehittamisprosessi kesti
noin nelja kuukautta, jonka aikana molempien lahiruokatorin kehittéjien opinnaytetdiden
etenemisen myota torin kdytannon kehittamisprosessiin saatiin syvyytta ja uusia ideoita.
Useissa suunnitteluryhmén tapaamisissa raportoitiin opinnaytetdiden sen hetkisista vaiheista,

mutta aina sita ei ehditty tekemaan.

Suurin ongelma kaytannon kehittdmisessé oli tavoitteiden asettamisen puute. Torin
kehittamisessa oli mukana useita henkildita ja kaikki eivat olleet tietoisia omista rooleistaan.
Jos kaikille olisi ollut selvaa omat roolit ja tavoitteet, suunnittelutyd olisi edennyt
jouhevammin ja jarjestelmallisemmin. My6ds aikataulu kaytéannon kehittdmisprosessin
etenemiselle olisi pitényt laatia. Torin kehittdjan olisi myds pitanyt varmistaa jo heti alussa
oma roolinsa kehittamistydssa ja myds muiden toiveet hénen panostaan kohtaan.
Loppuvaiheen aktiivinen jarjestelytyd ja vastuu torin toteutuksesta tuli hieman yllatyksena,
joten asioille ei olisi tullut niin Kiire, jos tahan olisi osattu varautua ajoissa. Lieva
epavarmuuden tunne tulevasta vallitsi paikoin suunnitteluryhman kesken, vaikka ilmapiiri
olikin rento ja kannustava. Lisaksi opinndytety®n raportin ja kdytannon tydn vaiheiden
kohtaaminen aiheutti haasteita. Opinndytety0 oli suhteellisen kauan aikaa ensimmaisessa
tutkimusvaiheessa, jolloin varsinaista asukasnakdkulmaa ei viela ollut saatu ja néin ollen
esimerkiksi torille tulevia tuotteita ja myyjia oli vaikea ldhtea ideoimaan ja tyéstamaan
eteenpdin. Lahiruokatorin kehittdja laati itsendisesti kaikki menetelmat, poisluettuna
aivoriihi-menetelman, joka tydstettiin yhdessa Laurean restonomiopiskelijan kanssa. Jos jokin
menetelma olisi laadittu yhteistydssa torin suunnitteluryhman kanssa, olisi sen tulokset
saattaneet saada uusia nakdkulmia. Yhteistyota olisi voinut olla tdmé&n vuoksi enemmankin,
mutta tdhan havahduttiin vasta aivan tyon lopussa eli liilan mydhaan. Kuitenkin kaikkien
kiireet ja erilaiset aikataulut aiheuttivat haasteita tamantyyppiselle toiminnalle. Paikoin oli
vaikea yhdistda kaytannon kehittamistyodn ja opinndytetydraportin kulkemista rinnakkain, silla
ne eivat aina edenneet taysin samaa tahtia. Kuitenkin kaytannon kehittamistyon
loppuvaiheessa koko opinnaytetyén raportin hyédynnettavyys ikdan kuin avautui ja sai
tarkoituksen. Kun toria alettiin jarjestda aktiivisemmin vasta huhti-toukokuussa 2012,
ymmarrettiin paremmin opinndytetydn hyddynnettavyytta ja tarkoitusta koko prosessiin

nahden. Kenties ’punainen lanka” I6ytyi vasta kaytannon tekemisen kautta.

Vaikka torin jarjestamistehtavia ja vastuuta oli paljon, se opetti ja kehitti organisointi- ja
tiimityoskentelytaitoja. Oli hyodyllista oppia tekemisen kautta ja ymmartaa opinnaytetyon
raportin hyddynnettavyys kaytannon tekemisessa. Oppimisen kannalta oli myos erittéin hyva
olla kehittamisprosessissa mukana alusta loppuun saakka. Tydskentely muiden kanssa oli
mieluista ja toimivaa alun epavarmuuden jalkeen. Torin jarjestadminen oli lahiruokatorin

kehittgjalle hyvin mieluista, vaikka se olikin valilla haastavaa ja kiireista raportin tydstamisen
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ohella. Koulii-hanke antoi suuren vapauden vaikuttaa torin sisaltéon ja hankkeen toimijat
kuuntelivat hyvin my6s torin suunnitteluryhman toiveita ja mielipiteitd. Taméan aiheen
valitseminen oli oikea valinta ja oli hienoa paéasta vaikuttamaan johonkin konkreettiseen ja
todelliseen. Koko suunnitteluryhma oli toteutettuun l&hiruokatoriin hyvin tyytyvainen, vaikka
siité ei tullutkaan yhta suurta ja monipuolista niinkuin alunperin oli tarkoitus. Téarkeinta on
loppujen lopuksi, etté tori saavutti Suurpellon asiakkaat ja heilté saatiin hyvaa ja kannustavaa

palautetta.

7.4 Kehittamisehdotukset

Kuviossa 7 esitelldén vield kaikki kehittdmisehdotukset seka lahiruokatorin kehittdmisesta
etta torin kéytannon kehittamisprosessista. Lahiruokatorin kehittdmisehdotuksista on listattu
asiakkaiden ehdotukset, seka muut prosessin aikana esiin tulleet ehdotukset ja ideat, joita

esimerkiksi alunperin piti toteuttaa.

KEHITTAMISEHDOTUKSET

Kehittamisprosessi

Lahiruokatori

Asiakkaiden ehdotukset: . tavoitteiden asetus ja roolien jako jo

®  luomukasvikset- ja juurekset heti alkuvaiheessa

A - ->i a i i i

e kala- jalihatuotteet enemmé&n mahdollisuuksia torin
N kehittamiseen
e  puutarhakasvit ja kukat
. laki- ja lupa-asioiden selvittdminen
®  yusia ja vaihtuvia tuotteita ja myyjia ajoissa
¢ Dictllgelenist e aikataulun laatiminen myds kaytannon

. kasvisvaihtoehto makkaralle =
prosessissa

Muut esiin_tulleet ehdotukset ja ideat:

->yllatyksilta valttyminen

. “kasvismaailma”, “kalamaailma”...

monipuolisempi tuotetarjonta, enemman
myyjia

sesonkituotteet, sadonkorjuuteema?
”showroom”- tyyppinen toiminta
torin tuottajien mahdollisen havikin
hyédyntaminen kouluissa tai muussa
toiminnassa (koulujen ravintolat,
kokkikoulu?)

enemman aktiviteetteja -> musiikki,
liilkunta? (asiakkaan osallistaminen)
lahi- tai luomuruokaravintola

torin ulkondkdon panostaminen

rohkeampi kommunikaatio toimijoiden
kesken jo alussa

enemman itse opinndytetydn raportin ja
kaytannon suunnitteluryhman valista
yhteistydta -> entista parempi

hyédynnettavyys jo alkuvaiheessa

Muuta

. Laajennetun palvelutarjooman tarkastelu ja

kehittaminen -> palvelun laadun varmistus

Kuvio 7: Torin ja kehittamisprosessin kehittdmisehdotukset
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Lahiruokatorin arvioinnissa asiakkailta esiin nousseita kehittdmisehdotuksia olivat toiveet
lisdantyneesta tuotetarjonnasta etenkin luomukasvisten- ja juuresten, seka kala- ja
lihatuotteiden osalta. Myos puutarhakasveja ja kukkia toivottiin valikoimaan jatkossa. Lisaksi
useat asiakkaat toivoivat, etta jatkossa torin tuotteet ja yritykset myos vaihtuisivat ja
miehillekin olisi jotain aktiviteettia. Grillimakkaran tarjoamisen ohelle toivottiin
kasvisvaihtoehtoa. Kehittdmisprosessin aikana tuli esille useita ideoita, joita piti toteuttaa
torille, mutta joista piti kuitenkin mydhemmin luopua. N&ita olivat esimerkiksi
“kasvismaailma” ja kalamaailma”, niin, etta torilla olisi esilla selkeasti erilaiset tuoteryhmat
ja monipuolinen tuotetarjonta. Myds sesonkituotteita olisi hyva hyddyntaa jatkossa ja
jJarjestaa tori esimerkiksi sadonkorjuuteemalla. Tori voisi myds olla enemman showroom”-
tyyppinen, jossa useat tuottajat esittelisivat ja maistattaisivat tuotteitaan. Asiakkaat voisivat
nauttia l&hi- ja luomuruokaa jonkin ravintolakojun tarjoamana. Liséksi torille oli tarkoitus
tulla enemman aktiviteetteja, mutta Kukkiva Suurpelto- tapahtuman vuoksi useista ideoista
luovuttiin. Kuitenkin tulevaisuudessa jos lahiruokatori on ainut tapahtuma Suurpellossa, sen

yhteyteen kannattaa jarjestaa runsaammin erilaisia aktiviteetteja koko perheelle.

Alunperin oli my0s tarkoitus, etté torin yritysten ja tuottajien mahdollista torilla jaanytta
havikkia hyddynnettaisiin esimerkiksi koulujen ravintoloissa tai muussa toiminnassa, kuten
mahdollisessa Suurpellon kokkikoulussa. Jos torikonsepti laajentuu tulevaisuudessa, kannattaa
pohtia, onko tallainen mahdollista. Jatkossa torin ulkonék6a voitaisiin my®s parantaa ja
elavoittad kayttamalla esimerkiksi tehokkaammin vareja. Néin saataisiin lisattya torin
viihtyisyytta. Tulevaisuudessa on hyva myos kiinnittdd huomiota lahiruokatorin laajennettuun
palvelutarjoomaan ja kehittaa toria myos kyseisen mallin kautta. Esimerkiksi palvelun
saavutettavuuteen, asiakkaan osallistamiseen, vuorovaikutukseen ja myyjien palvelun tasoon

kannattaa kiinnittda huomiota, jotta palvelun laatu saadaan sdilytettya hyvana myos jatkossa.

Kaytannon kehittamisprosessin kehittamisehdotuksia ovat tavoitteiden ja roolien parempi
asettelu ja jakaminen jo heti prosessin alkuvaiheessa. Nain mahdollisestaan paras
mahdollinen hyoty torin kehittdmiseen ja torin mahdollisuuksien kasvattamiseen. Jos
tulevaisuudessa torille tulee liha- ja kalatuotteita, on tarkeaa varmistaa lakiasiat,
elintarvikeluvat ja muut asiaan vaikuttavat tekijat mahdollisimman ajoissa. Ensimmaisessa
torikokeilussa elintarvikelupia ei tarvittu, mutta silti asian varmistaminen tapahtui turhan
mydhdisessa vaiheessa. Kehittamisprosesseissa yleensa aikataulun laatiminen on térkeaa.
Taman opinndytetyon osalta se laadittiin, vaikka se tosin muokkautui tyon edetessa. Kuitenkin
aikataulu olisi ollut tarkeaa laatia myos kaytanndn prosessin osalta, jotta tietyilta yllatyksilta
olisi valtytty. Kehittamisprosessissa olisi myds tarkedd kommunikoida ja viestia rohkeasti jo
alkuvaiheessa, ettd ymmarretadn mahdollisimman hyvin koko prosessin tarkoitus ja
eteneminen. Torin kehittdmisprosessissa olisi myds voinut olla enemman itse opinnaytetyén

raportin ja kdytannon suunnitteluryhmaén valista yhteistyota, vaikka opinnaytetydn
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etenemisesta pyrittiinkin informoimaan tapaamisten yhteydessa. Opinnaytetydta oltaisiin
voitu hyddyntaa vield toteutunutta paremmin, jos sen eri vaiheita olisi ehditty kasittelemaan
enemman koko suunnitteluryhmén kesken. Kenties myds jokin menetelma aivoriihen lisaksi

olisi voitu laatia yhdessa suunnitteluryhman kanssa, jos aikaa siihen olisi 16ytynyt.

8  Johtopaatokset

Opinnadytetyon tavoitteena oli kehittdd uusi palvelu, l&ahiruokatori, palvelumuotoiluprosessin
mukaisesti Suurpellon asukkaille heidan tarpeisiin ja asumiseen sopivaksi mahdollisimman
asiakaslahtoisesti. Tyon avulla tuotiin uusia ideoita ja nakdkulmia torin kehittamiseen, joita
pystyttéisiin hyddyntamaan myos tulevaisuudessa torin kehittamistydssa. Opinnaytetyon
raportin tyostamisen ohella kehitettiin ja suunniteltiin l&hiruokatoria kaytannéssa ja
jarjestettiin tori Kukkiva Suurpelto- tapahtuman yhteydessa 12.5.2012. Palvelumuotoilun
avulla oli helpompaa maarittaa palvelun tarve ja pyrkia toteuttamaan se mahdollisimman
asiakaslahtoisesti. Nain ollen tydssa edettiin palvelumuotoiluprosessimallin mukaisesti. Eri
palvelumuotoilussa kaytettyjen innovatiivisten menetelmien avulla paastiin torin
kehittamisessa lahemmas asiakaslahtdisyyden tavoitetta ja saatiin perspektiivia Suurpellon
asukkaista, jotka ovat torin kohderyhmaa. Menetelmia kaytettiin runsaasti, niiden kaytto oli
perusteltua ja liséksi ne toivat uusia ndkokulmia ja ideoita kehittamiseen. Menetelmien

avulla myds palvelumuotoiluprosessin mukainen kehittdmisprosessi eteni johdonmukaisesti.

Tarjoomat ovat asiakkaille tarjottavia kokonaisratkaisuja. Ne ovat nykyaikaa, ja ne kattavat
paremmin asiakkaiden tarpeet kuin pelkka tavara tai palvelu. (Tuulaniemi 2011, 40 - 41.)
Lahiruokatorin kehittdmisen lahtdkohta oli 1ahte& kehittdmaén sita tarjoomana asiakkaille,
pyrkimyksend tyydyttaa asiakkaiden tarpeita. Kinnusen (2004, 145) mukaan palvelujen
suunnittelussa on tavoiteltavaa, ettd palvelut tuottavat todellista hyotya asiakkaille ja
vastaavat laadultaan asiakkaan odotuksiin. Suunnittelun nédkdkulmaksi kannattaakin ottaa
asiakkaiden tyypillinen toiminta- ja ajattelutapa eri tilanteissa. (Kinnunen 2004, 145.)
Asiakkaiden nakdkulmaan ja syvalliseen ymmarrykseen paastiin parhaiten palvelumuotoilun
metodien avulla. Asiakas pyrittiin pitdmaan suunnittelun keskitssa lapi kehittdmisprosessin.
Oli hyvin tarkeaa pitéda mielessa kehittamisprosessin aikana, kenelle palvelua ollaan
kehittdmassa. Miettinen (2011, 38) muistuttaa, ettéd kehittdmisprosessissa ainutlaatuisten
palvelujen ja lisdarvon tuottaminen asiakkaalle ovat tavoiteltavia asioita toimivien ja

toivottavien palvelujen ohella.

Kehittamistyo aloitettiin tutustumalla ja kartoittamalla toimintaympéristoa ja
maarittelemalla palvelun tarvetta Suurpeltoon. Miettinen (2011, 23, 29) tuo ilmi, etta
palvelumuotoilu tuo uusia mahdollisuuksia palveluympariston kehittamiseen ja kokemuksen

tuotteistamiseen. Trend scouting, eli trendien seuraaminen, tutkiminen ja ennakoiminen toi
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perspektiivia ruokatorimarkkinoista, lahiruokailmién kehityksesta ja tulevaisuudesta, seka
ideoita ja uusia nédkokulmia torin kehittdmiseen paéosin tulevaisuuden varalle. Kyseinen
menetelma auttoi ymmartamaan paremmin koko toimintaymparistda ja antoi hyvat
lahtokohdat torin kehittdmiseen. Moritz (2005, 199) mainitsee trendien tunnistamisen
palvelumuotoiluprojekteissa auttavan muun muassa I6ytamaan uusia markkinoita ja
mahdollisuuksia. Kéytetyt lahteet olivat luotettavia, ajankohtaisia ja relevantteja. Léahteina
kaytettiin paljon tuoretta tutkimustietoa muun muassa alan asiantuntijoilta, kuten

tulevaisuudentutkija Tikalta.

Trend scouting toi vahvistusta palvelun, eli l&hiruokatorin tarpeelle ja kysynnalle. Léhiruoka
on nykypdivan vahva trendi ja sen suosio kasvaa tulevaisuudessa. Lahiruokatrendin
vertailukohteeksi otettiin sen suuri suosio Amerikassa ja laajempien makrotrendien vaikutus
ruokaan ja palveluihin. Makrotrendit ovat pitkékestoisia trendejé, joten tahan tyéhon oli hyva
ottaa niiden vaikutus pidemmalla téhtaimella ruokaan ja palveluihin, jotta niiden tarkastelun
avulla tuotua tutkimustieto olisi kayttdkelpoista kenties 2012 vuoden jalkeenkin. Suomessa on
paljon mahdollisuuksia tulevaisuudessa tuoda l&dhiruokaa enemman ihmisten tietoisuuteen.
Nykypaivana on jo nakyvissa sen yleistyminen muun muassa pienten lahiruokamyymaléiden
johdosta. Kun lahiruoka yleistyy ja se tuodaan osaksi ihmisten arkipdivaa, sen hankkimisen
kynnys ei ole niin suuri tai sité ei mielleta vieraaksi. Tulevaisuudessa myds asiakaslahtoiset ja
ekotehokkaat palvelut lisdéntyvat ja omavaraisuutta hyddynnetéan entistd enemman
vaestomaaran lisdantyessa. Lahiruokatorilla Suurpellossa on mahdollisuudet kehittya,
vakiintua ja menestya, seké tuoda torikulttuuri ja lahiruoka osaksi ihmisten arkipaivaa.
Suurpellon lahiruokatorikonsepti voidaan tuoda ihmisten tietoisuuteen myds muualla, ottaen

huomioon kohderyhmien kiinnostus lahi- ja luomuruokaan.

Vertaamalla omaa toimintaa muiden toimintaan, muun muassa oman toiminnan taso muihin
verrattuna selkeytyy ja toisten innovaatiot edesauttavat omaa kehitysta (Ojasalo ym. 2009,
43 - 44.) Benchmarking menetelméana toi hyvia vertailukohteita ruokatorimarkkinoista ja lahi-
ja luomuruokamyymaldista. Menetelma sopi kehittdmisprosessin alun tutkimusvaiheeseen,
silla kehitystyota oli helpompi lahted tyostamaan eteenpain, kun ensin saatiin kasitysta
markkinoista. Benchmarkingin haasteena oli talvi, silla silloin ei ruokatoreja juurikaan
jarjestetty ulkona. Esimerkiksi yksi benchmarking- kohde, Helsingin Kauppatori, on mita
luultavammin kesdisin monipuolisempi tarjonnaltaan kuin taas talvella. Myds jokainen kokee
palvelut eri tavalla, joten benchmarking- menetelman tulokset olisivat saattaneet olla
erilaisia jos menetelman laatija ja havainnoija olisi ollut eri henkil6. Menetelma kuitenkin toi
varteenotettavia tuloksia kehittamistyodlle. Paallimmaisina tuloksina, jotka pidettiin lapi
kehittamisprosessin mielessa, voidaan nimeta palveluhenkisyyden térkeys, omaleimaisen
konseptin tavoittelu, palvelun erottuvuus, tuotteiden esillepano, hinnoittelu ja informaatio,

viihtyisyyden merkitys palvelukokemuksessa, sek& lasten huomioon ottaminen. My6s erottuvat
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ja toimivat ravintolakonseptit nousivat tuloksista esille. Kehitetylle lahiruokatorille ei
ravintolaa perustettu, mutta tarjottiin kuitenkin grillimakkaraa, joka osoittautui
onnistuneeksi palveluelementiksi. Kahvilan perustamista pidettiin jo alusta alkaen tarkeana ja
se saatiinkin torille jarjestettya. Tulevaisuudessa torilla voitaisiin tarjota esimerkiksi
grillimakkaran lisaksi lahi- ja luomuruokaa ja valmistaa sita asiakkaiden silmien edessa.
Lapset pyrittiin myos ottamaan huomioon torin suunnittelussa ja torille perustettiinkin
lapsipiste. Tulevaisuudessa lapsipistettéa voitaisiin kehittda suuremmaksi ja nakyvammaksi

palveluksi, esimerkiksi rajatuksi lapsiparkiksi.

Kun asiakasprofiilit ovat rakennettu hyvin, ne toimivat monipuolisina suunnittelutytkaluina
palvelujen konseptoinnissa ja lisaksi palvelut ovat helpommin saavutettavissa. (Tuulaniemi
2011, 154 - 156.) Kayttajaprofiileista pyrittiin luomaan mahdollisimman Suurpellon asukkaita
vastaavia hahmoja, jotka voisivat olla potentiaalisia l&hiruokatorin kayttéjia. Profiilien
luomiseen kaytettiin paljon aikaa ja pyrittiin ottamaan mahdollisimman paljon selvaa
Suurpellon asukkaista ja alueen asukasrakenteesta. Havainnointi toi kehittamisen lahelle
todellisia Suurpellon asukkaita, seka keskustelupalstan etta sosiaalisen median
hyddyntaminen auttoi tarkastelemaan paremmin asukkaiden motiiveja, elamantyyleja ja
heidan valista vuorovaikutustaan. Lahiruoan kayttajista tehtya tutkimusta myods hyddynnettiin
kayttajaprofiilien luomisessa, esimerkiksi lahiruokakayttajien segmentti ”Ullanlinnan
elamasta nautiskelijat” vastaa hieman torin kayttajaprofiili Helid. Kolme kayttajaprofiilia
sijoittuu 25-54 ikédvuoden valille, silla suurin osa Suurpellon asukkaista on tuon ikaisia
Suurpellon tilastojen mukaan. Heidan lisékseen suunnitteluun haluttiin saada myos jo lahes
elékeikaa lahenteva pariskunta, silla heita pidettiin potentiaalisina lahiruokatorin kayttajina

muun muassa havainnoinnista esiin nousseilla seikoilla.

Kayttajaprofiilien muodostaminen auttoi etenemaan kehittamisprosessissa ja tarkastelemaan
paremmin asiakkaiden tarpeita. Kehitettaessa palvelua, oli profiilien avulla helpompi miettia
miten asiakas voisi kokea palvelun, mita tuotteita han torilta hankkisi ja haluaisiko han
erilaisia virikkeita. Kayttajaprofiilit ovat kuvitteellisia ja yhden laatijan tekemia. Profiilit
pohjautuvat kuitenkin Suurpellon asukkaiden todelliseen elaméan, joten niita voidaan pitaa
varteenotettavina ja luotettavina suunnittelun tyokaluina. Tulevaisuuden torin kehittajat
voivat myds hyddyntaa profiileja muun muassa tayttamalla niisté esille tulleita tarpeita, joita
ei vield ensimmaisessa torikokeilussa pystytty hyddyntdmaan. Esimerkiksi tuotetarjontaa
voitaisiin tulevaisuudessa laajentaa ja monipuolistaa. Torilla kdynti voisi korvata perinteisen
kaupassakaynnin niin, etté torin tuotetarjontaa taytettaisiin paremmin arkeen kuuluvilla
peruselintarvikkeilla. Liséksi tehokkaalle kuluttajalle voitaisiin tarjota arkea helpottavia ja
nopeasti valmistettavia elintarvikkeita. Lahi- ja luomuruoka-annoksia tarjottaisiin asiakkaille,

jotka haluavat ja joilla on aikaa viettaa torilla paivaansa. Jos Suurpellon alueelle tulee
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tulevaisuudessa myds muita lahi- ja luomuruokaan painottuvia konsepteja kuten myymaloita,

on torin kayttajaprofiileja mahdollista hyddyntaa myds niiden suunnittelussa.

Suurpellon asukkaiden nakokulmia tuli saada kehittdmiseen mukaan, jotta tavoite
asiakaslahtoisyydesta tayttyisi entistda paremmin. Nystromin & Lemisen (2011, 55) mukaan
palvelun menestymisen markkinoilla takaa se, etta palvelu on sovitettava osaksi asiakkaiden
arkirutiineja. Asiakkaiden nakdkulman mukaan ottaminen suunnitteluprosessiin tuo sellaista
kilpailuetua yritykselle, jollaista kilpailijoilla ei valttaméatté ole. Myds Tuulaniemi (2011, 97)
Kirjoittaa, etté organisaation on ymmarrettava syvallisesti asiakkaita, heidan tarpeitaan ja
motiiveitaan menestyakseen. Haasteelliseksi kuitenkin osoittautui saada Suurpellon asukkaita
suunnitteluun mukaan. Nystrom & Leminen (2011, 55) muistuttavat, ettd innostuneiden
osallistujien mukaan saaminen on taysin ilmaiseksi haastavaa ja yleisesti kaytettyja
palkitsemistapoja ovatkin muun muassa lahjakortit tai julkiset tunnustukset. (Nystrém &
Leminen 2011, 1, 55, 60.) Kuitenkaan palkitsemisia ei ollut mahdollista toteuttaa, silla torin

jarjestaminen toteutettiin talkoohengessa.

Suurpellon asukkaita yritettiin saada mukaan suunnitteluprosessiin eri tavoin. Suurpellon
Internet- sivujen keskustelupalstalle laitettin viesti torin ideoinnista, jossa kehoitettiin
kiinnostuneita asukkaita ottamaan yhteytta torin kehittajaan. ldeoinnista innostuneita
asukkaita ei ilmoittautunut lainkaan. Liséksi Suurpellon infopaviljongissa jarjestettiin
Tuoreudesta Elinvoimaa- tydpaja muutaman Laurean opiskelijaryhmén kesken, johon
markkinoinnista huolimatta osallistui vain muutama asukas. Siellé suoritettuun
aivoriihimenetelmaén saatiin yhden asukkaan ideoita. Taméan vuoksi asukkaiden nakékulmia
ideoimiseen haettiin vield Suurpellon Perhekahvilasta, josta sieltékin saatiin aivoriiheen vain
yhden asukkaan nakodkulmia. Jos asukkaiden ideoita oltaisiin saatu enemman kehittdamiseen
mukaan, olisi ty0 pitanyt sisalladn enemmaén asukasnakdkulmaa. Tassa vaiheessa ideoita oli
kuitenkin runsaasti suunnitteluryhmén omien ideoiden seka aivoriihien ansiosta, joten
kolmatta aivoriihikokousta ei paatetty enaa jarjestaa, eika uusia ideoita siis juuri enda
kaivattu. Aivoriihikokoukset olivat ideoiltaan tuottoisia ja ideoista jatkokehittelyyn lahtivat
muun muassa Satumaa Organics- yritys, kevaisen varimaailman toteuttaminen viihtyvyyden
lisddmiseksi, tuotehinnoittelun tarkeys, yhteisollisyyden merkitys naapurien tapaamisen
mahdollisuudella, torikahvila, ruokailumahdollisuus ja ohjelmaa lapsille. Kaikki ndama ideat
pystyttiin lopulta toteuttamaan ja ne olivat toimivat torilla hyvin. Esimerkiksi Satumaa

Organics -yritys sopi torille erinomaisesti.

SWOT -analyysi menetelméana auttoi tarkastelemaan palvelun sen hetkista tilaa ja myos
nakemaan heikkoudet mahdollisuuksina. Menetelmén tulokset ovat nahtavilla kuviossa 3.
Tassa kehittdmisen vaiheessa torin yritykset olivat varmistuneet ja torille saatiin

torikonseptiin sopivia myyjia ja tuotteita, vaikka osasta tuotteita jouduttiin luopumaan laki-
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ja sailytysongelmien vuoksi. Kokonaistarjontaan oltiin kuitenkin tyytyvaisia ja torin asiakkailta
saatiin padosin hyvaa palautetta. SWOT -analyysi auttoi ymmartamaéan torikonseptin
omaleimaisuuden ja sen mahdollisuudet tulevaisuudessa. Menetelman avulla havaittiin myos
palvelun tarve Suurpeltoon. Ulkoisina uhkina pidettiin muun muassa huonoa saata.
Toripdivana 12.5.2012 oli viiled ja tuulinen sda, mutta siitd huolimatta asiakasmaara jopa
ylitti odotukset huonoon sd&han nahden. Moni hakeutui telttaan, jossa muun muassa
lahiruokatori sijaitsi, vaikka tosin muun Kukkiva Suurpelto -tapahtuman muulla alueella
Jarjestetyt aktiviteetit karsivat viileastd sadsta. Toukokuu ei mydskaan ole eri
sesonkituotteiden parasta aikaa, joten esimerkiksi kasviksia saatiin torille odotettua
vahemman myyntiin. Niita torin asiakkaat toivoivatkin tulevaisuudessa enemman torille.
Asiakasprofiileja hyédynnettiin myds vaiheessa, kun pyrittiin kdantadmaan lahiruokatorin
heikkouksia mahdollisuuksiksi ja keskittyméaan torin vahvoihin puoliin. Tama auttoi
havaitsemaan, etta tori tarjoaa erilaisia mahdollisuuksia erilaisille asiakastyypeille. Kun
palvelu tuodaan alueelle, jossa ei ole palveluita, tuo se torille lisdarvoa. Torin onnistumiseen
haluttiin tdman jalkeen panostaa entistd enemman, silla sen menestyminen takaa paremmin

my®s sen toteutumisen jatkossa.

Palvelumuotoilun menetelmat auttoivat muun muassa havainnollistamaan palvelun
aineettomia osia nakyviksi visualisoinnin avulla. Ne my6s auttoivat asettumaan asiakkaan
rooliin ndkemé&an palvelun asiakkaan silmin. Visuaalisilla storyboarding- ja blueprint -
menetelmilla saavutettiin kyseinen tavoite. Palveluideaa haluttiin konkretisoida ja
havainnollistaa lukijalle. Miettisen (2011, 133) mukaan storyboarding auttaa samaistumaan
kayttajan tilanteeseen ja toimintaymparistoon. Kayttajaprofiili Minnan palvelupolun
oleellisimpia vaiheita torilla kuvattiin visuaalisessa kuvakasikirjoituksessa eli storyboardingissa
(kuva 11). Palvelupolku on toki kuvitteellinen, mutta todellisuudessa mahdollinen.
Menetelman avulla paastiin entisté lahemmas kayttajaprofiilin elamaa ja toimia.
Menetelmassa pyrittiin havainnollistamaan mahdollisimman hyvin torin eri elementit.
Miettisen (2011, 112) mukaan kasikirjoitettua palvelua on helpompi myyda ja tuottaa.
Tulevaisuudessa jos torikonseptia lahdetaan viemaan muualle Suurpellosta, sitd on
mahdollista elavoittad kyseisen kuvakasikirjoituksen avulla ja tarjota muualle. Menetelma

my®os erilaistaa palvelun.

Blueprintissa, eli prosessi- ja jarjestelmaprototyypissé, jatkettiin kayttajaprofiili Minnan
palvelupolun selittamisté ja palvelun havainnollistamista myds asiakkaan ’nékyvyyslinjan”
molemmin puolin (kuvio 5). Blueprint kuvaa asiakkaalle nakyvien prosessien lisaksi palveluun
vaikuttavia, asiakkaalle ndkymattomia taustatoimintoja. Miettisen (2011, 133) mukaan
palvelun mallintamiseen ei yleensa riita pelkan yhden kayttajatyypin kokemuksien ja toimien
prototypointi. Blueprint auttoikin tarkastelemaan myos paremmin palvelun kaytettavyytta ja

sen kriittisia hetkid. Palvelun laatua pystytaan parantamaan ottamalla huomioon palvelun
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kriittisia kohtia. Liséksi tulevaisuuden torin kehittajat pystyvéat blueprintin avulla
ymmartamaan koko torin palveluprosessin, mitka tekijat vaikuttavat eri vaiheisiin, seka toriin
vaikuttavien tekijoiden roolit. Blueprint -kaavio kiteyttaa tyon lopussa hyvin koko

kehittamisprosessin yhteen.

Lahiruokatorin palveluideaa havainnollistettiin liséksi laajennetun palvelutarjooman mallin
avulla (kuvio 4). Palvelutarjooman mallin tulee olla aina asiakaslahtéinen. (Grénroos 2000,
222 - 223.) Se havainnollistaa ja selittaa lahiruokatorin palvelupakettia; palvelun syité
markkinoilla oloon ja palvelun erottautumista, seka lisaksi asiakkaiden nékdkulmaa
palvelupaketista. Mallin avulla tarkasteltiin, kuinka helposti tai vaikeasti palvelu on
saavutettavissa, kuinka asiakkaita osallistutetaan palvelun tuottamiseen, kuinka halukkaita he
siihen ovat, seka asiakkaiden ja palveluntarjoajien valisen vuorovaikutuksen vaikutusta
palvelukokemukseen. Laajennetun palvelutarjooman mallin kiteytti lahiruokatorin
palveluajatus, jonka avulla lukija ja tulevaisuuden kehittdjat ymmartavat paremmin palvelun
tarkoituksen. Malli auttoi my®s huomioimaan paremmin erilaisia tekijoita, jotka vaikuttavat
asiakkaan palvelukokemukseen ja se muistutti niiden tarkeydesta. Laajennetun
palvelutarjooman osatekijoita kasiteltiin yleisella tasolla jo esimerkiksi tutkimusvaiheen
benchmarking- menetelmaa laatiessa. Nama tekijat auttoivat kiinnittdmaan benchmarkingissa

huomiota asioihin, joihin muuten ei valttamatta olisi juuri keskittynyt.

Lahiruokatorin kehittamisprosessin lahtokohtana oli myds se, ettd tori menestyy, se tullaan
jarjestamaan uudelleen Suurpellossa ja jatkossa kenties myds muualla Espoossa. Kehitetty
lahiruokatorikonsepti on mahdollista tuotteistaa. Sipilan (1996, 12) mukaan palvelutuote on
silloin tuotteistettu, kun sen kaytto- tai omistusoikeus pystytaan myymaan eteenpdin.
Palveluista on kehitettéva selkeité palvelukokonaisuuksia tai -prosesseja. (Sipila 1996, 11.)
Tuulaniemen (2011, 275) mukaan tuotteistamisella olisi saatava mahdollisimman paljon
tuottoa asiakasystavallisesta logosta tai brandista erilaisten tuotteiden ja palvelujen
muodossa. Lahiruokatorin periaate ei kuitenkaan ole saada mahdollisimman paljon tuottoa,
vaikka toki toiminnan on oltava torimyyjille kannattavaa. Torin jarjestaminen tehd&an
kuitenkin talkoovoimin, ellei vastuuta ota tulevaisuudessa jokin suurempi taho, esimerkiksi

yritys, hoitaakseen.

Yrityksen on myos kehittamistydssa tavoiteltava kannattavuuden ja tehokkuuden
sailyttamista. Usein palvelua konkreettisesti tuottavat henkil6t vaihtuvat, jolloin téarkeda on
taata palvelun toiminnallisuus ja laatu. Laatutasojen erot voivat johtua esimerkiksi
asiakkaiden ominaisuuksista ja vaihtuvuudesta. (Kinnunen 2004, 66, 145.) Tulevaisuuden torin
kehittamisessa on otettava huomioon asiakkaiden ja torimyyjien vaihtuvuus. Palvelun laatua

on tarkkailtava koko ajan. Lisaksi jos palvelunkehittdja ja torin jarjestamisryhma vaihtuu, voi
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palvelun luonne vaihtua erilaisten ndkemysten vuoksi. Asiakaslahtodisyys ja konseptin sopivuus

Suurpeltoon tulisi kuitenkin pitdd mielesséa toria kehitettaessa.

Lampikosken & Lampikosken (2004, 19) mukaan innovaatio on uuden idean konkreettista
toteuttamista kaytanndssa. Kehitettya lahiruokatoria voidaan kutsua innovatiiviseksi
palveluksi. Toteutetulla l&ahiruokatorilla 12.5.2012 tehdyssa arvioinnissa asukkaiden antamien
palautteiden mukaan palvelu oli asiakasléahtdinen. Lahiruokatorikonsepti sopi Suurpeltoon,
silla asukkaat olivat kiinnostuneita lahi- ja luomuruoasta. My®s Koulii-hankkeen toimijat olivat
hyvin tyytyvaisia torin onnistumiseen ja useampi torin yritys olisi kiinnostunut I&ahtemaén
uudelleenkin mukaan. Palvelu menestyi ja se pyritddan myos jarjestaméaan uudelleen.
Opinnadytetydn tavoitteissa onnistuttiin hyvin. Taman tyén monipuolisia tuloksia pystytaan
kayttamaan hyoddyksi tulevaisuudessa. Tyo toi arvokasta ja uutta tietoa, seka erilaisia
nakokulmia myds koko ruokatorimarkkinoiden liiketoiminnalle, 1&hi- ja luomuruoan tarjoajille,
uusien palvelujen jarjestelmélliseen kehitystydhon, seka uusia nakdkulmia l&hiruoan

tietoisuuden lisaamiseen ihmisille.

Palveluiden kehitysty6 voi kestda vuosia, joten taméan tyon aikataululliset seikat on otettava
huomioon palvelukonseptin onnistumisen lopputuloksessa. Ty® on tekijansa laatima, vaikka
toki se sisaltdd myos torin suunnitteluryhman nakemyksid, silla torin kaytannoén suunnittelu
eteni ryhman mukana, joskin suurin vastuu oli itse torin kehittajilla. Jos ty6hén oltaisiin
valittu esimerkiksi erilaisia menetelmid, olisi lopputulos ollut erilainen. Valitut menetelméat
kuitenkin palvelivat kehitystydn etenemista ja toivat kayttokelpoisia tuloksia. Tarkeinta oli
tavoitteiden saavuttaminen ja palvelun kehitystydn eteneminen valmiiksi palvelutuotteeksi,
jota pystyttiin testaamaan todellisessa palveluymparistdssd. Miettisen (2011, 141) mukaan
vasta palvelun ollessa markkinoilla, paljastavat kayttdjien, tyontekijéiden ja muiden
sidosryhmien mielipiteet palvelun todellisuuden. Palvelun kehitystydn olisi hyva jatkua tdman
tyon jalkeenkin. Lahiruokatorilla on hyvat mahdollisuudet tulla osaksi Suurpellon asukkaiden
elamaa. Haasteena on kuitenkin torin jarjestamisen toteuttaminen Koulii-hankkeen
paattyessa vuoden 2012 jalkeen. Torikonseptia tulisikin kokeilla ennen sita ja saada se
Suurpellon asukkaiden omaksi asiaksi niin, etté jatkossa esimerkiksi asukasyhdistys ottaisi

torin organisoinnin hoitaakseen.
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Liite 3: Benchmarking- vierailu LPG Biomarkt, Berliini

Tuotteet, tarjonta ja saavutettavuus:

e Monipuolisuus, tuotteita laidasta laitaan. Esim. Lihatiski, juustotiski, kalatiski, leivat,
viinit ja muut juomat oluesta mehuihin, vihannekset, hedelméat, maitotuotteet,
kuivatavarat (mausteet, teet, kahvit, jauhot, myslit, suklaat, hillot, hunajat jne.),
pakasteet, luontaistuotteet, vaipat, vauvanruokaa, ekokosmetiikkaa, leluja lapsille,
jne. Marketista I6ytaa lahestulkoon kaikkea! Kaikki oli siis luomua. Tuotteet olivat
padosin saksalaisia.

o lisaksi Bistro, lasten leikkipaikka, seka wc.

e Tuotteet padosin houkuttelevia, juusto- ja lihatiski hurmasivat runsaudellaan. Myds
viinivalikoima oli paatéa huimaava (luomuviinien edullisuus pisti silmaan), leipia ei
pakattu muoveihin, vaan ne sai itse ottaa pihdeilla lokeroistaan. Ekokosmetiikka-
osasto oli myos plussaa, ja mahtavaa, etté lapset oli otettu huomioon.

o Sijoittelu looginen (alakerrassa vihannekset, hedelmat, juusto- kala, - ja lihatiskit,
viinit, sekd bistro, leivat, leipapuoti ja kassat; ylakerrassa maitotuotteet,
kuivatavarat, kosmetiikka, lelut, lasten leikkipaikka, wc, toinen kassa), mutta
opasteita ei ollut paljoakaan tai sitten en havainnut niité helposti.

e Olisin voinut viettdd marketissa vaikka koko paivan! Katselemista ja tutkimista riitti.

¢ Hinnoittelu hdmmensi: useimmissa tuotteissa kaksi hintaa, josta itse olin katsonut
vaaraa, halvempaa hintaa. Luulin, etta tuotteiden alle oli merkitty erikokoisten
tuotteiden hinnat. En tunnistanut naita saksalaisia sanoja. Mydhemmin asian
selvitettyani, kyseessa oli kanta-asiakas ja normaali vahittaishinta.

Ihmiset:

o lkdjakauma laidasta laitaan. Perheitd oli jonkin verran (lasten leikkipaikka), ja nuoria
”yksindisid”. Uskon, ettd Saksassa ekomarketeissa kayvéat lahes kaikki, silla kyseisia
marketteja l6ytyy kaupungista niin runsaasti ja ne ovat osa ihmisten jokapaivaista
elamaa.

o TyOntekijoita lahes kaikkialla. He hyllyttivat ja hinnoittelivat tuotteita. Tydntekijat
olivat kovin toimeliaita. Yksi tuli myds tarjoamaan apuaan. Monet vaihtoivat
tehtavasta tehtavaan (kassalta hyllyille jne.). Lihatiskin myyjat eivat antaneet minun
valokuvata lihojaan, kun pyysin lupaa; he olivat asiasta hieman hammentyneita. Joka
tapauksessa marketissa oli ystavallinen palvelu. Aistin, ettéd he pitivat tydstaan.
Puhuivat kuitenkin aika huonosti englantia (yksi ei puhunut lainkaan kun kysyin apua).

Vuorovaikutus asiakkaiden ja myyjien valilla oli tehokasta ja konstailematonta.
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Ymparisto:

Ei yllattéava, mutta suhteellisen viihtyisd. Marketti oli viihtyisdampi kuin ”normaalit”
saksalaiset ruokakaupat. Lamminhenkinen. Ulkonakdon ei kuitenkaan panostettu sen
koommin, hyvin saksalainen, jarjestelméllinen tyyli. Liukuportaiden valikdssa
tuotteita houkuttelevasti esilld: edesauttaa herateostoksiin. Marketti oli

kaksikerroksinen.

Tunnelma:

iloinen tunnelma, lasten aania, kassojen aania, tyontekijéiden hinnoittelukoneiden

“piippausten” aanid, ei juuri tuoksuja (olisin toivonut houkuttelevia tuoksuja).

Plussat:

Tuotteiden laaja kirjo ja monipuolisuus, taalta I6ydat lahes kaikkea! Kaikki luomua
(jos asuisin Saksassa, hankkisin ehdottomasti kaikki ruokani biomarketeista, hinta-
laatusuhde mainio), ystavallinen palvelu, sain kuitenkin tehd& taysin rauhassa
ostoksiani ja tutustua tuotteisiin, tyontekijat olivat tyon touhussa jatkuvasti, ei siis
“apaattista” ilmetta kuten joskus nédkee Suomen kaupoissa. Lapsien huomioon
ottaminen, wc-tilat, bistro, leipdpuoti, viinivalikoima. Selkeasti on tiedostettu, etta

marketissa saa ja pitédkin asioida kauan.

Miinukset:

Kielitaidon puute osittain ja hintojen merkintd; ei ollut otettu juuri turisteja
huomioon vaikka suurkaupungissa ollaankin. Markettia mainostetaan ”Euroopan
suurimpana biomarkettina”, joten varmasti yritys on tietoinen turistien vierailuista.
Vaikka miljo6 oli mukavan kotoinen ja viihtyisd, esillepanossa ja hinnoittelussa oli
puutteita. Olisin toivonut markettiin vielda enemman véareja (ei vain keltaista) ja
marketissa oli puutteita opasteissa (missé kukin tuoteryhma sijaitsee). Tuotteet
olisivat voineet olla houkuttelevimmin esilld, vaikka olivatkin hyvin siististi
jarjestelty. Liséksi olisin toivonut enemman informaatiota tuotteista ja ylipaataan
markettiketjun toiminnasta. Ilman benchmarkingin tekoa en valttamatta olisi eksynyt

jokaiseen nurkkaan.

Mité jai kateen, jota voitaisiin hyodyntaa lahiruokatorilla:

Huomio "tekemisen meininkiin” ja ystavalliseen palveluun (ei siis odoteta asiakkaita,
tullaan pikemmin asiakkaiden luokse), “me-henki”, tuoksujen merkitys ostamisen
edistamisessa (tata ei siis juuri biomarketissa ollut, mutta tata olisin toivonut),

monipuolinen tarjonta, tuotteiden esillepanon loogisuus ja jarjestelmallisyys.
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Liite 4: Benchmarking- vierailu Kauppatori, Helsinki

Tuotteet, tarjonta ja saavutettavuus:

e Tuotteet ja tarjonta oli vahaista, talvesta ja kylmasta saasta johtuen. Tarjolla muun
muassa villavaatteita ja muita tuotteita, matkamuistoja, pari
hedelma/vihanneskojua, kalanmyyntiteltta (taté ei olisi ulkoa pain huomannut, ennen
kuin kurkkasin teltan sisaan), lammitetty kahvilateltta, ja lisaksi kalaravintola, jossa
myytiin kala-annoksia, kuten muikkuja. Muikkuja mainostettiin kyltilla: ”Muikut,
voilla paistetut, fish from Lapland”. Jos tavoitteenani olisi ollut tehda ostoksia, olisin
rientanyt jo Kauppahalliin, jossa paljon laajempi valikoima. Vahainen tarjonta oli
lahinna turisteja varten (suomalaisia villavaatteita ja tuliaisia).

o myos ulkomaalaisia tuotteita

e ei juurikaan lahiruokaa, ainakaan sité ei tuotu esille

Ihmiset:

¢ |hmisia aika vahan, lahinna turisteja. Tavarakojuilla oli vilkkaampaa, kuin teltoissa.
Myyjat eivat vaikuttaneet kovin innokkailta ja myyntihenkisilta (kylmyys ja
asiakkaiden vahyys vaikutti?). Vuorovaikutus asiakkaiden ja myyjien vélilla ei jaanyt
erityisesti mieleen (asiakkaita niin vahan).

Ymparisto:
e talvinen kauppatori. Helppo l6ytaa. Miljoo ei kovin houkutteleva.
Tunnelma:

o valitettavasti aito toritunnelma oli vahaista saan vuoksi. Myyjat, jotka myivat taysin
ulkosalla, hytisivat kylmasta ja juttelivat niité ndita keskendan. Myyntiteltat olivat
vedetty kiinni asti kylmyyden vuoksi (teltassa saattoi lukea myyjan nimi, mutta
valttamatta se ei kertonut mita tuotteita teltassa myytiin).

Plussat:

e toriperinteen yllapito, vaikka onkin talvi.

e erilaisten suomalaisten tuotteiden myynti, kuten villahatut; turistit otettu huomioon.

o muikkuravintola oli my6s plussaa

Miinukset:

e kylmyys, jonka vuoksi harva lahtee torille ostoksille. Moni viereiseen Kauppahalliin
menija tosin saattaa piipahtaa myos torilla. Vaikka olikin kylma, nayttavyyteen olisi
voitu panostaa enemman. Tori oli suoraan sanottuna ankean nakdinen. Teltat olivat
sijoiteltu aika kauas toisistaan, kalatelttakin I8ytyi aivan torin laidalta.
“Talvitoristakin voitaisiin tehda ndyttava. Voitaisiin panostaa esimerkiksi valoihin,
houkutteleviin kyltteihin, tuoksuihin... Missa olivat esimerkiksi kojut, jossa myydaéan
hoyryavia juomia tai paistetaan vaikkapa lattyja? Lammitetty kahvila torilta 16ytyi,
mutta itse en sitd heti edes havainnut. Jos toriin panostaminen on niin vahaista

talviseen vuodenaikaan, kannattaako tori jarjestaa talvisin?
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Mita jai kateen, jota voitaisiin hyddyntaa lahiruokatorilla:

Suoranaisesti mitaan torin elementteja tuskin hyédynnetaan lahiruokatorilla, mutta
Kauppatorin benchmarking muistutti siitd, kuinka tarkeaa esillepano ja ympariston
houkuttelevuus on torikokemuksen kannalta. Olisin varmasti viipynyt torilla
pidempaan, jos siella olisi ollut lammikkeita (kuumat juomat paremmin tarjolla,
taljat jne.) ja vaikkapa jotain talvista ohjelmaa.

myos informaatio tuoteryhmista on tarkeaa; miksei teltoissa lukenut selkedammin,
mit& tuotteita niissa myydaan?
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Liite 5: Benchmarking- vierailu Vanha Kauppahalli, Helsinki

Tuotteet, tarjonta ja saavutettavuus:

¢ laaja tarjonta: vihannekset, hedelméat, kalat, lihat, makeiset, kuivatavarat,

leipomotuotteet, juustot, erikoistuotteet, ravintoloita ja kahviloita, sek&a Suomen

pienin Alko
e lahiruokaa eikd luomuruokaa juuri tuotu esille (en ainakaan havainnut)
e Tuotteiden alkupera oli paikoitellen huonosti ilmoitettu. Joissain tuotteissa ei

kerrottu kuin hinta, joissain ei edes sitakaan (erikoistuotteet).

e WHC- tila oli ainoastaan ravintoloiden ja kahviloiden asiakkaille. Tosin ulkopuolella oli

yleinen wc.

e Ravintola-tarjonta ilahdutti! Soppakeittid, Norisushi, Juustobistro, Rakan- ravintola ja

Doner- ravintola. Ravintolat olivat houkuttelevia ja vaikuttivat suosituilta, silla

ravintolat olivat tdynna. Hinnat ja tarjonta olivat hyvin esilla. Esim. Juustobistrossa

hinnat roikkuivat pyykkipojista: Juustoa ja viinia 12 e”. Norisushissa oli siististi

katetut poydat. Soppakeittion hinnat sympaattisesti liitutaululla ja he mainostivat

myds catering- palvelujaan. Soppakeittio ja Juustobistro olivat tdynna asiakkaita.

Niiden konsepti vaikutti yksinkertaiselta ja toimivalta.
¢ vihanneskojujen tuotteiden esillepano vaihteli hieman; joissain tuotteet hyvin
houkuttelevasti esilla, joissain taas juurikaan ei.
Ihmiset:
o Asiakaskunta koostui turisteista ja kaupunkilaisista. Useat myyjat tulivat
myyntipisteen ulkopuolelle juttelemaan asiakkaille (tuttavia?). Vuorovaikutus

asiakkaiden ja palveluntarjoajien valilla tuntui olevan sujuvaa ja mutkatonta.

Hiljaisimmissa myyntipisteissa myyjéa ei vaikuttanut kovin innostuneelta. Moni istui

kahvilla tai sydmassa. Jotkut tulivat vain kuumalle drinkille lammittelemaéan.

Ymparisto:

e perinteinen, vanhanaikainen, hieman rahjainen, mutta kuitenkin suhteellisen viihtyisa

Tunnelma:

e Lammin tunnelma. Tosin sivuovesta hieman veti kun istuin sen lahella. Taalla ei ollut

kiireen tuntua, sai rauhassa istua ja katsella ihmisia.
e ei kovin meluisaa, mutta ihmisten &ania.
Plussat:
¢ suhteellisen hyva tarjonta tuotteista, kiireettémyys, hallin perinteité ei ole
unohdettu, ihmiset ystavallisid, mukavat ja viihtyisat ravintolat.
Miinukset:
e osin puutteellinen hinnoittelu, ja ldahiruokaa/ luomua ei juuri tuotu esille.
e jotkut myyjat olisivat saaneet olla innokkaampia ja myyntihenkisempia (vaikka

asiakkaita paikoin vahanlaisesti).
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Mita jai kateen, jota voitaisiin hyddyntaa lahiruokatorilla:
e Lahiruokatorille haluaisin tuoda kauppahallista sen kiireettéman ja lamminhenkisen ja
ilmapiirin. Useat myyjat eivat myoskaan arkailleet asiakkaita; tulivat asiakkaiden
luokse.

e ravintolaideat olivat mielenkiintoisia ja toimivia
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Liite 6: Benchmarking- vierailu Hakaniemen Kauppahalli, Helsinki

Tuotteet, tarjonta ja saavutettavuus:
¢ Hyvin monipuolinen tarjonta, tuotteita oli laidasta laitaan
e Monipuolisempi ja suurempi valikoima kuin Vanhassa Kauppahallissa
e Luomupuoti ilahdutti, hyva tarjonta! Liséksi erikseen leipomotuotteiden keskittyma,
jossa oli kaikki kauppahallin leipomomyymalat.
e Tuotteiden alkupera ja hinnat oli ilmoitettu hyvin, esim. lihoissa mainittu luomu jne.
e Luomupuodissa ja ravintoloissa (Soppakeittid) ja kahviloissa tuntui olevan eniten
vilinda. Myos lihatiskeilla ja leipomomyymaldissa oli tungosta.
e Palvelun saavutettavuus hyvd; helppo l16ytaa perille asti, pieni kynnys asioida ja tulla
halliin.
Ihmiset:
e Asiakaskunta kirjavaa; eniten paikallisia, myds turisteja. Perheita, lapsiakin.
o Hymyilevia, auttavaisia myyjia, ystavallisyys jai paremmin mieleen kuin Vanhassa
Kauppahallissa.
¢ Myyjat rentoja, soivat ja kahvittelivat tilaisuuden tullen, ja eivét sita hapeilleet.
Henkilokuntaa oli paljon ja tuntui, etté he pitivat tydstaan! Taalla oli kaupanteon
tuntual
e Mukava ja miellyttéva asioida!
Ymparisto:
e Kauppahallimainen, hieman rahjainen” ja vahan sokkeloinen.
e  Suurempi kuin Vanha Kauppahalli
Tunnelma:
¢ Lamminhenkinen, vilkas, mutta ei kiireen tuntua (paitsi myyjilla oli paikoitellen kiire,
mutta se oli silti hyvaa ja mukavan touhukasta Kiirettd)
e Jonkin verran hyvia tuoksuja
e Meluisaa, kaupan teon &ania
Plussat:
e Myyjat, myyntihenkisyys, ammattitaitoisuus, halu tehda kauppaa ja olla
vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa
e Tuotteiden alkupera ja hinnat oli ilmoitettu kiitettavasti
¢ Luomutuotteiden tarjonta
e Tunsin itseni tervetulleeksi
Miinukset:
e Paikoitellen hieman ylihinnoiteltuja tuotteita; hintaerot suurempia kuin esimerkiksi

Vanhassa Kauppahallissa
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Mita jai kateen, jota voitaisiin hyodyntaa lahiruokatorilla:
¢ Innokas myyntihenkisyys. Vauhdikas miljoo, jossa oli mukava asioida.
¢ Oma luomupuoti

e Hyva informointi tuotteista
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Liite 7: Benchmarking- vierailu Eat & Joy- Kluuvin kauppahalli, Helsinki

Tuotteet, tarjonta ja saavutettavuus:

Monipuolinen valikoima pientuottajien tuotteita, myds erikoistuotteita. Naiden liséksi
marketista 16ytyi:

Lihakauppa: kasittelevat riistalintuja paikan paalla ja tekevat omia
erikoistuotteitaan.

Kalakauppa

Juustolassa oli erittain houkuttelevia juustoja ja Heikki Ahopellon Armas-
juustoperheen omat kypsytyskaapit! Myyjat antoivat empiméatta kahden erilaisen
juuston maistiaisia, kun epardin niiden valilla.

Leppasavustamo: taalla savustetaan muun muassa kalaa

Oma leipomo: leipovat itse omaa leipaa, lisdksi muiden pientuottajien
konditoriatuotteita

Peruna- ja juureskellari: sympaattinen kellari, 16ytyi myos sesonkituotteita
Jyvékellari: taalla pystyy jauhamaan omat jyvansa

Muuuu- maitobaari: kahvittelua ja kahvituotteita, jaatelda jne. Taalta voi myds hakea
omaan kannuun raakamaitoa! Lisaksi tarjolla muun muassa puurobrunssi ja lounasta.
Eat & Joysta on varmasti kuullut jokainen. Aiemmin olen itse vieraillut vain
Lasipalatsin myymalassa.

Hyva sijainti Helsingin keskustassa.

Hinnoittelu ja tuotteista informointi (alkupera, esim. ravintosisalto
leipomotuotteissa) erittdin selkeda ja houkuttelevaa!

Todella monista tuotteista maistiaisia (eritoten leipomotuotteet), plussaa!

Ihmiset:

Myyjat ja asiakkaat olivat ystavallisia. Ei kiireen tuntua. Vietin taalla kauan aikaa ja
en kokenut sita lainkaan kiusalliseksi, silla sain tehda ostoksiani kaikessa rauhassa ja
kysya myyjan apua tarvittaessa.

Asiakaskuntana ihmisid, jotka ovat kiinnostuneita tuotteista ja myyjat kertovat niista
erittdin mielelladn. Minua autettiin lIahes pyytamatta ja palvelu oli erittéin
ihmislaheisté ja asiantuntevaa. Tunsin oloni erittain tervetulleeksi.

Tuotteet olivat selvasti myyjien sydanta lahella

Vuorovaikutus asiakkaiden ja myyjien valilla mutkatonta ja luonnollista, tdhan on

selvasti panostettu

Ymparisto:

Myymalaan on todella panostettu! Kaikki oli erittain siistia ja myymala oli todella
houkutteleva! Sisustukseen ja ulkoasuun on todellakin panostettu (suuri eroavaisuus
ulkonadssa Berliinin LPG Biomarkt:n kanssa, hyvin erilaisia). Tuotteiden esillepano

houkutti ostamaan. Ihailin ymparistoa ja viihdyin siella.
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e Jonkin verran tuoksuja (juustot, leivat): eivat olleet lainkaan hairitsevia.
Tunnelma:

e Lamminhenkinen, valoisa, rauhallinen. Kuin olisin palannut johonkin lapsuuteeni,
kenties.

e Ei kiirettd mihink&aan

Plussat:

e Tuotteet, niista informointi, esillepano, loogisuus, omat erikoisuudet (leipomo,
jauhomo jne.) - tuovat lisdarvoa ja kilpailuetua, maistiaiset (ei myyda ’sikaa
sakissa™), sympaattinen miljod, houkuttelevuus, toivottu uutuus markkinoilla!

Miinukset:

e Ei oikeastaan muuta kuin hinta, tuntui ettd muutamista tuotteista pyydettiin hieman
liikaa hintaa (verrattuna monet muut luomu-/lahiruokamyymaléat). Ehka taalla
kuitenkin maksetaan myos asiantuntevasta palvelusta ja ainutlaatuisista tuotteista,
jota ei muualla myyda.

Mita jai kateen, jota voitaisiin hyddyntaa lahiruokatorilla:

e Houkutteleva esillepano tuotteista, esillepano saa kiinnostumaan niista ja tuotteisiin
todella haluaa tarttua. Sympaattisiin ja pieniin lappuihin oli kerrottu kauniilla
késialalla kaikki oleellinen. Informaatiota ei todellakaan tarvinnut hakea.

e Siisteys, loogisuus

e Myyjien halu auttaa ja valittaa tuotteista, joita myyvat. Ammattiylpeys. Tullaan
"asiakkaan iholle”, hyvalla tapaa.

e Omat erikoisuudet, konsepti on omaleimainen ja eri elementit tuovat lisdarvoa
asiakkaalle. Missa muualla voi jauhaa jyvia, voi ndhdé kun leivotaan leipaa juuri
minulle ja voi hakea raakamaitoa omaan kannuun?

e Erityisesti saada asiakkaalle se tunne, etta on tervetullut ostoksille, riippumatta kuka

ja minkalainen on. Lisaksi kiireetdn ilmapiiri on tavoittelemisen arvoista.



