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THVISTELMA

Tuotekehitys on tarke&a jokaiselle tuotteelle ja palvelulle, silla onnistuneen
tuotekehityksen avulla palvelun tai tuotteen on mahdollista pysya kilpailukykyi-
sena ja pidempaéan markkinoilla. Tuotekehitys voi olla jonkin taysin uuden luo-
mista tai jo olemassa olevan palvelun tai tuotteen parantelua ja kehittamista.
Taman opinnaytetyon tavoitteena oli paivittda Arctic Husky Farmin olemassa
olevat huskysafareiden myynnille suunnatut ja ulkoiset tuotekortit yrityksen si-
saisiksi tuotekorteiksi.

Tavoitteena oli saada oppaille selkeat ohjeet safareiden toteuttamiseen, jotta
safareista saataisiin tasalaatuisia ja jokainen opas tietaisi, mitd mihinkin safa-
riin kuuluu seka mita taytyy tehda ennen safaria, safarin aikana ja safarin jal-
keen. Uusien tuotekorttien on tarkoitus tulevaisuudessakin toimia apuna myos
myynnille.

Opinnaytetydssa tutkimusmenetelmana kaytettiin havainnointia. Havainnoin-
nin avulla saatiin selkea kuva eri safareista ja niiden toteuttamisesta. Havain-
nointi suoritettiin tydskentelemalla Arctic Husky Farmilla seka osallistumalla
kaikille heidan tarjoamilleen safareille vahintdan kerran talvikaudella 2021—
2022. Havainnoinnin jalkeen oli mahdollista luoda toimeksiantajan avustuk-
sella selkeat tuotekortit ja ohjeet oppaille kaikille safareille. Tuotekorttien teke-
misessa kaytettiin apuna myds tuotekehityksen ja tuotteistamisen teoriaa.

Opinnaytetyon tuloksena syntyneet uudet tuotekortit voivat jatkossa toimia
apuna seka oppaille ettd myynnille, ja niitd voidaan hyédyntdd myds uusien
oppaiden perehdytyksessa. Tuotekorteista oppaan on esimerkiksi helppo tar-
kistaa, etta kaikki on valmisteltu ja otettu huomioon ennen safaria, mita safa-
rille tarvitaan mukaan, miten safarin aikana toimitaan sek& mita tehd&an sen
jalkeen, kun safari on ohi. Myyjien on myos mahdollista kertoa asiakkaille esi-
merkiksi yksityiskohtaisempaa tietoa safareiden kulusta seka siita mita asiak-
kailta vaaditaan.

Asiasanat: tuotteistaminen, tuotekehitys, havainnointi
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ABSTRACT

Product development is important for every product and service, because with
successful product development it is possible for the product or service to re-
main competitive and stay longer on the market. Product development can in-
clude creating something completely new or improving on some already exist-
ing service or product. The objective of the thesis was to update Arctic Husky
Farm sales and external product cards into the company’s internal product
cards.

The objective was to create clear instructions for the guides so that they know
how to carry out the safaris. With good product cards, the quality of the safaris
would be consistent, and each guide would know what each safari includes
and what must be done before, during and after the safari. The new product
cards are intended to help sales also in the future.

In this thesis the used research method was observation. The observation
made it possible to get a clear picture of all different kind of safaris and their
implementation. The observation was carried out by working at Arctic Husky
Farm and participating in all their safaris that they offer at least once in the
winter season 2021-2022. After the observation and with the help of the com-
missioner it was possible to create clear product cards and instructions for the
guides for every safari. The theory of product development and productization
was also used to help make these product cards.

The new product cards, which are the outcome of this thesis, can help both
guides and sales in the future, and they can be used in the orientation of the
new guides. It is easy for a guide to check in the product cards for example,
that everything has been prepared and considered before the safari, what is
needed for the safari, what to do and how to act during the safari and what to
do after the safari is over. It is also possible for the sellers to tell customers
more detailed information about the safaris and what is required of customers.

Keywords: Productization, product development, observation
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1 JOHDANTO

Matkailijalle on usein tarke&éa saada matkoiltaan tunteita herattavia elamyksia,
ja usein elamyshakuisuus onkin yksi tdrkeimmista motiiveista vapaa-ajanmat-
kailussa. Nama koetut elamykset ovat aina asiakkaan omia yksil6llisia koke-
muksia, joihin vaikuttavat muun muassa asiakkaan henkilokohtaiset kiinnos-
tuksen kohteet, tarpeet sek& mieltymykset. Tasta syysta elamyksen kokemista
ei voi vertailla eri ihmisten valilla, eika elamyksia itsessaan voida oikein tuot-
taa. Elamyksen syntymiselle voidaan ainoastaan luoda puitteet erilaisten pal-
veluprosessien seké -konseptien avulla. Elamyksen voidaan maaritella olevan
moniaistinen, positiivinen, yksiléllinen seka muistijaljen jattava kokemus.
(Konu ym. 2020, 45-47; Komppula & Boxberg 2005, 26-31.)

Elamysmatkailun suosio kasvaa nopeasti seka jatkuvasti. Nimensa mukaisesti
elamysmatkailu sisaltdd muistettavia elamyksia, joita voivat olla esimerkiksi
patikointi, uuteen kulttuuriin tutustuminen tai moottorikelkkailu. Elamysmatkai-
lua on yhta lailla niin pienet elamykset kotimaassa kuin suuret elamykset ulko-
mailla, sill& kuten aiemmin todettiin, on elamyksen kokeminen jokaiselle sub-
jektiivinen kokemus. Elaymysmatkailu voidaan usein liittda jollain tavoin myo6s
luonto- ja urheilumatkailuun. Esimerkiksi jos matkailija lahtee kansallispuis-
toon retkelle, silloin luonnon resurssit ovat osa elamysta, ja urheilua harjoite-
taan esimerkiksi vaelluksen tai melonnan muodossa. (Huddart & Stott 2020,
1-3; Buhalis ym. 2005, 114.)

Elamyksen voidaan katsoa alkavan jo ennen matkaa, silla jo esimerkiksi mat-
kaa varatessa asiakas luo odotuksia matkallensa. Matkan aikana saadut ela-
mykset taas vaikuttavat siihen millainen ajatus asiakkaalle ja& saadusta palve-
lusta, palvelukokonaisuudesta seké koko yrityksesta. Saatu elamys vaikuttaa
myads jalkielamyksen syntyyn eli myos siihen suositteleeko asiakas yritysta ja
sen palveluita muille. (Komppula & Boxberg 2005, 30-31.) Tasta syysta on
tarkedd, etta elamykset ovat mahdollisimman positiivisia sekd mieleenpai-
nuvia ja, etta palvelu on hyvaa, tasalaatuista ja onnistunutta, jotta asiakas tu-

lee mahdollisesti takaisin ja tuo uusia asiakkaita yritykselle. Tasta paastaékin
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siihen, miten merkityksellista palveluiden tuotekehitys ja onnistunut tuotteista-
minen seka tassakin opinnaytetydssa tehtava tuotekorttien kehittaminen ja

palvelun tuottamiseen liittyvien vaiheiden dokumentoiminen on.

Opinnaytety6 on produktiivinen, ja sen tavoitteena on paivittdd Arctic Husky
Farmin ulkoiset ja myynnille suunnatut tuotekortit sisaisiksi tuotekorteiksi. Arc-
tic Husky Farmin olemassa olevat tuotekortit on suunnattu paaasiassa tueksi
myynnille, mutta safareiden myynti ei tapahdu enéa suoraan farmilta, minka
vuoksi olemassa olevat tuotekortit eivat endé palvele kokonaan nykyista tar-
vetta. Nykyaan olisi enemmankin tarvetta sisaisille tuotekorteille, joista hyotyi-
sivat seka uudet ettd vanhat oppaat. Uusiin tuotekortteihin on tarkoitus muun
muassa purkaa jokaisen safarin kulku osiin, sisallyttaa turvallisuusosio seka
toimintaohjeet oppaille. Niiden avulla safareista saataisiin tasalaatuisia, jokai-
nen opas tietdisi mitd mihinkin safariin kuuluu ja mitd oppaan tehtaviin kuuluu
ennen safaria, safarin aikana seké safarin jalkeen. Arctic Husky Farmille tulee
vuosittain uusia oppaita, jotka taytyy perehdyttaa lyhyessa ajassa tyohén. Uu-
det tuotekortit voisivatkin olla apuna myos tassa perehdytystydssa ja helpottaa

uusien oppaiden tyon aloittamista.

2 ARCTIC HUSKY FARM JA PYHA-LUOSTO

Arctic Husky Farm on Pyhan ja Luoston valissa sijaitseva Lapland Safaris
konserniin kuuluva matkailualan yritys. Talvikaudella yritys jarjestaa erimittai-
sia valjakkosafareita, ja kesaaikaan farmille pdésee tutustumaan koiriin opas-
tetuilla tarhavierailuilla. Joulukuun alussa farmille saapuu ensimmaiset asiak-
kaat, joista suurin osa on Iso-Britanniasta. Joulun jalkeen safaritarjonta ja
asiakaskunta laajenee, minka jalkeen asiakkaita saapuu ympéari maailmaa.
Farmilla on yhteensa yli 200 rekikoiraa, ja kiireisimmalla talvisesongilla tyonte-
kijoita tarvitaan noin 16. Ymparivuotisesti tyontekijoitd on 4-5. (Arctic Husky

Farm s.a.)

Pyhéa-Luosto sijaitsee Kemijarven ja Sodankylan valissa. Alueen paasesonki
on talvi, mutta sita pyritaan koko ajan kehittamaan ymparivuotiseksi matkailu-
kohteeksi. Lapland Safaris Group Oy, johon myds Arctic Husky Farm kuuluu,

osallistuikin vuonna 2018 Business Finlandin ymparivuotisuushaasteeseen, ja
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yritys valittinkin mukaan jatkokehitykseen. Haasteen tarkoituksena oli kannus-
taa yrityksia kehittamaan ymparivuotista palveluntarjontaansa seka kehitta-
maan palveluita yhdessa alueen muiden saman alan yrittgjien kanssa. Kuten
monissa muissakin pohjoisen kansallispuistoissa, my6ds Pyha-Luoston kansal-
lispuistossa kesan kavijamaarat ovat olleet jo muutaman vuoden kasvussa, ja
saman kasvun voidaan odottaa jatkuvan. Ymparivuotisuuden lisaksi Pyh&-
Luoston aluetta on kehitetty my6s vahvasti kestavan kehityksen nakokul-
masta. Pyhan hiihtokeskus on muun muassa ollut Pohjoismaiden ensimmai-
nen hiilineutraali hiihtokeskus, ja nykyaan rinnekoneissakin kaytetaan jatteista
valmistettavaa uusiutuvaa polttoainetta. (Pyhatunturi Lapissa kasvaa kohisten
unohtamatta kestavaa kehitysta s.a.; Pyha-Luoston kesén kavijamaarat kas-
vussa 2021; Kohti Ymparivuotisuutta! 2019.)

Pyha-Luoston alue tydllistaad vuosittain useita kausityontekijoita, ja matkailun
valittomat tulovaikutukset ovat viimeisten vuosien aikana kasvaneet merkitta-
vasti. Vuonna 2019 Lapin ammattikorkeakoulun tekeman selvityksen mukaan
vuosien 2011 ja 2017 valisena aikana tulovaikutukset lisaantyivat perati yli 7

miljoonalla eurolla. (Satokangas 2020.)

Visit Pyha-Luosto ry toteutti 1.9.2020-31.12.2021 vélisena aikana Pyha-
Luosto koronan jalkeen -hankkeen, jonka tarkoituksena oli tyostaa alueen vas-
tuullisuusohjelmaa, selkeyttda viestintastrategiaa, digitalisoida ja kehittaa
maastopyorailyreitteja seka toteuttaa asiakaskysely muun muassa vastuulli-
suuteen, viestintaan ja palveluiden kayttoon liittyen. Hanke toteutettiin tyo- ja
elinkeinoministerion kautta tulevan Alueiden matkailuelinkeinon elpymista

edistavat hankkeet -rahoituksella. (Pyha-Luosto koronan jalkeen s.a.)

3 TUOTTEISTAMINEN

Tuotteistamiselle ei ole yhtéa yksiselitteista méaaritelmaa, ja siksi se voikin olla
kasitteena hieman haastava. Vaikka tuotteistamisesta puhutaan usein, silti
monikaan ei valttamatta tarkkaan kuitenkaan tied& mité silla tarkoitetaan.
(Vilkman 2013.)

Tuotteistamisen voidaan katsoa olevan prosessi, jonka tarkoituksena on pa-

rantaa yrityksen taloudellista tulosta seka johdattaa likeidea myytéavaksi ja
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markkinoitavaksi tuotteeksi tai palveluksi. Sen avulla voidaan lisata myynnin
tehokkuutta, vahentaa tuotteiden ja palveluiden tuotantokustannuksia seké ke-
hittda yrityksen toimintaa. Tuotteistamisprosessin aikana maaritelladn muun
muassa mista palvelu tai tuote muodostuu ja mita se sisaltaa, kenelle palvelu
tai tuote on suunnattu sekd miten palvelu tai tuote on tarkoitus toteuttaa ja
kuka siitd konkreettisesti hyotyy. (Vilkman 2013; Tonder 2013, 14-17.)

Tuotteistettu palvelu on vakioitu ja sille voidaan asettaa jokin hinta, minka
vuoksi asiakkaan onkin helpompi ymmartaa, mita hanelle ollaan konkreetti-
sesti tarjoamassa. Siksi palveluiden tuotteistamisen voidaankin jopa ajatella
olevan asiakkaan tarpeiden tayttamista tai ongelman ratkaisemista. (Vilkman
2013; Tonder 2013, 14.) Komppulan ja Boxbergin (2005) mukaan tuotteistami-
nen on uusien palveluiden kehittamista, jossa matkailijalle luodaan tilaisuus
kokea elamys tekemalla jotain tiettyyn hintaan, tietyn aikaa seka tietyssa pai-
kassa. Tuotteistaa voidaan siis esimerkiksi miké tahansa luontokohde, kuten
jarvi tai metsa, tai jokin historiallisesti merkittava paikka, johon liittyvista ela-

myksista asiakas on valmis maksamaan.

Matkailualalla konkreettiset tuotteet toimivat usein vain lisdmyyntind, ja itse
myynnin kohteena on monesti jokin palvelu tai palvelukokonaisuus. Matkai-
lualalla trendit myds vaihtuvat usein, milla saattaa olla hyvinkin nopeita vaiku-
tuksia palveluiden myyntiin. Alan yritysten taytyy koko ajan siis seurata ai-
kaansa, ja myds palveluiden tulee olla muunneltavissa ja kehitettavissa, jotta
niitd on mahdollista muokata halutulle kohderyhmalle tarvittaessa. (Tonder
2013, 14-33))

Usein matkailualan yrittgjilla ja alalla tydskentelevilla on myds erittdin moni-
puolista osaamista ja ammattitaitoa, mika saattaa taas puolestaan johtaa sii-
hen, etta palvelun toteuttaminen ja siihen tarvittava osaaminen voi olla vain
yksittaisten henkildiden varassa. Palvelua ei siis valttamétta ole mahdollista
tuottaa ilman juuri naita kyseisia henkiloston jasenia. Osaamistakin voidaan
kuitenkin jakaa eteenpéin ja monistaa esimerkiksi dokumentoinnin avulla. Kun
kaikki palvelun tuottamiseen liittyvat vaiheet on dokumentoitu johonkin, pystyy
muutkin henkiléston ammattitaitoiset jasenet tuottamaan palvelua. (Tonder
2013, 14-33.)
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Matkailualan palveluita tuotteistettaessa tulee muistaa, etta palvelun taytyy
erottua jollain tavalla kilpailijoistaan, ja kohderyhma taytyy olla selkeasti maari-
telty. Palvelusta taytyy olla tehtynd myds selkea palvelukuvaus ja hinnoittelu
asiakkaalle, jotta asiakas tietdd mita han on ostamassa ja mihin hintaan. Kun
nama asiat ovat kunnossa, on palvelun ostaminen asiakkaan kannalta hel-
pompaa, ja on todennéakdisempad, ettéd asiakas ostaa kyseisen palvelun.
(Tonder 2013, 14-16.)

Jokainen palvelu on tuotteistettu jollain tavalla, toiset ehk&a paremmin kuin toi-
set ja toiset ehka tarkoituksellisemmin kuin toiset. Mista sitten tunnistaa hyvin
tuotteistetun palvelun? Edellisista kappaleista yhteenvetona voisi sanoa, etta
hyvin tuotteistetun palvelun tunnistaa siita, etta

Palvelulla on selked mietitty kohderyhma

Palvelulla on selke& palvelukuvaus seka hinnoittelu

Palvelun tuottamiseen liittyvat vaiheet on dokumentoitu

Palvelua on mahdollista monistaa, ja kuka tahansa ammattilainen pys-
tyy tuottamaan palvelun

e Palvelu tuottaa yritykselle riittavasti ja menee kaupaksi asiakkaille
(Tonder 2013, 14-33; Vilkkman 2013.)

3.1 Tuotekehitys

Tuotekehitys on jo olemassa olevan tuotteen parantelua tai uusien tuotteiden
kehittelya, ja sen tarkoituksena on muun muassa kehittaa yrityksen toimintaa.
Tuotekehitys on valttamatonta ja sen on oltava jatkuvaa, silla harva tuote py-
syy sellaisenaan ja muuttumattomana menestyvana markkinoilla kovin pit-
kaan. Talléin voidaankin puhua tuotteen elinkaaresta, johon kuuluu viisi vai-
hetta. Naita vaiheita ovat esittely-, kasvu-, kypsyys-, kyllastymis- seké loppu-
vaihe. (Komppula & Boxberg 2005, 92-96; Ahola ym. 2019, 12-21.)

Tuotekehitykselle voi olla useita eri syita, kuten markkinointi- tai kilpailutilantei-
den muutokset, asiakkaiden kulutustottumuksissa tapahtuvat muutokset tai
paremman tuloksen ja myynnin tavoittelu. Hyvin tehty tuotekehitystyo voi taata
yrityksen menestyksen seka pitaa sen ajan tasalla muuttuvassa maailmassa.
(Komppula & Boxberg 2005, 92—-96; Ahola ym. 2019, 12-21.)

Bergstrom ja Leppéanen (2007) jakavat tuotekehityksen neljaén eri vaihee-

seen, joita ovat ideointi ja arviointi, kehittely ja testaus, tuotteistaminen seka
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lanseeraus. Ensimmaisessa vaiheessa tuotetaan mahdollisimman paljon eri-
laisia ideoita, arvioidaan tuotteen menestymismahdollisuudet markkinoilla
seka tehdaan alustava kannattavuuslaskelma. Uusia ideoita voidaan keréaté
muun muassa asiakkailta, kilpailijoilta, henkilost6ltd sekd messuilta. Ideointi-
vaiheen jalkeen, varsinaista tuotetta aletaan kehitella ja siitd tehdaan mallikap-
pale. Mallikappaleen avulla voidaan testata tuotteen erilaisia ominaisuuksia.
Testausvaiheen aikana on mahdollista tehda myds ostajatutkimuksia seka
koemarkkinointia. (Bergstrom & Leppanen 2007, 118-120.)

Kun tuote on saatu kehiteltyd, alkaa sen tuotteistaminen. Tuotteistamisvai-
heessa suunnitellaan tuotteen lopullinen nimi seka sen mahdollinen pakkaus,
valitaan mahdolliset jalleenmyyjat, hinnoitellaan tuote seka suunnitellaan tuot-
teen markkinointia. Tuotteistamisen jalkeen on tuotteen lanseerauksen vuoro,
eli tuote vieddan markkinoille. Viela lanseerauksenkin jalkeen tuotekehittely
jatkuu ja tuotetta voidaan parannella tarpeen mukaan. Nain tuote pysyy toden-
nakoisesti pidempaén markkinoilla. Tuotteesta riippuen nama tuotteistamis-
prosessin eri vaiheet, niiden sisalto ja jarjestys voivat vaihdella. (Bergstrom &
Leppéanen 2007, 118-120.)

Tuotteistaminen voidaan siis katsoa olevan vain osa tuotekehitysprosessia, ja
yhdessa tuotekehitykselld ja tuotteistamisella pyritddn kokonaisuuteen, joka
on mahdollisimman valmiiksi mietitty ja viimeistelty. Talldin tuote vastaa par-
haiten asiakkaan tarpeisiin ja on suunniteltu juuri asiakkaita varten. (Berg-
strom & Leppanen 2007, 118-120.)

3.2 Tuotteen elinkaari

Tuotteen markkinoilla oloaikaa voidaan kuvata tuotteen elinkaarella. Elinkaari
alkaa siita, kun tuote esitellaan kuluttajille, ja paattyy siihen, kun tuote poistuu
markkinoilta ja myynnista. (Kopp 2022.) Elinkaaren pituus voi vaihdella eri
tuotteiden valilla melko paljonkin, ja esimerkiksi elokuvilla on monesti melko
lyhyt elinkaari, kun taas kirjoilla saattaa olla huomattavasti pidempi elinkaari.
(Bergstdbm & Leppéanen 2007, 132.) Tuotteen elinkaari liittyy vahvasti tuoteke-

hitykseen, silla onnistuneella ja hyvin tehdylla tuotekehitystydlla tuotteen elin-
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kaarta ja sen vaiheita pystytaan pidentamaan. Kuten aiemmin todettiin, tuot-
teen elinkaaressa on viisi vaihetta, jotka lahestulkoon jokainen tuote kay lapi
jollain tavalla. (Ahola ym. 2019, 18.)

Esittelyvaiheessa tuote lanseerataan markkinoille, ja jos ja kun siina onnistu-
taan, siirtyy tuote elinkaaressaan kasvuvaiheeseen ja sen myynti alkaa kas-
vaa. Jos tuote on taysin uusi eika silla ole viela kilpailijoita, ei sen hinnalla ole
elinkaaren alkuvaiheessa valttamatta niin suurta merkitysta. Kasvuvaiheessa
kilpailijoita sen sijaan alkaa tulla, joten tassa kohtaa taytyy pystya erottumaan
kilpailijoista hinnan, paremmuuden tai jonkin muun avulla. Kypsyysvaiheessa
asiakasmaarien kasvu saavuttaa huippunsa, minka jalkeen tuote siirtyy kyllas-
tymisvaiheeseen. Tassa vaiheessa se ei ole enda niin kiinnostava, ja tuotteen
myynti alkaa laskea. (Komppula & Boxberg 2005, 92-96; Ahola ym. 2019, 12—
21; Bergstom & Leppénen 2007, 134.)

Kun tuotteen myynti on vahaista, on sen tuotto yritykselle my6s vahaista. Lo-
pulta tuotteen myynti lopetetaan, ellei sitd saada enaa kannattamaan tar-
peeksi hyvin. Monilla yrityksilla saattaa jo tuotteen laskuvaiheessa olla kehit-
teilla jokin taysin uusi tuote tai jokin kehitelty muunnelma, joka tuodaan mark-
kinoille, kun heidan edellinen tuotteensa on paassyt loppuvaiheeseen. (Komp-
pula & Boxberg 2005, 92—-96; Ahola ym. 2019, 12-21; Bergstém & Leppanen
2007, 134.) Hyvalla ja onnistuneella tuotekehityksella yrityksen on kuitenkin
mahdollista valttaa kyllastymisvaihe seka nostaa tuote uuteen kasvuvaihee-
seen, minka vuoksi tuotekehitys onkin erittain tarpeellista kaikkien tuotteiden

ja palveluiden kohdalla.

Esittelyvaihe Kypsyysvaihe Kyllastymisvaihe

Kuva 1. Tuotteen elinkaari (mukaillen Badur ym. 2019, 18)
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Se, miten kauan tuote on missakin elinkaaren vaiheessa, riippuu taysin tuot-
teesta ja myaQs siitd, miten yritys toimii ja miten se esimerkiksi reagoi eri elin-
kaaren vaiheissa tapahtuviin muutoksiin. Tasta syysta onkin tarkeda ymmar-
taa tuotteen elinkaarta, jotta esimerkiksi yrityksen resursseja osataan kayttaa
oikein oikeissa vaiheissa, tiedetd&n, missa kohtaa ja, mita innovaatioita yrityk-
sen tulisi kehittd& seka osataan kohdentaa henkildston aikaa ja osaamista oi-
keisiin asioihin. Elinkaaren ymmartaminen auttaa myds suunnittelutydssa, kun

uusia tuotteita ollaan tuomassa markkinoille. (Kopp 2022.)

Liséaksi kun tutkitaan sita, miten eri tuotteet liikkuvat eri elinkaaren vaiheiden
valilla, voidaan ymmartaa, mitd muutoksia tuotteisiin tulisi tehda, jotta ne vas-
taisivat paremmin asiakkaiden tarpeisiin. Elinkaarta tutkimalla voidaan esimer-
kiksi huomata, etta tuotteen tulisi olla halvempi, jotta se menisi paremmin kau-
paksi, tai kestavampi ja turvallisempi, jotta se houkuttelisi kuluttajan osta-
maan. Vaikka elinkaaren ymmartaminen onkin paaasiassa hyva juttu, voi se
kuitenkin aiheuttaa myos joitakin ongelmia. Jos ajatellaan esimerkiksi, etta
siina kohtaa, kun tuotteen elinkaari on ohittanut huippunsa, saattaa yritykselle
tulla houkutus alkaa suunnitella jo jotain korvaavaa tuotetta sen sijaan, etta he
yrittiisivat jatkaa jo olemassa olevan tuotteen elinkaarta. Tama taas johtaa sii-
hen, etta resursseja, joita voitaisiin kayttaa tuotteiden kehittamiseen, kayte-

tdan niin sanotusti turhaan aivan muualle. (Kopp 2022.)

3.3 Palvelun tuotekehitysprosessi

Konkreettisten tuotteiden ja palveluiden tuotekehitys- seka tuotteistamispro-
sessit eroavat hiukan toisistaan, vaikka niisséa onkin paljon samankaltaisia piir-
teitd ja vaiheita. Seuraavissa kappaleissa kasitellaan tarkemmin nimenomaan

palveluiden tuotekehitysta ja tuotteistamista.

Eri palvelut eroavat keskendan toisistaan hyvinkin paljon, minka vuoksi voikin
olla haastavaa maaritella yhta tiettya tuotekehitysprosessimallia, joka sopisi
taysin samanlaisena kaikille palveluille. Komppula ja Boxberg (2005, 96-99)
ovat kuitenkin maéaritelleet yhdenlaisen matkailutuotteen tuotekehitysprosessi-
mallin omien kokemustensa seké luontomatkailuyrittdjien keskuudessa tehdyn

tutkimuksen avulla.
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Palvelun
markkinoille Palvelun arviointi
lanseeraus

Palvelukonseptin Palveluprosessien Palvelun

kehittaminen kehittaminen markkinatestaus

Kuva 2. Palvelun tuotekehitysprosessi (mukaillen Komppula & Boxberg 2005, 99)

Matkailutuotteen tuotekehitysprosessi alkaa palvelukonseptin kehittdmisella,
mika tarkoittaa sita, etta maaritella&n palvelun idea seka se kenelle palvelu on
suunnattu. Kohderyhman hahmottuessa, on hyva miettia kuinka paljon rahaa
kyseisen kohderyhmén asiakkailla voisi olla kaytettavissaan tai millaiset fyysi-
set ja henkiset ominaisuudet heilla on. Nain muodostuu kuva siité, millainen
kyky, motivaatio tai tarve ostaa tarjottava palvelu asiakkailla on. Asiakkaiden
resurssien liséaksi on méaariteltava yrityksen omat resurssit, kuten esimerkiksi
osaaminen, varallisuus ja tarvittavat varusteet, tuottaa kyseinen palvelu.
(Komppula & Boxberg 2005, 99-102.)

Kun palvelukonsepti on saatu valmiiksi, alkaa palveluprosessin kehittdminen,
eli luodaan kuvaus koko palvelusta ja kaikista siihen liittyvistd muistakin teki-
joista. Naita tekijoita voivat olla esimerkiksi erilaiset palveluun kuuluvat aktivi-
teetit, kuljetukset, majoitus ja ruokailut. Jokaisesta palveluun jollain tavoin liit-
tyvasta vaiheesta, joihin asiakas osallistuu palvelun aikana, tulisi luoda tuo-
tanto- ja kulutuskaaviot eli blueprinttaus. Naissa kaavioissa asiakas ja hénen
tekemisensa ovat keskiossa, eli kaavioihin on kuvattu kaikki palvelun tuottami-
seen liittyvat seikat seka asiakkaan tekemiset. Kaavioiden avulla saadaan
kuva siitd, miten palvelun eri vaiheet linkittyvat yhteen ja hahmotetaan parem-

min palvelun kokonaiskuva. (Komppula & Boxberg 2005, 103-112.)
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Kun kaikkien palvelun vaiheiden kaaviot on tehty, voidaan palvelua alkaa tes-
tailla esimerkiksi henkilokunnan tai muutoin valitun testiryhnman voimin. Nain
voidaan selvittaa, esimerkiksi toimiiko palvelu suunnitellusti ja onko aikataulu-
tus jarkeva, onko palvelun tuottaminen turvallista seka miten asiakkaan osaa-
minen ja ominaisuudet vaikuttavat palvelun onnistumiseen. Testauksen jal-
keen pohditaan sita, miten rahallisesti kannattava palvelu yritykselle on ja mil-
laisia kustannuksia palvelun toteuttaminen voi ylipaataan vaatia. Kustannuksia
laskiessa on myo6s hyva miettia kuinka suurille tai pienille ryhmille palvelu on
kannattavaa enaa toteuttaa ja voiko palvelun toteutusta ja rakennetta muuttaa
tarvittaessa. Palveluprosessin kehittaminen péaéattyy siihen, etta tehdaan asiak-

kaalle suunnattu kuvaus palvelusta. (Komppula & Boxberg 2005, 103-112.)

Kun matkailupalvelu on saatu valmiiksi, alkaa palvelun markkinatestaus. Téal-
I6in yritys esittelee palveluideansa ulkopuolisille ja mahdollisille tuleville asiak-
kaille sek&a hankkii ulkopuolisia testaajia kokeilemaan palvelua. Palvelun on
tasséa kohtaa todellakin oltava valmis ja valmiiksi mietitty, jotta sen testaami-
nen olisi yritykselle mahdollisimman hedelmallista seka testaajille turvallista.
Puolivalmista tuotetta ei kannata alkaa testailla, silla siten ei saada kunnollista
tietoa siitd, miten palvelu todellisuudessa toimii. Aivan lopuksi palvelu lansee-
rataan markkinoille. Usein tasséa kohtaa yritys joutuu kayttamaan melko paljon
resursseja siihen, etta palvelu tavoittaa halutut asiakkaat ja houkuttelee heidéat
ostamaan kyseisen palvelun. Lanseerauksen jalkeen on hyva myos tehda ar-
viointi siita miksi jokin tuote kay tai ei kdy kaupaksi. Joskus kuitenkin hyva pal-
velu saatetaan esimerkiksi markkinoida vaarin, eika esimerkiksi palvelun
ideaa ole osattu esitella oikealla tavalla, mink&a vuoksi asiakkaat eivat kiin-
nostu siitd. (Komppula & Boxberg 2005, 112-115.)

Opinnaytetytssa tehty tuotekorttien tuotekehitysprosessi ei pysty taysin etene-
méaan Komppulan ja Boxbergin (2005, 112-115) luoman mallin mukaan, silla
kuten aiemmin todettiin, vaihtelee prosessi eri palveluiden valilla hyvinkin pal-
jon ja saattaa edeta hyvinkin vapaamuotoisesti. Tuotekorttien kehittdminen ja
paivittdminen alkoi suunnittelulla, ja silla, etta mietittiin mita kaikkea tuotekort-
tien tulisi siséltdd. Myos kohderyhma paatettiin, eli tuotekortit tehtiin nimen-
omaan henkilokunnalle sek& my6s myynnille tueksi. Nama vastaisivat kaytan-
ndssa siis Komppulan ja Boxbergin (2005, 99) tuotekehitysprosessin kahta

ensimmaista vaihetta, eli palveluprosessin ja -konseptin kehittamista. Naiden
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jalkeen prosessissa seuraava vaihe olisi markkinatestaus, mutta naita tuote-
kortteja ei pystytty oikein testaamaan ennen varsinaista kayttoonottoa. Markki-
natestauksen jalkeen palvelu lanseerataan markkinoille, miké vastaa tassa
opinnaytetydssa sita vaihetta, kun tuotekortit otetaan varsinaisesti kayttoon.
Viimeisessa vaiheessa tehdaan arviointi, joka tassa tapauksessa jaa Arctic
Husky Farmin tehtavaksi. Arvioinnin jalkeen yritys voi viela kehittaa ja tulevai-
suudessa muutenkin tarvittaessa paivittaa tuotekortteja. Tuotekorttien tuoteke-
hitysprosessi ei siis taysin seurannut téllaista yhta tiettya prosessimallia, mutta
siitd pystyin kuitenkin selvasti tunnistamaan joitakin samoja vaiheita. Tassa
kuitenkin taas n&dhdaan, se miten hyvin prosessi voi joustaa palvelusta riip-

puen.

3.4 Palvelun tuotteistamisprosessi

Tuotteistamisprosessia voidaan tuotekehitysprosessin tavoin muokata tarpeen
seka palvelun mukaan, silla senkaan ei tarvitsekaan olla aina samanlainen
prosessi. Joka tapauksessa hyvin tuotteistettu palvelu on kuitenkin aina sellai-
nen, joka voidaan monistaa ja tuottaa uudelleen. Tama vaatii sita, etta kaikki
palvelun tuottamiseen tarvittavat tiedot, kuten suunnittelu, markkinointimateri-
aalit seka palvelun hinnoittelu on dokumentoitu. Tiedot on tallennettu johonkin
siten, ettéd esimerkiksi myds uudet tyontekijat pystyvat tuottamaan saman pal-
velun asiakkaille samalla tavalla kuten ennenkin ja myds taysin ilman palvelun
alkuperaisia kehittgjia. Hyvin tuotteistettua palvelua on myoés helpompi kau-
pata asiakkaille ja todenné&kdisesti se myods tayttad asiakkaiden toiveet ja tar-
peet paremmin. (Parantainen 2011,12-15; Maijala 2017.)

Palvelun tuotteistamisprosessiin voidaan toteuttaa myos yhdessa asiakkaiden
kanssa, jolloin voidaan puhua asiakasléhttisesta tuotteistamisesta. Asiakkai-
den tarpeet ja toiveet voidaan selvittdd esimerkiksi haastattelun avulla, jolloin
saadaan kuva myos siita, millaista lisdarvoa tuotteistamisella voidaan saavut-
taa. Ideaa ja palvelua voidaan myds testata asiakkaiden avulla ja selvittda
vastaako se naihin asiakkaiden tarpeisiin ja toiveisiin. Haastattelun lisdksi asi-
akkaiden toimintaa voidaan myds havainnoida ja sita kautta selvittaa mita he

todella tarvitsevat. Kun tuotteistamisprosessi toteutetaan yhdessa asiakkai-
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den, henkilston, johdon seka mahdollisesti muiden sidosryhmien avulla, saa-
daan luotua yksi yhteinen visio siitd, millainen palvelusta tulisi rakentaa. (Mai-
jala 2017.)

Parantaisen (2011, 12-15) mukaan palvelun tuotteistamisprosessin voi jakaa
kuuteen vaiheeseen. Ensimmaisessa vaiheessa ainakin osaa palvelukonsep-
tin toimintamalleista aletaan monistaa, eli tuottaa uudelleen ja uudelleen. Seu-
raavassa vaiheessa alkaa hahmottua palvelun nimi seka alustava hinta. Vasta
kuitenkin kolmannessa vaiheessa palvelun siséltd vakioituu ja talléin myos
maaraytyy palvelun lopullinen hinta.

Neljannessa vaiheessa palvelua aletaan monistaa sellaisenaan, ja sita voi-
daan tuottaa myos ilman palvelun alkuperaista kehittédjaa seka taysin uusien
tyontekijoiden voimin. Viidennessa vaiheessa palvelun tuottamiseen liittyvat
vaiheet ja toimintatavat dokumentoidaan, minka kautta palvelua on mahdol-
lista tuottaa myos esimerkiksi yrityksen ulkopuolella taysin muiden kuin alku-
peraisten toimijoiden avulla. Viimeisessa ja kuudennessa vaiheessa palvelu-
konseptista on rakennettu niin valmis kokonaisuus, etta se voidaan jalleen-
myydé, ja se voidaan lisensioida. Kaikkien nadiden vaiheidenkin jalkeen palve-
lun kehittaminen yha jatkuu, silla se ei kuitenkaan tule koskaan taysin val-

miiksi. Aina on jotain kehitettavaa. (Parantainen 2011, 12—-15)

Palvelu on

- Tuottamiseen
Palvelun lopullinen Palvelua aletaan .
mahdollista

S Palvelun sisélto . liittyvat vaiheet ja
nimi seka hinta . monistaa o
vakioiruu toimintatavat
hahmottuu i
dokumentoidaan

Palvelu alkaa
monistua

jalleenmyyda ja

sellaisenaan . o
lisensioida

Kuva 3. Palvelun tuotteistamisprosessi (mukaillen Parantainen 2011, 12—-15)
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Tuotteistamisen yksi tdrkeimmista vaiheista ja asioista on dokumentointi, silla
kun kaikki palvelun tuottamiseen liittyvat vaiheet ja toimintatavat on dokumen-
toitu mahdollisimman yksityiskohtaisesti ja tarkasti, pystyy lahes kuka tahansa
tuottamaan palvelua. N&in ollen palvelua voidaan monistaa, mihin tuotteista-
misella juuri pyritaankin. llman dokumentointia on esimerkiksi uusien tyoteki-
joiden todella hankalaa tuottaa yrityksen palveluita taysin samalla tavalla kuin
ennenkin. Tasta syysta, jotta palvelun laatu pysyy tasaisena ja palvelu saman-
kaltaisena, taytyy markkinointimateriaalit, hinnoittelu, toimintamallit, suunnitte-
luun liittyvat vaiheet ja kaikki muu tarvittava tieto olla tallennettuna johonkin.
(Parantainen 2011, 12.)

Tassa opinnaytetydssa tiedot dokumentoitiin nimenomaan tuotekortteihin, joi-
den avulla on helpompi siirtaa jotain osaamista uusille tyontekijoille. Tuotekort-
tien avulla palvelua pystytddn myds monistamaan samanlaisena oppaasta
riippumatta, ja toivottavasti myos palvelun laatu pysyy samanlaisena. Teori-
assa tuotekorteissa olevien tietojen avulla naita safareita pystyttaisiin toteutta-

maan myos yrityksen ulkopuolella.

3.5 Tuotekortit

Tuotekortti on dokumentti, joka sisaltaa tuotteen tarkeimmat tiedot seka asia-
kaslupauksen. Tuotekortti on suunnattu esimerkiksi joko asiakkaille, myyjille
tai yrityksen henkilokunnalle, ja niiden sisalto riippuu nimenomaan siita mihin
tarkoitukseen ja keté varten ne on tehty. Tuotekortit voivat olla sahkdisessa tai
printattavassa muodossa ja erilaisia tuotekorttimalleja seka -pohjia on useita.
Tuotekortin malli tai tiedostomuoto ei olekaan niin tarked, vaan olennaisinta
on, etta sen siséltd on oikeanlainen ja etta kaikki tarvittavat tiedot 16ytyvat tuo-
tekortista helposti. Karkeasti tuotekortit voidaan jakaa kolmeen ryhméén, sen
mukaan kenelle ja mihin tarkoitukseen ne on tehty. (Tuotteistaminen ja tes-
taus s.a.; Tonder 2013, 82-83.)

3.5.1 Ulkoinen tuotekortti

Ulkoinen tuotekortti on asiakkaille suunnattu esite, joka voi siséltdéa muun mu-
assa myyntitekstin, tuotteen hinnan, keston ja alkamisajan, tapahtumapaikan

seka tuotteen mahdolliset erikoispiirteet ja rajoitukset. Ulkoisen tuotekortin on
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tarkoitus edistaa myyntia, ja siksi sen tuleekin herattdd myonteisia mielikuvia
seka olla informatiivinen samaan aikaan. Asiakkaille suunnatuissa tuotekor-
teissa ulkoasu onkin merkittdvdmmassa roolissa kuin esimerkiksi siséisissa
tuotekorteissa. Niissa kieliasu, kuvat ja asettelu on oltava kunnossa, jotta ne
heréattavat asiakkaan huomion ja saavat asiakkaan kiinnostumaan tarjotta-
vasta tuotteesta tai palvelusta. Yleensa ulkoiset tuotekortit ovat melko lyhyita
ja sisaltavat vain tarvittavan tiedon asiakkaan kannalta. (Tuotteistaminen ja
testaus s.a.; Tonder 2013, 82-85.)

3.5.2 Myyjille suunnattu tuotekortti

Myyijille suunnattu tuotekortti sisaltda kaiken tarkean tiedon mité tuotteesta tai
palvelusta tarvitaan, kun tuotetta ollaan myymassa asiakkaille. Siina voi olla
esimerkiksi luettelo palveluun tai tuotteeseen liittyvista lisdpalveluista ja niiden
kustannuksista seka tarkempaa tietoa itse tuotteesta. Usein niissd on myds
samat tiedot kuin ulkoisissa tuotekorteissa, mutta kaikki lisatieto tuo uskotta-
vuutta ja vakuuttavuutta myyntiin. Kaikkea palveluun tai tuotteeseen liittyvaa
tietoa ei ole kuitenkaan tarpeellista laittaa asiakkaille suunnattuihin esitteisiin,
mutta myynnin on hyva olla valmistautunut vastaamaan asiakkaiden kysymyk-
siin ja kertomaan lisaa tarjottavasta palvelusta tai tuotteesta. Tasta syysta
myyijille on tarpeellista olla omat tuotekorttinsa. (Tuotteistaminen ja testaus

s.a.)

3.5.3 Siséainen tuotekortti

Sisadinen tuotekortti on yrityksen sisaiseen ja oman henkilokunnan kayttoon, ja
verrattuna ulkoiseen ja myyjille suunnattuun tuotekorttiin, silhen on keréatty kai-
kista eniten tietoa. Siind voi muun muassa olla tiedot palvelun suunnittelusta
ja toteutuksesta seka lueteltuna kaikki palvelun osat ja tuottamiseen liittyvat
vaiheet. Sisdiseen tuotekorttiin on siis yksinkertaistettuna koottu kaikki palve-
lua koskettava merkittava tieto. Nama tiedot on hyva eritella selkeésti esimer-
kiksi eri taulukoihin, valilehtiin tai kappaleisiin, jotta silla hetkella tarvittava tieto
olisi mahdollisimman helposti ja nopeasti I6ydettavissa. Nain tuotekorteista
saadaan mahdollisimman helppokayttoisia ja kateviad. Sisaisten tuotekorttien
avulla palvelun tuottamiseen liittyva tieto on tarvittaessa helposti jaettavissa

eri toimijoille, eika tieto ole vain yksittaisten tyontekijoiden hallussa. N&in



19

osaamista saadaan siirrettya tyontekijalta toiselle, ja myds palvelun ja sen laa-
dun hallinta on mahdollista. (Tuotteistaminen ja testaus s.a.; Tonder 2013,
82-85.)

Tassa opinnaytetydssa on tarkoitus paivittda ulkoiset ja myynnin tueksi suun-
natut tuotekortit yrityksen siséisiksi, henkilokunnalle tarkoitetuiksi tuotekor-
teiksi. Uusien tuotekorttien on tarkoitus toimia edelleen apuna myds myynnille,
mutta niiden sisaltdd on tarkoitus laajentaa seka tehda niista huomattavasti

yksityiskohtaisempia.

Erilaisia tuotekortteja on paljon, eiké yhta oikeaa mallia ole. Sen sijaan téar-
keinta on, etta sisalléltdan tuotekortti on toimiva seké vastaa sille asetettuja
odotuksia, ja etta tarvittava tieto on helposti I6ydettavissa seka hyédynnetta-
vissa. Tarke&dé on myds pitaa tiedot ajan tasalla, ja paivittaa niita aika ajoin.
(Tonder, 2013, 82—-83.) Eri tuotteille ja palveluille myds sopivat hyvin erityyppi-
set tuotekortit, joten tuotekortteja tehdessa on mietittava, mita juuri tasta ky-
seisesta tuotteesta tai palvelusta on tarpeellista kertoa ja kenelle se on suun-
nattu. Arctic Husky Farmin 10 km safarin tuotekorttiin (kuva 4) on tiiviisti lis-
tattu kauan safari kestaa, milloin se voidaan toteuttaa, mita safari pitaa sisal-
laan seka mita vaatimuksia asiakkaille on asetettu. Tuotekortissa on siis lue-
teltu kaikki oleellinen tieto, mita myynnin ja asiakkaan tulee tietaa safarista, el

nama ovat nimenomaan ulkoiset ja myynnin tueksi suunnitellut tuotekortit.
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Product card
Frogram Snow How
Program valid 17.11.2015-12.4.2016
Driving distance 10km

Weather conditions no restrictions

Min/Ma

Includes guide, driving insfruction, kennel presentation, coffesftea with a
bun. Usually two person share one sled, but if you want o have
own team, it is possible for extra price.

Duration {h) 1,5h

Price € / person

Demands we recommend this safari for beginners and for families with
children over 5 years old, a dog-sled ride is suitable for everyone,
but rider must be at least 15 year old, small children can sit
between their parent's lap inside the sled

A security document Yes

Program includes: Be a part of 10km husky sledge outing in the wonderful winter
landscape of Lapland. Sit in the sledge and enjoy the scenery or
drive the sledge yourself and feel the power of husky. After Husky
safari you meet our lovely huskies, husky puppies on our husky
farm and kennel presentation about the husky kennel as well as
hot drinks next to a cozy fireplace.

3 sales arguments: easy, exciting, joyful

Kuva 4. Arctic Husky Farmin 10 km safarin tuotekortti

4 OPINNAYTETYON TOTEUTTAMINEN
4.1 Havainnointi tutkimusmenetelmana

Havainnointi on tapa keréta tutkimusaineistoa, ja havainnoimalla saadaan
muun muassa tietoa ihmisten toiminnasta ja etenkin esimerkiksi siité toimi-
vatko he siten, miten he vaittavat toimivansa. Sen avulla voidaan my6s saada
tietoa esimerkiksi ihnmisten ostokayttaytymisesta tai toiminnasta tydyhteisossa.
Havainnointi onkin jonkin asian jarjestelmallista tarkkailua eik& pelkastaan jon-
kin tapahtuman tai asian katsomista. Havainnointi soveltuu hyvin myoés kehit-
tamistehtaviin, ja sitd voidaan kayttaa joko jonkun muun menetelmén, kuten
esimerkiksi kyselyn tai haastattelun, tukena tai itsenéisend menetelmana. Ha-
vainnoinnin etuna on, etta sen avulla saadaan tietoa todellisista tilanteista ja
asioista juuri silloin, kun ne tapahtuvat. (Vilkka 2006 37—-38; Ojasalo ym. 2014,
114.)
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Teemme erilaisia havaintoja arkielaméssa lahes koko ajan, mutta tieteellinen
havainnointi eroaa jonkin verran arkielaméan havainnoinnista. Tieteellinen ha-
vainnointi on usein suunniteltua, jarjestelmallistd sekd enemman arvioivaa.
Havainnointitapoja on useita, ja niitd voidaan jaotella sen mukaan, kuinka tut-
kija toimii, ja millaisessa roolissa tai asemassa han on tutkittavaan henkil66n
tai asiaan verrattuna. (Vilkka 2006, 37—38; Ojasalo ym. 2014, 114.) Vilkka
(2006, 42) jakaa havainnointitavat viiteen eri tapaan, joita ovat tarkkaileva ha-
vainnointi, osallistuva havainnointi, aktivoiva osallistuva havainnointi, koke-

malla oppiminen seka piilohavainnointi.

Havainnointi on aina subjektiivista toimintaa, ja etenkin arkielamassa tapahtu-
vaan havainnointiin vaikuttaa aiemmat kokemukset, mielenkiinnon kohteet
seka ennakko-odotukset. Nain ollen erilaisista tilanteista tai ihmisten toimin-
nasta voidaan tehd& hyvinkin erilaisia johtop&aéttksia riippuen siité kuka ha-
vainnoi. Tieteellisessa havainnoinnissa ja tutkimuksissa tallaista pyritdan kui-
tenkin valttamaan, ja omat ennakko-odotukset, kokemukset ja mieltymykset

pyritdan laittamaan sivuun, jottei virhetulkintoja syntyisi. (Vilkka 2006, 11.)

4.2 Osallistuva havainnointi

Osallistuvassa havainnoinnissa tutkija osallistuu tutkittavan ympariston tai ryh-
man arkeen seka tutkijana ettéa ryhman jasenena. Tutkija voi esimerkiksi olla
asiakkaana tai tyontekijana. Nain saadaan tietoa tutkittavasta ryhmasta, ryh-
man jasenten tavoista, keskinaisista suhteista seké toimintamalleista. Tallaista
havainnointitapaa onkin mahdollista hyddyntaa vain, jos tutkija paasee mu-
kaan tutkittavan ryhman toimintaan. Osallistuva havainnointi on toimiva tapa
saada uutta tietoa tutkimuskohteesta etenkin silloin, jos ennestaan olevaa tie-
toa ei ole paljoa tai jos sitd ei ole laisinkaan. (Vilkka 2006, 42—45; Vilkka 2015,
142-146.)

Tassa opinnaytetydssa tiedonkeruu tapahtui suurimmaksi osaksi osallistuvan
havainnoinnin kautta. Tein talvikauden 2021-2022 t6ita Arctic Husky Farmilla
yhdessa muiden oppaiden kanssa. Osallistuin vahintaan kerran jokaiselle sa-
farille, ja paasin sita kautta tutustumaan koko farmin toimintaan seka safarei-

den toteuttamiseen. Havainnoinnin avulla sain selvitettyd muun muassa mité
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kaikkea taytyy tehda ja valmistella ennen safareita, mita safareiden aikana ta-
pahtuu, ja mitd oppaan tehtaviin kuuluu safarin jalkeen. Havainnointia varten
ei tehty tarkkaa suunnitelmaa, silla en tiennyt viela toita aloittaessani, etta tuli-

sin tekemaan heille tallaisen opinnaytetyon.

Osallistuvassa havainnoinnissa tutkija usein viettaa melko pitkan ajan tutkitta-
vassa ryhmassa, ja osallistuu aktiivisesti niin paivittaisiin rutiineihin kuin epata-
vallisiinkin tilanteisiin. Havainnointia voidaan tehd& myads niin sanotusti epavi-
rallisesti ja vapaa-ajalla. Jos tutkimusta varten halutaan tehda haastatteluja,
voidaan nekin tehda kayttden ihan normaaleja jokapaivaisia keskusteluja, eika
esimerkiksi virallisia haastattelulomakkeita tarvita. Usein havainnoija voi myos
oppia paikallisen kielen tai murteen ollessaan aktiivisesti mukana kaikessa toi-
minnassa. (DeWalt, K & DeWalt, B 2010.)

Havainnointitapoja voi myos yhdistelld, ja toisinaan tutkija voi osallistua tai
vain tarkkailla ulkopuolisena tapahtumia. Esimerkiksi tutkimuksen alkuvai-
heessa tutkijan voikin olla hyvé vain tarkkailla tapahtumia vaikuttamatta niihin
sen enempdada. Nain tutkija pystyy perehtymaan tutkittavaan asiaan, ryhmaan
tai ilmi66n paremmin. Alkuvaiheen ja perehtymisen jalkeen, voi tutkija siirtya
tarkkailusta osallistuvaan havainnointiin, ja sita kautta saada erilaista tietoa
tutkittavasta ryhmasta tai ilmiésta. Yksi toimivimmista havainnointitavoista voi-
sikin olla yhdistaa tarkkaileva ja osallistuva havainnointi. Tallgin joissain tilan-
teissa tutkija osallistuu tutkittavan ryhman toimintaan, mutta joissain tilanteissa
vain tarkkailee ulkopuolisena tapahtumia. (Vilkka 2015, 144; Ojasalo ym.
2014, 116.)

4.3 Arctic Husky Farmin huskysafarit

Arctic Husky Farm tarjoaa eripituisia safareita |api talven asiakkailleen. Lyhyin
safari on vain kilometrin mittainen, ja pisin taas kestaa jopa yon yli. Joulu-
kuussa toteutetaan paddasiassa vain 4 kilometrin safareita Isobritannialaisryh-

mille, mutta tammikuussa safaritarjonta ja asiakaskunta monipuolistuu.

Tassé opinnaytetyodssa tuotekortit on tarkoitus tehda lahes jokaiselle safa-
reille, joita Arctic Husky Farm tarjoaa. Tuotekortit tehd&&n 4 km, 10 km, 20

km, koko paivan seka yli yon safareille. Safareissa ja niiden toteutuksessa on
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samoja piirteitd, mutta esimerkiksi pidemmilla safareilla taytyy huomioida eri
asioita ja valmistelut saattavat olla erilaisia.

Ennen jokaista safaria asiakkaille annetaan ajo-opetus. Sen jalkeen he paase-
vat tapaamaan koiria ja ajamaan valjakoilla. Yhteen rekeen mahtuu aina kaksi
ihmist&, toinen on kuljettajana ja toinen matkustajana. Seka 4 km ettéa 10 km
huskysafarin puolessa valissa pysahdytaan hetkeksi ja kuljettajaa voidaan
vaihtaa. Safarin jalkeen asiakkaille tarjoillaan kuumaa mehua nuotion aarella,
ja samalla opas kertoo heille enemman huskyista seka niiden elamasta far-
milla, eli pitaa heille kennelesittelyn. Tama sama kennelesittely siséltyy jokai-
seen safariin jossain kohtaa. Joko ennen safaria, safarin jalkeen tai kodassa
kesken safarin. 10 km huskysafarin kesto on noin 1,5 tuntia ja 4 km safarin

kesto on noin tunti.

20 km huskysafari on muuten hyvin samanlainen kuin lyhyemmat safarit,
mutta se on pidempi ja antoisampi elamys. Safarin puolessa valissa pysahdy-
taan kodalle levahtaméaan seka sydmaan evaita ja juomaan kuumaa kahvia tai
teetd. Asiakkaat voivat halutessaan tassa kohtaa silittaa koiria, ottaa niista ku-
via seka tutustua niihin tarkemmin. Tauon jalkeen suunnataan takaisin far-

mille. Safari kestda noin 2—3 tuntia.

Koko paiva huskysafarilla asiakkaat paasevat ajamaan valjakoilla jopa noin 40
kilometrin matkan sekéa samalla tutustumaan pohjoisen upeaan luontoon. Noin
puolessa valissa pysahdytaan kodalle syémaan lounasta, jolloin asiakkailla on
mahdollisuus myds paasta rapsuttamaan koiria seka tutustumaan niihin. Sa-

fari kestaa noin 5 tuntia.

Yli yon huskysafari kestda nimensa mukaisesti yon yli. Jokaisella asiakkaalla
on oma valjakkonsa, josta he paasevéat huolehtimaan itse koko matkan ajan.

He paasevat muun muassa itse valjastamaan omat koiransa, purkamaan val-
jakot seka osallistumaan koirien ruokintaan illalla. Ensimmaisena paivana py-
sahdytaan ensin kodalle syémaan lounasta ja pitdmaan pienté levahdystau-

koa. Tauon jalkeen jatketaan valjakkoajelua, ja lopuksi illalla suunnataan mo-
kille, jossa kaikki majoittuvat yhdessa. lllalla on mahdollista rentoutua, kayda
saunassa sekéa nauttia luonnon rauhasta. Aamun sarastaessa ruokitaan seka

koirat etta ihmiset ja suunnataan takaisin farmille, jonne safari paattyy.
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4.4 Tuotekorttien tekeminen

Olin talvisesongin 2021-2022 toissa Arctic Husky Farmilla. Paasin siis kun-
nolla tutustumaan farmin toimintaan seka safareiden pydrittdmiseen. Paasin
nakemaan ja kokemaan, miten safarit valmistellaan, miten asiakkaat otetaan
vastaan, mitd safarin aikana tapahtuu seka miten toimitaan safarin paattymi-
sen jalkeen. Opinnaytetyon tutkimusmenetelmana kaytettiin havainnointia,
jonka tarkoituksena oli nimenomaan selvittéa nama asiat, jotta tuotekortteihin

saataisiin kaikki tarvittavat tiedot seka oppaan etta myynnin nékdkulmasta.

Havainnoinnin tarkoituksena oli etenkin tarkastella oppaiden toimintaa ennen
safaria, miten he valmistautuvat asiakkaiden vastaanottamiseen ja safarille
laht6on, miten he huomioivat seké koirien etta asiakkaiden turvallisuuden ja
safarin kokonaisvaltaisen onnistumisen, miten toimitaan, kun safarilta tullaan
taikaisin farmille seka mitéa kaikkea pitda tehda, kun asiakkaat ovat lahteneet.
Havainnoinnin jalkeen minulla oli osittainen kuvan siitd mita kaikkea tuotekor-
teissa olisi hyva olla, jotta jokaiselle oppaalla olisi yhtenevainen kasitys siita,

miten safareita toteutetaan mahdollisimman tehokkaalla ja parhaalla tavalla.

Kuten luvussa kolme todettiin, tuotteen elinkaaren ymmartaminen on tuotteen
tai palvelun tuotekehityksessa tarkeaa. Arctic Husky Farmin safarituotteet ei
itsessaan ole uusia tuotteita, eli ne ovat jo ohittaneet ainakin esittely- ja lan-
seeraus vaiheen. Mielestani safarituotteet ovat juuri nyt taas uudessa kasvu-
vaiheessa, koska korona-aikana monissa matkailualan yrityksissa asiakkaiden
maara vaheni ja palveluiden myynti oli laskuvaiheessa. Nyt sen sijaan matkai-
lijoiden maara on taas noussut, asiakkaiden maara kasvanut ja matkailupalve-
luiden myynti lisdantynyt. Esimerkiksi talvikaudelle 2021-2022 odotettiin huip-
pusesonkia Pyha-Luostolle, silla sekd kotimaisia etta ulkomaisia majoitus- ja
matkailupalvelujen varauksia oli tehty paljon ennen sesongin alkua. (Pyhé&-

Luoston huippusesonki...2021.)

Varsinaisten tuotekorttien tekeminen aloitettiin tutustumalla ensin Arctic Husky
Farmin jo olemassa oleviin tuotekortteihin. Tiedoiltaan ne ovat melko suppeat,
ja selvasti suunnattu nimenomaan myynnin tueksi. Ne on tehty Word-tiedos-

toon, ja niissa on tiedot siitd, milloin kyseinen safari voidaan toteuttaa, safarin
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hinta, kesto ja matka seka mité safariin kuuluu, mita se sisaltaa ja mita asiak-
kailta vaaditaan. Uudet tuotekortit paatettiin tehda taysin alusta asti uudes-
taan, mutta vanhoissa tuotekorteissa ollutta tietoa saatiin kuitenkin myos jon-

kin verran hyodynnettya uusissa tuotekorteissa.

Alkuun hahmoteltiin, mita kaikkea tuotekorteissa pitaisi olla. Mietittiin, mika
kaikki tieto on hyoédyllista kirjoittaa muistiin, ja mika ei taas ei ole niin tarpeel-
lista. Tuotekorteissa on joka tapauksessa melko paljon tekstid, mutta ne halut-
tiin kuitenkin pitaéa tarpeeksi tiiviing, jotta ne olisivat mahdollisimman kayttokel-
poisia ja niin sanotusti helposti lahestyttavid oppaan nakokulmasta. Tuotekort-
tien on tarkoitus olla apuna seka oppaille etta myyjille, minka vuoksi niiden si-
saltoa oli mietittdva molempien kohderyhmien kautta. Ensin tuotekortit tehtiin
suomen kielella, mutta kdannettiin lopuksi englannin kielelle, silla moni farmin
tyontekijoistd on ulkomaalainen. Opinnaytetydssa liitteena ovat suomenkieliset
tuotekortit.

Tuotekortteja kokeiltiin eri pohijille, jotta nahtaisiin mika olisi kaikista paras.
Tuotekortteja tehtiin Word- ja Excel-tiedostoihin, ja niiden ulkoasua ja kirjoitus-
asua vaihdeltin muutamaan otteeseen ennen kuin paadyttiin toteuttamaan ne
tietylla tyylilla ja pohjalla. Alkuun tehtiin yksi tuotekortti, mink& pohjalta raken-
nettiin loput. Eri kokeilujen jalkeen pohjaksi valikoitui Excel-pohja, silla yhteen
tiedostoon saatiin kaikki seka suomen- etté englanninkieliset tuotekortit sa-
maan paikkaan, ja pohjaa on tarvittaessa helppo tulevaisuudessa muokata. Li-
saksi safarin kulku ja oppaan tehtavat saatiin taulukkoon, joka mahtuu tulos-
tettuna hyvin A4-kokoiselle paperille. Tuotekortit on tarkoitus tulostaa, lami-

noida ja laittaa esimerkiksi yhteen kansioon, josta oppaat voivat niita lukea.

Kaikkiin tuotekortteihin laitettiin samat tiedot, jotta on helpompi ndhda mita
eroja safareissa on ja mita esimerkiksi valmisteluissa taytyy tehda eri tavalla.
Jokaisessa tuotekortissa on eriteltyna safarin kulku ja oppaan tehtavat seka
mitd oppaan tulee tehda missakin vaiheessa safaria. Lisdksi tuotekorteissa on
mainittu kuinka kauan mikakin safari kestaa. Lopuksi tehtiin viel& yksi kortti
yleisista ohjeista, jotka patevat jokaiselle safarille. Tassa kortissa on kerrottu

miten saatila vaikuttaa safarin kulkuun seka millaisille asiakkaille safari sovel-
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tuu tai keille safarille osallistuminen voi olla riskialtista. Lisaksi kortissa on tur-
vallisuusosio, jossa on kerrottuna turvallisuusasioita, jotka vaikuttavat safarin

onnistumiseen ja turvallisuuteen.

Yll& mainitut tiedot olivat sellaisia asioita mita toimeksiantaja halusi tuotekort-
teihin saada, koska ne ovat tarkeita safarin toteuttamisen seka myymisen kan-
nalta. Tuotekorteista oppaan on siis tulevaisuudessa helppo tarkistaa esimer-
kiksi, miten safarit etenevét ja mita safareille tulisi ottaa mukaan. Oppaiden li-
séksi tuotekortit voivat auttaa myos myyntipuolta, silla tuotekorttien tietojen
avulla, heidan on helpompi kertoa asiakkaille mita safarit sisaltavat, miten ne
etenevat, mita asiakkaan kannattaa ottaa huomioon ja miten saa saattaa vai-

kuttaa safariin.

5 POHDINTA

OpinnaytetyOn tavoitteena oli paivittdd Arctic Husky Farmin olemassa olevat
myynnille suunnatut ja ulkoiset tuotekortit sisaisiksi tuotekorteiksi. Naméa uudet

tuotekortit toimivat edelleen myés myynnin tukena.

Mielestani havainnointi oli hyva tutkimusmenetelma tassa opinnaytetytssa ja
kehitysty6ssa, silla havainnoinnin avulla paésin kunnolla tutustumaan Arctic
Husky Farmiin, sen toimintatapoihin ja safareiden kulkuun. Havainnointi mah-
dollisti perinpohjaisen perehtymisen aiheeseen, ja tydskentelemalla farmilla
paasin ndkemaan, millaisista tuotekorteista, olisi apua uusille oppaille ja millai-
sia ohjeita safareiden toteuttamiseen tarvitaan. llman havainnointia opinnayte-
tyon tekeminen olisi varmasti ollut todella haastavaa, ja esimerkiksi pelkalla
haastattelulla tuskin olisi saatu tarpeeksi tietoa aiheesta. Jo pelkastaan haas-
tattelurungon tekeminen olisi ollut haastavaa ilman minkaanlaista ennakkotie-
toa aiheesta. Tasté syysta havainnointi oli mielesténi paras tutkimusmene-

telma tahan.

Haasteena opinnaytetyon tekemisessa oli se, etta se toteutettiin etana jalkika-
teen. Olisi ollut ehk& helpompaa olla paikan paalla ja paasta keskustelemaan
enemman toimeksiantajan kanssa kasvotusten, mutta mielestani tastakin huo-
limatta tavoitteisiin paastiin ja tuotekortit onnistuivat melko hyvin. Olisi ollut

myds hyva paasta ehka suunnittelemaan enemman tata havainnointia, jotta
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olisin osannut tarkastella eri asioita, kiinnittd& erilaisiin asioihin huomiota ja
havainnointi olisi ollut jarjestelmallisempaa. Koen kuitenkin, etta olin tarpeeksi
kauan toissa Arctic Husky Farmilla, etta sain kerattya tarpeeksi tietoa jo en-

nakkoon.

Yhtena haasteena oli tietylla tavalla my6s ottaa huomioon myos se, etta uu-
sien tuotekorttien on tarkoitus olla apuna seka oppaille etta myyjille. Tuotekort-
tien sisaltoa ja tekstia piti miettia siten, etté kaikki ymmartavét sen oikein ja

etta siita olisi mahdollisimman paljon hydtya molemmille kohderyhmille.

Haasteista huolimatta tuotekortit onnistuivat mielestani hyvin. Kohderyhmat
huomioon ottaen niihin saatiin kerattya riittvasti tietoa ja kaikki tarvittava ma-
teriaali saatiin tiivistettya hyvin tuotekortteihin. Niista oli tarkoituskin saada
mahdollisimman informatiivisia, helposti lahestyttavia ja turhaa tekstia pyrittiin
valttamaan. Tuotekorttien asettelu ja rakenne on mielestani myos onnistunut,
silla tuotekorteissa oleva tieto saatiin eroteltua niin, etta tarvittava tieto on hel-
posti ja nopeasti l0ydettavissa. Myos safarin kulku on purettu osiin siten, etta
oppaan on helppo nahda mitd mihinkin osaan kuuluu ja mitd missakin vai-

heessa kuuluu tehda.

Tuotekorttien varsinainen onnistuminen selviaa tietysti vasta sitten, kun Arctic
Husky Farm paasee ne todellisuudessa testaamaan. Toimeksiantaja kuitenkin
on jo tassa kohtaa tyytyvainen uusiin tuotekortteihin sekéa niiden ulkoasuun ja
rakenteeseen. Ne myos koettiin hyvin kayttokelpoiseksi seka oppaille etta
myynnille. Tuotekorttien varsinaisen testaamisen jalkeen voisi tutkia kuinka
paljon niisté oli todellisuudessa hyoétya uusille oppaille, mita uutta ne toivat op-
paan tyoskentelyyn ja oliko dokumentointi tuotekortteihin paras vaihtoehto, vai

olisiko jokin toinen tapa ollut kaytannollisempi.
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Liite 1

Tuotekortti 4 km

Kesto:

noin 1 tunti

Safarin kulku:

Oppaan tehtavat:

Valmistelut:

eOpas tarkistaa:

-Erpistad asiakasmaaran ja mahdolliset erityisruokavaliot

-mitka valjakot lahtevat safarille

-mika kahvituspaikka

-mika lahtosuora

-mihin valjakot palaavat

-tarvittavien kelkka-oppaiden maara

e0Opas myds valmistelee kahvituspaikan, eli huolehtii, ettd siellda on mehua, keksit ja kupilkat
asiakkaille seka laittaa tulet

Asiakkaiden
vastaanotto:

eKun asiakkaat saapuvat opas tarkistaa asiakasmaaran, ja katsoo myds minka kokoisia ilmoitetut
lapset ovat

®Jos valjakoita tarvitaan lisda jostain syysta, siitd tulee heti laittaa tietoa eteenpain, jotta tarvittavat
valjakot ehditdan tehda ennen kuin asiakkaat tuodaan lahtésuoralle

eAsiakkaille annetaan ajo-opetus

Safarille lahto:

eOpas vie asiakkaat Iahtésuoralle, ja jakaa heidat rekiin painon ja koon mukaan siten, etta
vahvimpiin rekiin tulee eniten painoa jne.

eMuiden oppaiden tulee auttaa asiakkaiden rekiin asettumisessa

eOppaiden tulee olla Idhtévalmiina varusteineen, kun asiakkaat ovat asettuneet rekeen
eJokaisen oppaan taakse rekia sovittu lukumaara

Safarin eSafarin aikana opas huolehtii siitd, etta seka asiakkailla etta koirilla on kaikki hyvin

aikana: ePuolessa valissa pysahdytdan hetkeksi, ja asiakkaat voivat halutessaan vaihtaa reen kuljettajaa
sKokenein opas on aina viimeinen opas, jotta uudemmat oppaat pystyvat tarvittaessa tukeutumaan
hdnen apuunsa. Ongelmatilanteissa kannattaa, saa ja pitda aina kysya apua, jotta safari sujuisi
kaikkien kannalta mahdollisimman hyvin!

Safarin eTakaisin farmille saavuttaessa reet sidotaan tolppiin, minka jalkeen asiakkailla on mahdollisuus

jalkeen: rapsuttaa koiria ja ottaa niista kuvia. Asiakkaita ohjeistetaan miten koiria pitaa lahestya
(rauhallisesti, ei liian nopeasti, kannattaa antaa koiran lahestya ensin jne.).
e0Opas vie asiakkaat kahvikimppaan, tarjoilee heille mehua ja keksejd, ja pitaa heille samalla
kennelesittelyn.

Jalkityot: eKun asiakkaat ovat lahteneet, opas siivoaa kahvituspaikan valmiiksi seuraavaa ryhmaa varten, vie

kupilkat tiskiin ja laittaa mehut ja keksit paikalleen, pyyhkii tarvittaessa poydat ja vie roskat
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Liite 2

Tuotekortti 10 km

Kesto:

noin 1,5 tuntia

Safarin kulku:

Oppaan tehtavat:

Valmistelut:

eOpas tarkistaa:

-Erpista asiakasmaaran ja mahdolliset erityisruokavaliot

-mitka valjakot lahtevat safarille

-mika kahvituspaikka

-mika lahtosuora

-mihin valjakot palaavat

-tarvittavien kelkka-oppaiden maara

eOpas myos valmistelee kahvituspaikan, eli huolehtii, etta sielld on mehua, keksit ja kupilkat
asiakkaille seka laittaa tulet

Asiakkaiden
vastaanotto:

eKun asiakkaat saapuvat opas tarkistaa asiakasmaaran, ja katsoo myds minka kokoisia ilmoitetut
lapset ovat

®Jos valjakoita tarvitaan lisda jostain syysta, siitd tulee heti laittaa tietoa eteenpain, jotta tarvittavat
valjakot ehditddn tehda ennen kuin asiakkaat tuodaan lahtésuoralle

eAsiakkaille annetaan ajo-opetus

Safarille lahto:

eOpas vie asiakkaat lahtésuoralle, ja jakaa heidat rekiin painon ja koon mukaan siten, etta
vahvimpiin rekiin tulee eniten painoa jne.

eMuiden oppaiden tulee auttaa asiakkaiden rekiin asettumisessa

eOppaiden tulee olla Idhtovalmiina varusteineen, kun asiakkaat ovat asettuneet rekeen
®Jokaisen oppaan taakse rekid sovittu lukumaara

Safarin
aikana:

eSafarin aikana opas huolehtii, ettd seka koirilla ettd asiakkailla on kaikki hyvin

ePuolessa valissa pysahdytaan hetkeksi, ja asiakkaat voivat halutessaan vaihtaa reen kuljettajaa
®Jos jokin tiimi ei toimi tai sen kanssa on ongelmia safarin aikana (valjakko on liian hidas tai kuski ei
pysty pysdyttamaan rekea tms.), on oppaan silloin vaihdettava joidenkin koirien paikkaa keskenaan
niin, etta tiimit ovat Iahes yhta nopeita jne.

eKokenein opas on aina viimeinen opas, jotta uudemmat oppaat pystyvat tarvittaessa tukeutumaan
hdnen apuunsa. Ongelmatilanteissa kannattaa, saa ja pitda aina kysya apua, jotta safari sujuisi
kaikkien kannalta mahdollisimman hyvin!

Safarin
jalkeen:

eTakaisin farmille saavuttaessa reet sidotaan tolppiin, minka jalkeen asiakkailla on mahdollisuus
rapsuttaa koiria ja ottaa niista kuvia. Asiakkaita ohjeistetaan miten koiria pitaa lahestya
(rauhallisesti, ei liian nopeasti, kannattaa antaa koiran lahestya ensin jne.).

®Opas vie asiakkaat kahvikamppaan, tarjoilee heille mehua ja keksejd, ja pitaa heille samalla
kennelesittelyn.

Jalkityot:

eKun asiakkaat ovat lahteneet, opas siivoaa kahvituspaikan valmiiksi seuraavaa ryhmaa varten, vie
kupilkat tiskiin ja laittaa mehut ja keksit paikalleen, pyyhkii tarvittaessa poydat ja vie roskat
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Liite 3

Tuotekortti 20 km

Kesto: noin 2-3 tuntia
Safarin kulku: (Oppaan tehtavat:
Valmistelut: [eOpas tarkistaa: Safarille mukaan:
-Erpista asiakasmaéaran ja mahdolliset eAamupadiva:
erityisruokavaliot -kupilkat, kahvi, tee, kampanisut
-mitka valjakot lahtevat safarille -maito, sokerit, vesikanisteri
-mika kahvituspaikka -paperia
-mika lahtosuora -hot dog -sampylat, makkarat, sinappi, ketsuppi,
-mihin valjakot palaavat -otsalamput
-tarvittavien kelkka-oppaiden maara -ankkurit sekd varaliinat ja seisingit
eYksi oppaista pakkaa boxin, jossa on o|ltapdiva:
kaikki safarilla tarvittavat tarjoilut ja -kupilkat, kahvi tee, kampanisut
tavarat -maito, sokerit, vesikanisteri
-paperia,
-otsalamput
-ankkurit seka varaliinat ja seisingit
Asiakkaiden |[eKun asiakkaat saapuvat opas tarkistaa asiakasmaaran, ja katsoo myods minka kokoisia ilmoitetut
vastaanotto: |lapsetovat

eAsiakkaille annetaan ajo-opetus

¢Jos valjakoita tarvitaan lisda jostain syystd, siita tulee heti laittaa tietoa eteenpadin, jotta tarvittavat
valjakot ehditddn tehda ennen kuin asiakkaat tuodaan lahtésuoralle

Safarille Iahto:

*QOpas vie asiakkaat lahtosuoralle, ja jakaa heidat rekiin painon ja koon mukaan siten, etta
vahvimpiin rekiin tulee eniten painoa jne.

eMuiden oppaiden tulee auttaa asiakkaiden rekiin asettumisessa

eOppaiden tulee olla Iahtévalmiina varusteineen, kun asiakkaat ovat asettuneet rekeen
eJokaisen oppaan taakse rekia sovittu lukumaara

Safarin
aikana:

nauttivat safarista

antaa koiran ldhestya ensin jne.).

eSafarin aikana opas huolehtii, ettd seka asiakkailla ettd koirilla on kaikki hyvin, ja etta asiakkaat

ePuolessa valissa pysahdytdan kodalle, jossa asiakkaille tarjoillaan aamupaivisin hot dogeja,
kahvia/teetd seka kampanisuja, ja iltapaivisin kahvia/teetd ja kampanisuja. Samalla opas pitda
kennelesittelyn. Tassad kohtaa asiakkailla on mahdollisuus my0s rapsuttaa koiria ja ottaa niista
kuvia. Asiakkaita ohjeistetaan miten koiria pitaa lahestya (rauhallisesti, ei liian nopeasti, kannattaa

®Jos jokin tiimi ei toimi tai sen kanssa on ongelmia safarin aikana (valjakko on liian hidas tai kuski ei
pysty pysdyttamaan reked tms.), on oppaan silloin vaihdettava joidenkin koirien paikkaa keskenaan
niin, etta tiimit ovat Iahes yhta nopeita jne.

eKokenein opas on aina viimeinen opas, jotta uudemmat oppaat pystyvat tarvittaessa tukeutumaan
hdnen apuunsa. Ongelmatilanteissa kannattaa, saa ja pitda aina kysya apua, jotta safari sujuisi
kaikkien kannalta mahdollisimman hyvin!

Safarin
jalkeen:

eSafari paattyy siihen, kun saavutaan takaisin farmille, ja asiakkaat lahtevat

Jalkityot:

e0Opas purkaa boxin ja laittaa kaikki tavarat takaisin paikoilleen
eValjakot puretaan, jos ne eivat lahde enaa muille safareille. Jos koirat juoksevat vield jollain toisella
safarilla samana paivana, ne voi snackittaa.
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Liite 4

Tuotekortti - Koko pdivan safari

Kesto:

noin 5 tuntia

Safarin kulku: (Oppaan tehtavat:
Valmistelut: [eOpas tarkistaa: Safarille mukaan:
-Erpista asiakasmaéaran ja mahdolliset -kupilkat, lautaset, lusikat
erityisruokavaliot -kahvi, tee, kampanisut
-mitka valjakot lahtevat safarille -maito, sokerit, vesikanisteri
-mika lahtosuora -paperia
-tarvittavien kelkka-oppaiden maara -hot dog -sampylat, makkarat, sinappi, ketsuppi
eYksi oppaista pakkaa boxin, jossa on -kala-/kasviskeitto, kattila
kaikki safarilla tarvittavat tarjoilut ja -otsalamput
tavarat. -ankkurit seka varaliinat ja seisingit
-koirille snackit
Asiakkaiden |eYksi oppaista hakee asiakkaat Luostolta farmille
vastaanotto: |eOpas tarkistaa asiakasméaaran, ja katsoo myés minka kokoisia ilmoitetut lapset ovat

¢Jos valjakoita tarvitaan lisda jostain syysta, siitd tulee heti laittaa tietoa eteenpdin, jotta tarvittavat
valjakot ehditdan tehda ennen kuin asiakkaat tuodaan lahtésuoralle
eFarmilla asiakkaille annetaan ajo-opetus

Safarille 1ahto:

eOpas vie asiakkaat lahtosuoralle, ja jakaa heidat rekiin painon ja koon mukaan siten, etta
vahvimpiin rekiin tulee eniten painoa jne.

eMuiden oppaiden tulee auttaa asiakkaiden rekiin asettumisessa

*Oppaiden tulee olla Idhtévalmiina varusteineen, kun asiakkaat ovat asettuneet rekeen
eJokaisen oppaan taakse rekia sovittu lukumaara

Safarin eSafarin aikana opas huolehtii, ettd seka asiakkailla etta koirilla on kaikki hyvin, ja etta asiakkaat

aikana: nauttivat safarista
ePuolessa valissa pysahdytdaan kodalle lounaalle. Koirat voi myds snackittaa.
eSamalla opas pitdd kennelesittelyn. Tassa kohtaa asiakkailla on mahdollisuus myds rapsuttaa
koiria ja ottaa niistad kuvia. Asiakkaita ohjeistetaan miten koiria pitda lahestya (rauhallisesti, ei lilan
nopeasti, kannattaa antaa koiran lahestya ensin jne.).
Jos jokin tiimi ei toimi tai sen kanssa on ongelmia safarin aikana (valjakko on liian hidas tai kuski ei
pysty pysdyttamaan reked tms.), on oppaan silloin vaihdettava joidenkin koirien paikkaa keskenaan
niin, etta tiimit ovat Iahes yhta nopeita jne.
eKokenein opas on aina viimeinen opas, jotta uudemmat oppaat pystyvat tarvittaessa tukeutumaan
hdnen apuunsa. Ongelmatilanteissa kannattaa, saa ja pitda aina kysya apua, jotta safari sujuisi
kaikkien kannalta mahdollisimman hyvin!

Safarin eSafari paattyy siihen, kun saavutaan takaisin farmille

jalkeen: eOpas vie asiakkaat takaisin Luostolle

Jalkityot: eValjakot puretaan, ja safarilla mukana olleet tavarat laitetaan paikoilleen
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Liite 5
Tuotekortti - Yli yon safari
Kesto: 1 pdiva
Safarin kulku: (Oppaan tehtavat:
Valmistelut: |[eJo edellisena paivana safarilla Safarille mukaan:
kadytettavat reet otetaan sulamaan ja -kupilkat, lautaset, lusikat
niihin laitetaan rekipussit -kahvi, tee, kampanisut
-maito, sokerit, vesikanisteri
*QOpas tarkistaa: -paperia
-Erpistd asiakasmaaran ja mahdolliset -hot dog -sampylat, makkarat, sinappi, ketsuppi
erityisruokavaliot -kala-/kasviskeitto, kattila
-mitka valjakot lahtevat safarille -otsalamput
-mika lahtoésuora -ankkurit seka varaliinat ja seisingit
-tarvittavien kelkka-oppaiden maara -koirille snackit ja ruuat
eYksi oppaista pakkaa safarille tarvittavat|-hotellilta ruokaboxi ja liinavaatteet (ennen laht6a opas
tavarat mukaan tarkistaa, ettd boxissa on kaikki tarvittava)
eYksi oppaista hakee hotellilta ruuat
takalaiturilta ja liinavaatteet

Asiakkaiden |[eAsiakkaille annetaan ajo-opetus

etukdteen.

vastaanotto: |[eAjo-opetuksen jalkeen koirat valjastetaan yhdessa asiakkaiden kanssa siten, ettd jokainen saa
valmistella oman tiiminsa. (Yksi asiakas per reki.) Jos ldhtijoitd on paljon, valjakoita on valmisteltava

Safarille Iahto: |eOppaat ajavat reet lahtosuoralle, minka jalkeen asiakkaat asettuvat omiin rekiinsa
eOppaiden tulee olla Iahtdvalmiina varusteineen, kun asiakkaat asettuneet rekeen
eJokaisen oppaan taakse rekia sovittu lukumaara

eSafari liikkeelle viimeistaan 12:45

aikana: nauttivat safarista
riippuen

dogeja, kahvia/teetd sekd kampanisuja.)

ruuanlaittoon seka koirien ruokintaan.
eToinen paiva alkaa koirien aamujuotolla (opas antaa aamujuoton) sekd aamupalalla

el dhtiessa asiakkaat valjastavat taas omat tiiminsa

Safarin eSafarin aikana opas huolehtii, ettd seka asiakkailla etta koirilla on kaikki hyvin, ja etta asiakkaat
eEnsimmaisena paivana kannattaa ajaa mahdollisimman paljon (30-40 km) kelista ja asiakkaista
eEnsimmainen pysadhdys tehdaan kodalle, jossa syodaan lounasta. (Kala- tai kasviskeittoa, hot

eLounaan jilkeen jatketaan valjakkoajelua, ja lopuksi illalla mennaan yliyon-kdmpélle. Asiakkaat
purkavat omat valjakkonsa, seka osallistuvat vesien kantoon saunaan, saunan lammitykseen,

eAamupalan jalkeen pakataan tavarat, ja siivotaan mokki valmiiksi seuraavaa ryhmaa varten

jalkeen: saavat purkaa valjakot
eOpas lahtee asiakkaiden kanssa Koparaan lounaalle, minka jalkeen safari paattyy

Safarin eKun tullaan takaisin farmille, oppaat ajavat valjakot sisalle kennelalueelle, minka jalkeen asiakkaat

Jalkityot: eSafarilla mukana olleet tavarat laitetaan takaisin paikoilleen
eYksi oppaista palauttaa hotelliin astiat seka liinavaatteet
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Liite 6

Yleisia ohjeita:

Asiakkaiden

soveltuvuus:

eKoiravaljakkoajelu on kaikille soveltuva, mutta kuljettajien tulee olla yli 15-
vuotiaita.

eKuljettajan tulee olla kohtuullisen hyvéssa fyysisessa kunnossa, ja painoa
kuljettajalla olisi hyva olla vahintaan 50 kiloa, jotta han pystyy hallitsemaan ja
tarvittaessa pysayttamaan reen.

eKoiravaljakkoajelulle osallistuva voi altistua erilaiselle fyysiselle rasitukselle seka
tarinalle, minka vuoksi sita ei suositella raskaana oleville tai sydansairaille yms.,
joille tdma voi olla riskialtista.

eSafareille ei saa osallistua alkoholin tai muiden pdihteiden alaisena.

elasten ikdsuosituksissa (esim. alle 11-v. ei voi osallistua pitkille safareille) voidaan
tarvittaessa joustaa, jos lapsi on vain pukeutunut riittdvan lampimasti.

*Ennen safaria, asiakkaille annetaan ajo-opetus, ja oppaan on varmistettava, etta
kaikki ovat ymmartaneet ohjeet.

eSafarilla opas ajaa kelkalla valjakoiden edess3, ja yhdelld oppaalla on aina
maksimissaan 4 valjakkoa perassaan.

eQOppaan tehtdavana on huolehtia seka asiakkaiden etta koirien turvallisuudesta, ja
hdnen pystyttava tarkkailemaan, etta kaikki valjakot pysyvdat mukana seka
huomaamaan mahdolliset ongelmat.

eOppaalla on oikeus paattaa, pystyyko asiakas ajamaan rekea.

eQOppaiden tulee ohjeistaa ja valvoa asiakkaiden kayttaytymista koirien kanssa.

Turvallisuus: |eAsiakkaiden vaatetuksen epakohtiin voi puuttua, ja mahdollisuuksien mukaan
tarjota lisdvarustusta (rukkasia tms.)
eSafarille lahtiessa jokaisessa kelkassa tulee olla varustereppu mukana.
Varustereppu sisdltda: varavaatteita (lapaset, huivi, sukat, kyparahuppu),
ensiapulaukku ja avaruuspeitto, varavaljaita ja -seisinkeja, peravetoja, tulitikut
(muovipussissa), WC-paperirulla (muovipussissa), oranssi kdysi (noin 2m
minimissdan), kertakayttokasineet, puukko, sytytyspalat, otsalamppu varalle
¢Jos safarilla sattuu jokin tapaturma, tulee oppaan tehda yhdessa asiakkaan kanssa
onnettomuusraportti safarin jalkeen.
eEA-tilanteissa toimintaan erillisen toimintaohjeen mukaan.
eSaatila vaikuttaa paljon safarin kulkuun. Jdinen keli on nopea ja vaarallisempi, ja
silloin oppaidenkin tulee olla varovaisempia. Pehmea lumi taas on seka koirille etta
asiakkaille fyysisesti raskaampi keli, mika voi hidastaa safarin kulkua.
eAsiakkaita on varoitettava mahdollisesta huonosta kelista.

Satilan eAsiakkaiden on varauduttava kovaan pakkaseen ja kylmaan, ja etenkin lasten on

vaikutus syyta olla pukeutunut lampimasti.

safariin: eOhjelmapalvelun tuottajalla on oikeus sdadolosuhteiden vuoksi muuttaa matkaa tai

kestoa (sovittava yhdessa tydnjohdon ja myynnin kanssa).

®Jos asiakkaat tulevat farmille moottorikelkoilla, oppaan kannattaa kysya onko
heilla kylma ja haluavatko he paasta lammittelemaan hetkeksi ennen safaria.
(kennelesittely voidaan pitda ensin)




