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1 JOHDANTO

Timi opinndytetyé on toiminnallinen opinndytetyé. Sen tarkoituksena on kehittdd uusi
kesdtuote Espanjan Aurinkorannikolle La Calan kyldssd sijaitsevalle rannalle. Perehdyn
opinndytetyOssiani uuden matkailutuotteen tuotekehitykseen, sithen liittyvddn prosessiin sekd

tuotteeseen vaikuttaviin tekijoihin.

Idea wuuden kesituotteen kehittimisesti on tullut minulle siitd, ettd olen asunut
Aurinkorannikolla noin viisi vuotta. Aurinkorannikolla asuessani tyoskentelin kolme kesaa
sielld toimivassa aktiviteettiyrityksessd ja huomasin, ettd kyseistd tuotetta ei ole vield saatavilla
silld alueella. Kyseisiin tuotteisiin olen térméinnyt muualla Euroopassa ja sen ulkopuolella ja

olen todennut sen toimivaksi ideaksi.

Uusi matkailutuote toimii ainoastaan kesilld, jolloin tuotteen kysynti ja tarjonta kohtaavat.
Tuotteeni rajautuu kesilld tarjottaviin palveluihin, koska paras sesonkiaika kyseiselld alueella

on toukokuusta elokuuhun.

Opinnaytetyolleni ei ole toimeksiantoa vaan keskityn ideointiin ja toteuttamisen vaiheisiin,
jotta valmiin tuotekehityksen pohjalta sitd voisi hyodyntid ja kdyttdd uuden tuotteen

kayttoonottamiseksi Espanjassa.



2 MATKAILUTUOTTEEN TUOTEKEHITYS

Matkailutuote on luonteeltaan palvelu. Palvelutuotteelle ominaista on se, etti tuotteen
kdyttdjille tarjotaan jotain aineetonta, jota tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti.
Matkailutuote on niin sanotusti aineeton, minkéd takia sitd ei pystytd patentoimaan omiin
nimiin ja tdstd johtuen matkailutuotteiden kirjo on laaja ja kilpailu kovaa. Palveluun voi liittya
my0s aineellisia asioita, kuten nosturiauto ja vilineet, jotka ovat tirked osa palvelun
tuottamista. Tamankin opinniytetyon aiheessa aineelliset asiat ovat tirkedssd roolissa.

(Komppula & Boxberg, 2002,10.)

Palvelujen tuottamisessa ja konkreettisten tuotteiden tuottamisessa on selvid ero. Palveluja
kdytetddn ja ostetaan jonkun tarpeen tyydyttimiseksi, eikd sen takia, ettd omistaisit jotakin
ostotapahtuman jalkeen. Palvelut tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti, toisin kuin
konkreettisen tuotteen hankinnan jilkeen, jolloin kulutat sitd tasaisesti pitkdn aikaa riippuen

tuotteesta kuten esimerkiksi auto. (Komppula & Boxbergin 2002,12.)

Kokonaismatkailutuote koostuu kuitenkin lopulta yksittiisten yritysten ja muiden
palveluntuottajien tarjoamista palveluista. Yksittdisen palveluntuottajan nikékulmasta
matkailutuotteen tarkastelu ldhtee litkkeelle yrityksen toiminta-ajatuksesta ja selkedstd

litkeideasta. (Komppula & Boxberg 2002, 13.)

Yritykselld on yleensi yksi selked litkeidea, kuten tdssd aitheessa tuottaa benji-hyppy Espanjan
Aurinkorannikolla. T4td taustaa vasten matkailuyrityksen perustajien, omistajien ja yrityksen
johdon on jatkuvasti kannettava huolta yrityksensd toiminta-ajatuksen kestivyydestd ja
litkeidean tuoreudesta. Nykypdivin asiakkaat ovat todella vaativia, minkd johdosta
yksittdisten yrittdjien on pysyttivd ajan hermoilla ja kehitettiva tuotteitaan siti mukaa, mitd

asiakkaat ja uudet trendit vaativat. (Heikkild & Viljanen 2000, 43.)

2.1 Matkailutuotteen elinkaari

Tuotteen elinkaaren tutkimus pyrkii yleensd kuvailemaan eri tuotteiden, tuoteryhmien tai
brindien elinkaaria. Etsiessini tietoa matkailuyrityksen elinkaaresta havaitsin, ettd

tutkimuksia, jotka olisivat keskittyneet juuri yksittdisen matkailutuotteen nakékulmaan ei ole



saatavilla. Kuitenkin niin Suomessa kuin muuallakin kiytetdan hyviksi tietynlaista elinkaarta

soveltamia tutkimuksia, joita on tehty muun muassa teknologian alalla. (Komppula,

Hakulinen & Saraniemi 2000, 20.)

Jokainen onnistuneesti kehitetty tuote kulkee tietyn elinkaaren vaiheiden ldpi. Pddvaiheet
tuotteen elinkaaressa ovat kehitysperiodi, esittely ja kasvu, kypsyys ja laskuvaihe. Elinkaaren
alkuvaiheessa tuotteen hinta on yleensi korkea, mutta laskee vahitellen kun tarjonta lisaantyy.
Yleensa hintakilpailua esiintyy eniten tuotteen elinkaaren kypsyysvaiheessa. Alussa tarjotaan
perustuotetta, mutta elinkaaren aikana tuotetta samanaikaisesti kehitetddn ja sitd
muunnellaan. Saturaatiovaiheessa tuotteen laatu yleensi huononee. Esittelyvaiheessa
tuotteella ei ole vieldi paljon kilpailijoita, mutta kasvuvaiheessa niitd tulee lisda.
Kypsyysvaiheessa kilpailijoita on paljon, mutta hintakilpailu alkaa vihitellen karsia heikompia
pois markkinoilta. Laskuvaiheessa kilpailu vihenee selkedsti. Kilpailijamairat kertovat
tuotteen kiinnostavuudesta markkinoilla. Kun muut huomaavat, ettd tuote myy, houkuttelee

se lisda kilpailijoita markkinoille. (Komppula, Hakulinen & Saraniemi 2009, 26.)

Tuotteen elinkaaren taulukko

Esittely Kasvu Kyspyys Lasku
Myynti alhainen kasvava huippu laskeva
Kustannukset/ asiakas |korkea keskimaaraiset aslhaiset alhaiset
Tulos negatiivinen kasvava suuri heikkeneva
Asiakkaat edelldkavijat mielipidejohtajat enemmisto mattimydhaiset
Kilpailijat kilpailua vahan |kilpailu lisdantyy kova kilpailu kilpailu véhenee
Markkinoinnin tavoitteet{tunnettuus lisddntyva myyntivoitto|myynnin ylldpito  |eroon tuotteesta
Tuotepolitiikka perustuote lisdarvo eri mallit heikot pois
Hintapolitiikka matala/korkea |markkina perusteinen [kilpailu perusteinen/alhainen
Saatavuus valikoiva laaja laaja valikoiva
Viestinta informaatio informaatio erilaistaminen muistutus

Kuvio 1. Tuotteen elinkaari (Halmeenmaki 2001)

2.2 Tuotekehityksen vaiheet

Matkailuyritys osallistuu markkinoille omilla, sille tyypillisilld ja yleensé tietyille segmenteille
tarkoitetuilla tuotteilla. Matkailuyrityksen tuote on palvelutuote ja yleensa kokoamatuote. Se
koostuu esimerkiksi kuljetuksesta, majoituksesta ja ostoksista, ja sithen sisiltyy usein
abstraktinen osa, matkailijan kokema elimys. Tuotekehittely voi siten kohdistua

kokonaisuuden tai sen osan kehittimiseen. Tuotesuunnittelu on tuotteen teknisen,



taloudellisen ja markkinointiin liittyvien tekijéiden suunnittelua uuden tai paremman

tuotteen aikaansaamiseksi. (Hemmi & Vuoristo 1993, 260.)

Tuotekehityksen onnistuminen edellyttid matkailualalla asiakasldhtOisyyttd, kysynnin ja
tarjonnan tasapainoa, omien resurssien tiedostamista, tuotteen luotettavuutta ja palautteen
hyviksikdyttéa (Hemmi & Vuoristo 1993, 261). Matkailuyrityksen tuotekehitystyé perustuu
useimmiten joko asiakkailta saatuihin virikkeisiin tai yrittdjan padssa syntyneisiin ideoihin,

joiden avulla on tarkoitus kehittda yrityksen toimintaa (Komppula & Boxberg 2002, 92).

2.2.1 Ideointi

Uuden matkailutuotteen ideointi lihtee yleensd litkkeelle selvittimilli mitd asiakkaat
haluaisivat ostaa ja kuluttaa. Tuotekehitystd jatketaan tutkimalla asiakkaiden ja markkinoiden
tarpeita. Selvitetidn minkalainen palvelutuote tai konsepti on asiakkaan kiinnostuksen

herittivi ja tarpeet tayttava kulutuskohde. (Komppula & Boxberg 2002, 97.)

Monissa matkailuyrityksissa uudet tuoteideat perustuvat hyvin usein yrityksen kaytossa
oleviin resursseihin. Ensin mietitddn missd asiassa yritys on hyvi, mitd henkilokunta osaa
parhaiten ja minkalaisia vilineitd yritykselld on kaytettdvissd uutta tuoteideaa varten. Ideat
syntyvat usein my6s muilta yrityksiltd ja asiakkailta, jotka kertovat kokemuksistaan

kilpailevan yrityksen tarjonnasta. (Komppula & Boxberg 2002, 97.)

Tuotekehityksen pitéisi perustua tutkittuun tietoon asiakkaiden ja markkinoiden tarpeista,
eiki  yrityksen ~omiin  mieltymyksiin  tai  tuntemuksiin.  Asiakkaiden  osuutta
tuotekehitysprosessissa pidetddn yleisesti merkittivind. Uusi tuoteidea voidaan pudottaa
jokaisessa tuotekehitysprosessin vaiheessa pois ja yleensa oletetaankin, ettd vain hyvin pieni

osa ideoista paityy lopulta kaupallistamisvaiheeseen. (Komppula & Boxberg 2002, 97.)



2.2.2 Tuotteistaminen

Tuotteistaminen tarkoittaa lihes samaa kuin kaupallistaminen: jostakin osaamisesta, paikasta,
luonnonilmi6sti tai vaikkapa kulttuurista on tehty myytiva tuote (Karusaari & Nylund 2010,
78). Asiakasnakokulmasta tuote on sellainen palvelu, jolla on hinta ja asiakkaalla kasitys mité

hintaan kuuluu ja mistd on maksettava lisid (Komppula & Boxberg 2002, 92).

Tuotteistaminen mielletdin usein tuotteen standardoimiseksi, vaikka se onkin huomattavasti
laajempi ja vaiheittain eteneva jatkuva prosessi. Laajasti ajateltuna tuotteistaminen on
palvelujen jatkuvaa kehittimistd, jotta se saataisiin vastaamaan paremmin asiakkaiden
tarpeisiin. Tuotteistamisen tavoitteena on maksimoida palvelun asiakashyodyt ja saavuttaa

palvelun tarjoajan tavoitteet. (Kaariainen 2013.)

Lopulta kun asiakkaan arvo, tarpeet ja osallistumisen taso on hahmotettu, on yrityksessa
pohdittava niitd resursseja, joita silli on kiytettdvissad tuotteen edellytysten tuottamiseen.
Resurssit  koostuvat sekd aineellisista ettd aineettomista resursseista, joita ovat:
henkilokunnan osaaminen, vilineet ja laitteet, paikka sekd yhteistybkumppanit ja heididn

resurssinsa. (Komppula & Boxberg 2002, 102.)

Tuotteistettu palvelu on hyvd myynnin tyckalu. Mitd paremmin palvelu on tuotteistettu, sitd
selkeimmin ja helpommin palvelu on myytivissi tuotteen lopullisille kuluttajille.
Markkinoinnin ja myynnin ndkokulmasta tuotteistettu tuote/palvelu on helpompi
markkinoida kuin epamadiriinen asiakasprojekti. Talld tarkoitetaan kuluttajalle myytivaa
kokonaisuutta eli kuvausta palvelun muodoista, toiminnoista ja palvelun sisillosta.

(Kaariainen 2013.)

2.2.3 Tuotteen testaus

Tuotteen perusteellinen testaus ennen markkinointia on oleellinen osa tuotekehitysti.
Tuotteesta pyritdan testataan jokainen osa-alue. Ongelmien tunnistamisessa hyodyllinen
menetelma on ryhmityGskentely ja raportointi, mistd selvidd ongelmat ja ratkaisut. Oman
ty6ryhmin kesken kuitenkin on mahdollista, ettd ei ehkd havaita sellaisia riskitekijoitd, jotka

johtuvat asiakkaiden omista kyvyistd, taidoista ja kulttuuritaustasta. Tyoryhmille asiat ovat



itsestadnselvyyksid eivitkd he sen wvuoksi valttimittd huomaa tuotteeseen oleellisesti

vaikuttavia pienid yksityiskohtia. (Komppula & Boxberg 2002, 104.)

Tuotteen testaamisen kustannukset ovat korkeat ja timin takia monet yritykset jattivit
tuotteen testaamisen minimaaliseksi. Hyvin jalostetun/testatun tuotteen markkina-arvo
kuitenkin korvaa testauksen kulut. Kun tiedetddn mitd asiakas tulee ostamaan ja saamaan
rahoilleen vastineeksi, saavutetaan asiakastyytyviisyys melkein heti, kun tuote tuodaan

markkinoille. (IKomppula & Boxberg 2002, 105.)

2.2.4 Hinnoittelu

Hinnoittelun perusteiden ymmairtiminen on yrittdjimiisen tyontekijin ja yrittdjin oikeus ja
vastuu. Jokaisen on hyvd hahmottaa oma osuutensa palveluketjussa my6s rahallisesti ja oppia
huomioimaan mahdollisia sddstokohteita toiminnan eri vaiheissa. Rahan sddstiminen sidistdd
usein my6s ymparistéd. Yrittdjamiiseen toimintaan ei sen sijaan kuulu oman tuotteensa
myyminen paljon alle markkinahintojen, koska se vaaristad kilpailutilannetta ja karkottaa

yhteisty6kumppanit. (Karusaari & Nylund 2010, 84.)

Kiinteidt kulut ovat sananmukaisesti kuluja, jotka pysyvit, vaikkei yritys onnistuisi myyméin
ainuttakaan tuotetta koko kuukauden aikana. Kiinteitd kuluja on helpoin hahmottaa
kuukausitasolla. Aloittavan pienen yrittdjin kannattaa pitdd kiintedt kulut mahdollisimman
plenind ja panostaa ratkaisuihin, jotka tuovat sddst0d ajan myotd. Jotta yritys pystyisi
maksamaan kiintedt kulut tuotekohtaisten muuttuvien kulujen lisiksi, lasketaan jokaisen

tuotteen kustannusten paalle kate. (Karusaari & Nylund 2010, 85.)

Mitd enemmin tuotteita tai palveluja myydéan, siti enemmin on niin muuttuvia kuluja kuin
tulojakin.  Ohjelmapalveluyrityksen muuttuvia kuluja ovat esimerkiksi freelancer-
opaspalvelut, tarjoilusta aitheutuvat kulut ja ohjelmapalvelua varten hankittavat tarvikkeet,

joita ei voi kéyttad uudestaan. (Karusaari & Nylund 2010, 78.)

Katteen ja kulujen laskemiseksi on aloittelevan yrittdjan hyodyllistd kédyttdd oheista

kannattavuuslaskelman taulukkoa yrityksen kulujen hahmottamiseksi.



Kannattavuuslaskelman taulukko

Tavoitetulos (nettotulostavoite)

+ lainojen lyhennykset

+ korot vieraasta padomasta

— KAYTTOKATETARVE

+ toiminnan kiinteat kulut:

tyontekijoiden palkka (2)

palkkojen sivukulut

vuokrat

sahko ja vesi

auto- ja matkakulut

kiinteistokulut (korjaukset ja puhtaanapito)

markkinointi ja edustus

ostopalvelut (kiinteit)

- yrittdjan elikevakuutus (YEL)

yrittdjin tyottomyysvakuutusmaksu

vakuutukset

muut

= MYYNTIKATETARVE

aine- ja tarvikeostot

= LIIKEVAIHTO

+ arvonlisavero 24 %

= KOKONAISMYYNTI

Kuvio 2. Kannattavuuslaskelma (Kajaanin ammattikorkeakoulu, hallinnon ja kaupan ala)



Hyva matkailutuote on tuottajalleen pitkiikdinen, taloudellisesti kannattava ja varma
myyntivaltti. Pitkdikdisyyden vaatimus on tuotteelle ja yritykselle tirked, vaikka esimerkiksi
uuden ohjelmapalvelun kehittiminen olemassa oleviin resursseithin nojaten ei vaatisikaan
rahallisia investointeja, tuotteen tyOstiminen ja testaaminen vaatii aikaa, joka on yksi

yrityksen kriittisia resursseja. (Komppula & Boxberg 2002, 110.)

Tuotteen taloudellisen kannattavuuden arvioinnissa on otettava huomioon ainakin seuraavat

seikat:

. kuinka suurelle ryhmille tuote voidaan omin resurssein tuottaa turvallisesti ja
asiakkaan laatuodotusten mukaisesti

. kuinka pienelle ryhmalle tuote kannattaa ylipdansa tuottaa

. mitd muita resursseja on kidytettivissi ja onko ryhmakoon suurentamisesta ja muiden
resurssien kayttoonotosta todellista taloudellista hyotya

: onko tuotannossa olemassa selkedsti havaittavia pullonkauloja, joiden ylittimisen
kustannukset eivit vastaa niistd saatavia hyotyja

. mitka toimenpiteet voidaan hoitaa yksinkertaisin, toistuvin rutiinitoimenpitein

. miten paljon aikaa ja voimavaroja tuotteen valmisteluun ja jalkitoimenpiteisiin (esim.
siivous, vilineiden kuljetukset) kuluu

. kuinka suuri osa tuotteesta vaatii joka toteuttamiskerralla omaa raatalointia

. millaiselle kohderyhmille tuote on tarkoitettu ja ovatko potentiaaliset markkinat
riittdvan suuret ja ostovoimaiset

. kuinka helposti ja milld kustannuksilla tuote muuntuu toiselle kohderyhmalle

(Komppula & Boxberg 2002, 111.)



2.2.5 Myynti ja toteuttaminen

Tiedon etsimisessd ostajalle on keskeistd 16ytdd sellaista informaatiota, jonka avulla pienin
ponnistuksin voidaan 10ytdd ostajan tarpeita tyydyttivid ongelmaratkaisuvaihtoehtoja.
Tiedonhankinnassa organisaatiot kayttivat sisdisia ja ulkoisia kokemuksia. Sisdisid
kokemuksia ovat omat ja ystivien kokemukset ja ulkoset tiedonhankinnan ldhteet ovat

kaupallisia. (Boxberg, Komppula, Korhonen & Mutka 2001, 20.)

Palvelukonseptia kuvailtaessa luodaan mielikuva siitd, millaisia tarpeita tuote tyydyttad ja
millaisia kokemuksia tai elimyksid moduulit mahdollistavat asiakkaalle. (Komppula &

Boxberg 2002, 111.)

Tuotemarkkinointiin kohdistuvassa viestinndssd pitdd kustakin tuotteesta laadittavaan

tuoteselosteeseen sisiltyd aina seuraavat asiakohdat:

. palvelusisalto

. vilineet ja varusteet

. reittikuvaus

. reitin vaativuustaso

. hinnoitteluperuste

. peruutus- ja maksuehdot

Palvelusisillosta pitdd ilmetd vahintadn seuraavat asiat:

. saatavuus

. kesto

. palvelut

. opastus ja opastuskielet
. aikataulu

(Komppula & Boxberg 2002, 137.)
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Asiakkaalle nikyva tuote kuvataan tavallisimmin tuote- esitteessi tai kirjallisessa tarjouksessa,
jolloin tuotteesta annetaan luvia mielikuvia, asiakkaan saamaan arvoon tahtiavia kuvauksia
ja ilmaisuja, joissa korostetaan asiakkaan odotuksiin liittyvid tekijoitd. Tuotekuvauksessa
esitetddn tavallisesti tuotteen moduulit ja niihin liittyvit tekniseen ja toiminnalliseen laatuun

vaikuttavat tekijat. Kuten saatavuus, sijainti ja hinta. (Komppula & Boxberg 2002, 111.)

Voiton tuottaminen ei koskaan voi olla yrityksen toiminnan tarkoitus, vaan seuraus siitd, etté
yritys toimii oikein. Toki yhtion on jollain aikavililli tuotettava voittoa tai ainakin olla

tuottamatta tappiota, muutoin sen toimintaedellytykset loppuvat. (Wikstrom 2013, 15.)

2.2.6 Markkinointi

Matkailun  markkinoinnin  pédasiallisena  tavoitteena on matkailijoiden tarpeiden
tyydyttiminen  asiakasldhtOisesti, =~ matkustuspddtokseen  ja  matkakohdevalintaan
vaikuttaminen, markkinaosuuden kasvattaminen, yrityksen kannattavuuden lisdidminen,
matkailijoiden kohdeuskollisuuden lisidgminen sekd kohteen tai yrityksen imagon

tasmentaminen ja parantaminen (Hemmi 2005, 540).

Markkinointi on kaikkea sitd, milld yrityksen tuote tai palvelu saadaan kaupaksi asiakkaille. Se
edellyttdd, ettd yritys pystyy luomaan ainutlaatuista arvoa asiakkaalle eli olemaan ainoa
laatuaan. Markkinointia on yhtilailla yrityksen ilme ja kuvamaailma, mainonta, viestinti,
tapahtumat ja esiintymiset julkisuudessa, kuin myynti, tuotekehitys, innovaatiot, tuote,
palvelu, asennus tai huolto. Markkinointia on my6s aulaemintd, myyjd, somistaja, omistaja
tai kuka tahansa, jonka tekemisilld on vaikutusta ostajaan. Markkinointistrategia on siis ennen
kaikkea konkreettista toimintaa, jonka avulla toteutetaan yrityksen tehtivda ja luovitaan

yrityksen toimintaa oikeaan suuntaan. (Wikstrom 2013, 47-48.)

Kun matkailutuote on yrityksen mielestd valmis, on seuraavana vaiheena tuotteen
testaaminen markkinoilla. Tdma vaihe voidaan jakaa kahteen osaan: tuotteen esittely
potentiaalisille asiakkaille eli sopivien testaajien hankkiminen, sekad tuotteen konkreettinen
testaaminen. Asiakkaan tunteminen, kunnioittaminen ja arvostaminen ovat markkinoinnissa
tirkedd, mutta timéd on valitettavan usein unohdettua. Oikean sisillon valitseminen ja sen
houkutteleva esille tuominen on tirkedd. Tuotteen ominaisuudet ja sen tuomat hyodyt

tulisivat olla matkaansa suunnittelevalle selkeisti esilld. (Komppula & Boxberg 2002, 112.)
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Teknologinen kehitys on saanut aikaan suuria muutoksia niin kuluttajissa, markkinoilla kuin
markkinoinnissa viimeisen vuosisadan aikana. Markkinointi ei ole endd yksinkertaista, silld
timan pdivin kuluttajat ovat hyvin perilld heille tarjottavista asioista ja voivat helposti
vertailla tuotteita ja niiden ominaisuuksia esimerkiksi internetissd. (Kotler, Kartajaya &

Setiawan 2011, 18-20.)

Sosiaalisella medialla on markkinoinnin kehityksessd merkittiva rooli. Olemme luokitelleet
sosiaalisen median kahteen padryhmaan: ilmaisevaan, joka sisiltdd blogit, YouTuben,
Facebookin, valokuvien jakamiseen tarkoitetut Twitter- ja Flickr- sivuston sekd muut
sosiaalisen median sivustot. Yhteis6llisen median ryhmi sisaltdd Wikipedian sekd Rotten

Tomatoes ja Graiglist- tyyppisia sivustoja. (Kotler, ym 2011, 21.)

Bloggauksen ja twiittauksen suosio on ymmairretty myos yritysmaailmassa. IBM esimerkiksi
kannustaa tyontekijoitdan luomaan omia blogeja, joissa he voivat vapaasti puhua yrityksesti,
kunhan viestien sisdltd noudattaa tiettyjad sdantoja. Suosittu ja yhid yleistyvampi tapa jakaa
ajatuksia on luoda videoleikkeitd (klippejd) ja jakaa niiti YouTubessa koko maailman
nihtaviksi. Mitd enemmin sosiaalinen media kehittyy ilmaisevaan muotoon, sitd enemman
kuluttajat voivat vaikuttaa toistensa mielipiteisiin ja kokemuksiin. Sosiaalinen media on
kanavana edullinen ja puolueeton. Siksi se muokkaa merkittivisti markkinoinnin

tulevaisuutta. (Kotler ym 2011, 22-23.)

2.3 Liiketoimintasuunnitelman laatiminen

Liiketoimintasuunnitelma on yleensd noin muutaman sivun mittainen suunnitelma yrityksen
litketoiminnasta, sen lahtokohdista, toiminnasta, markkinoinnista, asiakkaista ja kilpailijoista.
Kun yritys on aloittamassa toimintaansa, tehddin selked litketoimintasuunnitelma, jonka
avulla yrityksen perustaminen ja toiminnan aloittaminen onnistuisi huolellisesti. Toimialaksi

valitaan yleensa sellainen ala, josta on tietoa, koulutusta ja kokemusta. (Yritys Suomi.)

Liiketoimintasuunnitelmassa otetaan huomioon mahdollisimman monia yritykseen liittyvid
tekijoitd, kuten yrityksen potentiaaliset mahdollisuudet, rahoitukset, mielipiteet ja tavoitteet
riskien minimoimiseksi. Liiketoimintasuunnitelma opastaa suunnittelussa, koska kaikki ei
aina suju suunnitelmien mukaisesti, joten mahdollisiin muutoksiin tulee pystyd reagoimaan

nopeasti. Selked tieto paperilla auttaa myos yrittdjaa mahdollisten rahoittajien ja sijoittajien
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saamiseksi. Suunnitelman avulla yritys pystytddn kiynnistiméan turvallisin mielin, koska se

on yrittdjin parhaaksi ja se on osa kehittimisen ja johtamisen tyokalua. (Yritys Suomi.)

Kirjallisessa liikeideassa on my6s se hyoty, ettd aloitteleva yrittdjd joutuu miettimddn asiat
tarkasti, koska hin joutuu kirjaamaan kaiken ylos. Liiketoimintasuunnitelman on hyva
sisdltdd  my6s  liikeidea, yrittdjdin perus- ja  taustatiedot, kuvauksen tulevasta
palvelusta/tuotteesta, asiakaskohderyhmin ja yrityksen toimintaympdriston tiedot. (Yritys

Suomi.)

Yrittajan on hyvd myos miettid keinoja miten yritys tulee markkinoimaan ja miten myynti
toteutetaan. Henkil6ston lukumidird on hyvd olla myos selvilld ja ajatus henkiloston
organisaatiosta, kuka vastaa ja misti, jotta ikaviltd vastuualueiden puutteilta viltytidin. Kaiken
kaikkiaan liiketoimintasuunnitelma on aloittelevan yrittdjan kisikirja, koska valttimatta
kaikkea tarvittavaa tietoa innostunut yrittdja ei ota huomioon. Internetistd 16ytyy paljon
hyodyllista tietoa suunnitelman laatimiseksi ja jotkut yritykset tarjoavat myos palvelua sen

toteuttamiseksi. (Yritys Suomi.)
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3 ELAMYKSELLINEN MATKAILUTUOTE

Elimystuotteen erottaa palvelutuotteesta teema, draamallisuus ja radtdloitavyys sekd
kokonaisvaltainen suunnittelu. Kilpailukykyinen elimys on asiakkaalle aito ja ainutkertainen.
Aitouden ohella tuotteen vaativinta elementtid voidaan pitid my6s tuotteen vaikutusta
asiakkaan ja tuotteen vilille, jotta elimys olisi tdydellinen. Hyvd elimys tarjoaa

henkilokohtaisia oppimiskokemuksia tuotteen kayttajalle.

3.1 Matkailun ohjelmapalvelut

Nykyaikana  loma-ajastaan  ihmiset  kdyttdvit enemmin  aikaansa  matkailuun,
virkistyspalveluihin. Harrastustoiminnan  puitteissa  liikutaan aiempaa enemmin.
Ty6matkailu ja opiskelu ulkomailla ovat lisddntyneet huomattavasti, sekd ulkomaille
matkustaminen, sinne yhteydenpito ja kansainvilistyminen maapallolla ovat suurimpia

tekijoita tdhan ilmioon.

Kansainvilinen monipuolinen yhteistyé on my6s kasvattanut viime vuosikymmenina
kokousten ja konferenssien mairda merkittavasti. Kaikki tima kehitys on laajentanut
matkailijoiden kéyttimien palvelujen ja tavaroiden valikoimaa voimakkaasti (Heikkild

&Viljanen 2000, 1-2).

Ohjelmapalvelut voidaan jakaa toiminnallisesti kolmeen eri asteeseen: passiivisiin, puoli-
aktiivisiin ja aktiivisiin. Lisdksi ohjelmapalvelut pohjautuvat aina tiettyyn teemaan. Teemojen
aihealueina voivat olla luonto, kulttuuri, vithde, litkunta ja terveys. Kaikki toiminnan
syntymiseen vaikuttavat osat: suorittajat, vilineet ja toimintaymparist0 mairdavat millaista

ohjelmapalvelutoimintaa voi syntyi. (Komppula & Boxberg 2002, 133-136.)
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3.2 Elimys

Elimys tarkoittaa kisitteend emotionaalista kokemusta, joka vaikuttaa ihmisiin positiivisesti
ja mieltd kohentavalla tavalla. Sanakirjan mukaan elimys on “Voimakkaasti vaikuttava
kokemus, tapahtuma tai muu sellainen, joka tekee voimakkaan vaikutuksen”. (Komppula &

Boxberg 2002, 26.)

Elimys on huomattavasti enemmin kuin mukava ja miellyttiva kokemus tai hyvi palvelu.
Elimyksia, eli ikimuistoisia, merkittivid kokemuksia voidaan systemaattisesti tuotteistaa siind
missd hyvia laadukkaita palveluitakin. Elimystuote on tuotteistettu kokemus, jonka sisilté ja
toteutustapa on suunniteltu asiakasldhtoisesti ja se on rdatiloitivissa asiakkaiden yksilollisten
tarpeiden mukaan. Palvelussa on olennaista se mitd asiakkaalle tarjotaan, elimyksessd

keskitytddn sithen miten ja millainen kokemus vieraalle luodaan. (Seppo 2001, 42.)

Elimystd voidaan tarkastella hetkellisend tai pidempikestoisena asiana. Tilannekohtaiset
elimykset ovat yleensi kestoltaan varsin lyhyitd ja niistd jad vaihtelevan pituisia muistoja
Elimystd ja sen tuotteeseen liittyvad kehittimista helpottaa alla oleva elimysprosessia
kuvaava elimyskolmio, jonka avulla elimyksen tuottajan on helpompi arvioida oman
tuotteensa tarjoamaa elimystd tuotteensa kayttdjille. Elimyskolmiossa on vaaka-akselille
tiivistetty matkailutuotteeseen liittyvit asiat joiden on oltava kunnossa ja mietittyna.

Pystyakselilta 16ytyvit asiakkaaseen ja hinen kokemukseensa liittyvit eri tasot. (Seppo 2001,

42.)
M henkinen taso
L Sifictionaalinen taso
oppiminen alyllinen taso
$ yspinen /e

kiinnostuminen motivaation taso

yksildllisyys aitous tarina moniaistisuus kontrasti vuorovaikutus

Kuvio 3. Elimyskolmio (Tunturin juurelta)
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Matkailuelimyksen prosessimalli kattaa ~monivaiheisen ja aineksisen kehityskulun
kiinnostuksen herddmisestd varsinaiseen matkaan ja sitten edelleen kertyneista kokemuksista
ammentamiseen. Elimyksen kokonaisuus jakaantuu siind kolmeen paityyppiin: esielimykset,
kohde-elimykset ja jilkielimykset. Niiden syntyd sditelee seitsenvaiheinen prosessi, jonka
osilla on loogiset yhteytensi ja jotka muodostavat prosessimallin. T4lld mallilla on seuraavia

plirteita:

1. Matkailuelimykset alkavat kiinnostuksen ja odotusten herddmisend jo ennen

ostopaitostd, mika osaltaan vahvistaa ndiden esielimysten syntya.

2. Elimysten syntyprosessissa voidaan erottaa seitsemin padvaihetta, joiden jirjestys on
selked ja looginen. Aiempi vaihe on tarpeellinen, mutta ei aina riittivd edellytys seuraavaan

vaiheeseen siirtymiselle.

3. Vaiheiden ‘nikyvyys® vaihtelee: Joissakin tapauksissa vilivathe voi jaada
ulkopuolisilta kokonaan nikymittémiin, kun taas myohempi vaihe on selvisti esilld.
Esimerkiksi matkaelimyksen rikastumisen muodot ovat yleensi helpommin todettavissa

kuin elimysten arviointi ja varastointi.

4. Kunkin vaitheen on tuotettava jokin kriittinen taso kiinnostavuudessa luodakseen
perustan seuraavalle vaiheelle. Ellei titid tasoa saavuteta, elimysprosessi jaa loppuosaltaan

toteutumatta.

5. Matkailuelimykset voivat eldd hyvinkin pitkddn matkan jilkeen. Niiden
jalkielimysten kiinnittymismuotoja ovat muistot mielessd, siilytetyt esineet ja matkoilla

omaksutut kaytinnot.

6. Elimyksen tiyteldisyyttd- sen vahvuutta- voidaan arvioida sithen liittyvien
prosessivaiheiden toteutumisen kautta. Mitd useammat vaiheet toteutuvat, sitd vahvempi

elamys.

7. Nopea yleiskuva elimyksen merkittivyydestd saadaan tarkastelemalla kulloisenkin

elimysprosessin viimeisen vaiheen toteutumista. Se on avain elimysten vahvuuteen.

8. Elimysmallilla on kumulatiivisen kehityksen piirteitd. Kerran menestyksellisesti
alkanut elimysprosessi tukee itse itseddn, silld hyvit lihtokohdat ennakoivat hyvai jatkoa,

joskaan eivit voi sitd taata. Toisaalta onnistunut matka luo odotuksia yhtd hyvidin tai jopa
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parempaan, kun kertynyt kokemus, tiedolliset lihtékohdat ja myos vertailun perusteet ovat

entistd paremmalla tasolla.

Tama malli soveltuu ensisijaisesti matkailuelimysten kokonaisvaltaiseen arviointiin. (Seppo

2001, 48-49.)

3.3 Elimyksellisen matkailutuotteen asiakkaat

Elimyksellisid matkailutuotteita kayttavat kaiken ikiiset ihmiset. Suurimmalla osalla thmisisté
on tarve saada vastakohta heidin arkipaivddnsi ja he haluavat saada mahdollisimman suuren

adrenaliinimairin tekemilld erilaisia aktiviteetteja.

Matkailutuotteen teema midrdd asiakaskunnan. Jos yritys tarjoaa tuotteita joissa tehdadn
jotain mistd saa vaarallisuuden, jinnityksen tai kilpailun tunnetta on todennikoéistd, ettd
asiakaskuntaan kuuluu juuri elimyksid etsivid ihmisid. Nykyajan uusi trendi on harrastaa
kaikkea mahdollista seinikiipeilystd koskimelontaan, koska ihmiset hakevat uusia tapoja

kuluttaa aikaansa ja saada sitd kautta mahdollisimman paljon uusia kokemuksia.

3.4 Benji-hyppy

Benji-hyppy on saanut alkunsa Tyynen valtameren saarilta, missd asukasheimo kaytti hyppya
miehuuskokeena ja tilléin hyppy suoritettiin vain jaykdn liaanin varassa ilman turvallisia
apuvilineitd. Nykyisilld varusteilla hyppddminen alkoi noin 30 vuotta sitten Uudessa

Seelannissa ja Ranskassa, josta laji on levinnyt muualle maailmaan. (Skybreakers.)

Yleisimpid benji-hyppypaikkoja ovat nosturit ja sillat. Hyppyja voidaan suorittaa my6s esim.
kuumailmapallosta, helikopterista sekd muista rakennelmista. Yleisin hyppykorkeus on noin
50 metrid. Benji-hyppy soveltuu lihes kaikille. Fyysinen kunto, ikd, paino tai vastaavat tekijit
eivat estd hyppaimistd. Veden pailld hypattiessi on mahdollista suorittaa ns. dippi eli hyppy
mitoitetaan niin, ettd hyppiddjin ollessa alimmassa pisteessi hidn koskettaa vettd.

(Skybreakers.)
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3.4.1 Turvallisuus

Nykyisin Benji tarkoittaa hyppadmistd kumikoyden varassa, joka on kiinnitetty nilkkoihin
sekd valjaisiin ja se joustaa 400 prosenttisesti. Tehtaalla tuotetaan niin sanottua punottua
shokkilankaa, joka koostuu noin 900:sta 1 mm paksuisista lateksisiikeistd, jotka ovat
pakattuna kovaan ulkokuoreen ja se antaa hyppaajille paremman ja joustavamman tavan
pomppia edes takaisin. Koysid voi olla eripaksuisia ja koytta valittaessa otetaan huomioon

hyppykorkeus ja hyppidjin paino.

On kuitenkin olemassa useita mahdollisia vammoja, joita voit saada hypyn aikana. Voit
loukkaantua, jos turvavaljaat on puettu huonosti tai johdon elastisuus on védrin, tai johtoa el
ole kytketty oikein alustaan. Useimmissa tapauksissa timi johtuu inhimillisestd erehdyksesta.
Toinen yleisin vahinko on, jos hyppidja takertuu naruun ja se voi alas tullessa vaurioittaa
hyppéajaid. Muut vammat ovat silmiin kohdistuva paine alas tullessa, koysi polttaa jos se osuu
thoon, sijoiltaan menneet paikat painovoiman tarttuessa hyppadjidn, mustelmat ja

selkavamman. (Skybreakers.)

Hyppidjan turvallisuutta ajatellen benji-hyppyja tarjoavilla henkil6illi on oltava koulutus
varusteiden oikein laittamiseen, tarkastamiseen ja hypyn tuottamiseen. Tédmin takia
saapuessasi henkil6kunta antaa tarvittavan opastuksen hyppyi varten, pukee hyppyvarusteet

ja olet valmis kokemaan upean benji-hyppy elimyksen.
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Eteldisessi Euroopassa sijaitsevaan Espanjaan matkaava piddsee nauttimaan tiiviistd

puheensorinasta ja vilkkaista kaduista yomy6hidin, oli kaupunki tai kellonaika mikd tahansa.

Reissaaja voi valita miljoonakaupungin, rantakohteen tai vaikkapa pienen maaseutukylin

vililld. Oli kohde kuitenkin mika hyvinsa, 16ytyy leppoisa ja valloittava tunnelma taatusti.

4.1 Alue ja asukkaat

Espanjan Aurinkorannikon, Costa del Solin, asukkaat elivit tuhansien vuosien ajan erossa

muun maailman menosta, paitsi korkeintaan sotien ja valloitusten aikaan. Tilanne muuttui

tyystin - 1900-luvun jilkipuoliskolla, kun hiljaisten pikkukaupunkien ja kalastajakylien

leimaamasta Aurinkorannikosta tuli kansainvilinen lomanviettokeskus. (Norman 2008, 7.)

Alla olevasta kartasta voimme nihdi, ettd Aurinkorannikko sijaitsee Espanjan eteldosassa

Vilimeren rannalla. Se alkaa lounaassa olevasta Gibraltarista ja jatkuu itidn Almeriaan

saakka. Aurinkorannikon hiekkarannat eivit ole pitkia, kuten Atlantin kilometrien mittaiset

hietikot. Aurinkorannikolla vuoristo ei ole koskaan kaukana, paikoin rannat ovat jopa

suoraan vuorten juurella. Kesdisin rannoilla saattaa olla tavattomia ruuhkia ja rantakadulta

katsottuna saattaa ndyttaa, ettd rannalle ei mahdu makaamaan.
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rannikolla, koska suurin osa paikallisista asukkaista tienaa elantonsa turismilla. Apua saa
tarvittaessa ja koskaan ei ole tarvinnut pelitd paikallisia asukkaita. Sesongin aikana paikalliset
thmiset toki sekoittuvat suurimmaksi osakseen englantilaisten turistien joukkoon, joten

tunnelma on siellakin samanlainen kuin missa tahansa lomakohteessa sesongin aikana.

4.2 Syy matkustaa

Mika vetaa Aurinkorannikolla miljoonia turisteja eri puolilta maailmaa? Ensinnakin runsas
ymparivuotinen auringonpaiste, josta Costa del Solin nimikin kertoo. Aurinkorannikolla on
tilastollisesti keskimidrin 320 pilvetontd pdivad vuodessa. Kesilli elohopea nousee yli 35
asteen. Tallainen ilmasto suosii rentoa elimintyylid ja lupsakkaa asennetta. Andalusialaiset

ovat enimmakseen seurallisia, puheliaita ja avuliaita ihmisié.

Costa del Solin parhaat vetovoimatekijit ovat nykyisin samat kuin jo lomamatkailun alkaessa
Aurinkorannikolle. Aurinkorannikolle padsee muualta Euroopasta todella halvalla ja helposti
(Ryanair ja Vueling), rannat ovat hyvii ja auringonpaistetta voi palvoa yhdeksidna piivina
kymmenestd. Costa del Solilla on paljon sellaista nihtdvad mitd ei muualla maailmasta 16ydy
niin ldheltd uimarantoja. Se on maailman vilkkaimpia ja kansainvilisimpid lomapaikkoja,
missd turisti voi valita mitd hin haluaa lomallaan tehda kuten esimerkiksi: laskettelu Sierra
Nevadassa, uinti Vilimeressid ja juomien siemailu rannalla on vain osa Aurinkorannikolla

tarjottavaa valikoimaa. (Norman 2008, 80.)

Majoittuminen ja matkustaminen Espanjassa on halvempaa kuin Suomessa. Hotelliy6t ovat
yleensi sesonginkin aikana ennakkoon varattuna suhteellisen edullisia. Autojen ja erilaisten
vilineiden vuokraus on myos todella halpaa ja liikkkuminen paikan pailld on helppoa hyvien
moottoriteiden ja selkeiden opasteiden ansiosta. Toki sesongin aikana rantalomakohteissa
lukuisat muutkin turistit vuokraavat ajoneuvon, joten tottumattoman kuskin kannattaa
kayttad yleisida kulkuneuvoja. Espanjan junaverkosto kattaa kaikki suurimmat kaupungit ja
junia on monenlaisia, sekd linja-autoilla paisee liikkkuumaan katevasti 16 000 kilmoterid

kattavilla moottoriteilld. (Pallontallaajat, 2013.)
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4.3 Aktivilomailijan ajanviete

Tirkeimpien lomakohteiden uimarannoilla vuokrataan kaikenlaisia urheiluvilineitd seké
rantavarjoja ja -tuoleja. Suuremmissa rantaravintoloissa on wc:t ja joidenkin yhteydessd my6s
pukuhuoneet. Parhaimpia aktiivilomailijan harrastuksia 160 km pitkilld rantaviivalla ovat

uinti, riippuliito, veneily, vesihithto, purjelautailu, snorklaus ja kalastus. (Norman 2008, 83.)

My6s muiden litkuntalajien harrastus on mahdollista. Golf on yksi suosituimmista ja Costa
del Solin alueella Gibraltarin ja Malagan vililla sijaitseekin 18 reidn kenttid noin 30. Tennis ja
squash ovat myGs suosittuja aktiviteetteja Aurinkorannalla, mutta parhaiten jylhistd
vuoristomaisemista padsee nauttimaan pyorailyn, patikoinnin ja ratsastuksen merkeissd
vuorilla. Toki my6s muunlaisia aktiviteetteja 10ytyy erilaisten safarien ja valmismatkojen

merkeissd. (Norman 2008, 83.)
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5 TUOTE: BENJI-HYPPY MAHDOLLISUUS ESPANJAN AURINKORANNIKOLLA

Bungeejump la Laca on ainutlaatuinen aktiviteettipalvelu yritys, jonka tuotteena on benji-
hyppy mahdollisuus meren rannalla. Tyoni tarkoituksena on luoda uusi tuote Espanjan
aurinkorannikolle. Ty6ni my6td luon tuotteen, jonka pystyisi toteuttamaan opinndytetyoni
ansiosta. Kiytdn kuvitteellista yrityksen nimed, koska opinndytetyoni tarkoitus on luoda
taysin uusi tuote eikd yritys, mutta samalla my6s uuden tuotteen ympirille olisi helppoa

perustaa uust yritys.

Olen miettinyt tuotteen mahdollista toteutumista jo pitkddn ja huomasin, ettd pddssi
syntyneet ajatukset kuulostavat edelleen hyvaltd, kun ne on kirjoittanut paperille. Yksi uuden
tuotteen ideoinnista ja toteuttamisesta voisi kiteyttdd yhteen lauseeseen: jos ei innostu ei

onnistu.

5.1 Tuotteen esittely

Bungeejump la Calan litkeidea on tuottaa benji-hyppy mahdollisuus rannalla sijaitsevasta
nosturiautosta. Hyppy tapahtuu meren péalli viidestikymmenestd metristd nosturiauton
nostaessa hyppidjin nostokorilla meren yliapuolelle. Hypyn alimmassa vaiheessa hyppidja
koskettaa merta eli tapahtuu niin sanottu dippaus. Dippauksen ansiosta hyppidji saa

parhaimman mahdollisen elimyksen ja kokemuksen, jonka pystyy toteuttamaan uudella

tuotteellani.

Hyppidja saa ennen hyppyd tarvittavat ohjeet asiantuntijalta, jotta hyppy on turvallinen.
Valjaat ja koysi puetaan hyppiddjin paille ennen kuin hyppiddja nousee nostokoriin.
Turvallisuuden takia hyppiddjain mukaan nostokoriin lihtee samainen asiantuntija, jonka
kaskystd hypitidn, kun viidenkymmenen metrin korkeus on saavutettu. Koko benji-hyppy
suoritus ohjeistuksineen kestid noin 15 minuuttia, josta hyppyosuus on 10-15 sekuntia ja

vapaapudotuksen osuus noin 3-4 sekuntia.

Benji-hyppy maksaa viisikymmentid euroa, joka on kohtalainen hinta loppuelimin kestivasta
muistosta. Benji-hypyn suorittamisesta hyppadjd saa sertifioidun todistuksen, joka on

mahdollista saada englanniksi, suomeksi ja Espanjaksi.
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5.2 Tuotteen toimintaymparisto

Kun kyseessi on matkailupalvelutuote, on sen toimintaymparistoon tutustuttava tarkasti ja
huolellisesti. Toimintaympiristolld tarkoitan kaikkia asioita, mitka liittyvit uuteen yritykseen
ja tuotteeseen ja sen ympirilli tapahtuviin asioihin. Tilld tavoin pystytdan varautumaan

tuleviin uhkiin ja arvioimaan tuotteen mahdollisuuksia tulevaisuuden varalle.

Tuotteeni toteuttamispaikaksi paitin valita Espanjan Aurinkorannikon ja tarkempi alueen
nimi on la Cala, joka sijaitsee noin 40 kilometrid Malagasta linteen. La Calan alue on
ymparistollisesti vithtyisd paikka. Kyld on pienehké ja ystavilliset asukkaat palvelevat turisteja
lukuisilla ravintoloilla ja alueen hiekkaranta tarjoaa paljon paikkoja aurinkoa palvoville
thmisille. Alue tunnetaan maailmalla limpimin ja viithtyisdn ilmapiirin takia, joka houkuttelee

sesongin atkaan lukuisan mairan turisteja alueelle.

Alueen valitsemiseen vaikuttivat monet tekijit, kuten alueen vahaiset aktiviteettipalveluita
tarjoavat yritykset ja alueen potentiaaliset asiakkaat. Kesakuukausina rannikko tayttyy alueelle
matkustavista turisteista, jotka haluavat kuluttaa rahaa erilaisiin palveluihin. Tuotteen sijainti
varmistaa sen, ettd asiakkaista ei pitdisi olla pulaa ja yritysten toiminta maksimoidaan
ihmisten liikkuvuuden avulla. Ihmisten liikkuvuudella tarkoitan sitd, ettd alueella oleskelevat
turistit vaihtuvat noin viikon vilein ja uudet asiakkaat 16ytavit tiensd tuotteeni luokse ja ovat

valmiita kdyttiméin tarjoamaani palvelua.

5.2.1 Alueelliset kilpailijat

ILa Calan alueella alueellisia kilpailijoita ei ole jarisyttavan paljon. Alueen markkinoilla on kylla
kysyntad aktiviteettipalveluista, mutta Aurinkorannikon kovasta kilpailusta johtuen sitd ei
riitd kaikille alan yrityksille. Tiukassa kilpailutilanteessa uuden yrityksen on vaikea tunkeutua
markkinoille, ellei silli ole poikkeuksellisen vahvoja kilpailuvaltteja tai varteenotettavia

yhteisty6 kumppaneita.
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Nien alueen aktiviteettiyritykset pikemminkin varteenotettaviksi yhteistybkumppaneiksi kuin
kilpailijoiksi.  Ennaltachkdisyn varmistamiseksi kilpailija-analyysi antaa nikemyksen
varteenotettavista kilpailijoista. Kilpailija-analyysin tuoman kilpailijatuntemuksen hyo6ty
omalle yritykselle piilee siind, ettd yritys voi helpommin havaita ne osa-alueet, joihin

panostamalla se voi erottua edukseen kilpailijoistaan.

Kilpailija- analyysi
Kilpailija Vahvuudet Heikkoudet Kilpailuvaltit
Buggy Safari Marbella tunnettu yritys vaatii asiakkaalta paljon aikaa |hinta
Adventure- Spain.com |laaja tuotevalikoima |valinnan vaikeus/ aika valmistaa eri tuotteita
Brirish car sportla Cala |uniikki yritys kallis laaja yhteistyd
Banaanivene Fuengirola [laaja asiakaskunta  [sijainti toimii myos rannalla

Kuvio 5. Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysistd voimme huomata, ettd erilaisia aktiviteettiyrityksid alueella on, mutta
kenellikddn ei ole vastaavanlaista tuotetta tarjolla kuin Benji-hyppy mahdollisuus, joten se
erottuu selvisti alueen muiden yritysten tarjoamista tuotteista. Osakseen my6s tdmédn vuoksi
alueen yritysten kannattaa ja pitdd tehdd yhteistyotd, jotta he tukisivat toinen toistaan
vaativalla matkailualalla. T4ta kautta yritykset voivat mainostaa ja suositella toinen toistaan
uusille ja vanhoille asiakkaille. Yhteistyokumppaneiden kautta saatavista asiakkaista

maksetaan 5 prosentin komissio yhteistyokumppanille.

5.2.2 Toimialan ongelmat, haasteet ja mahdollisuudet

Sesonkiluontoisen matkailutuotteen toiminnassa on omat ongelmat ja haasteensa. Yrittdjien
pitid sopeutua ja valmistautua huolella sesonkiajan tuomiin haasteisiin ja kohteeseen
saapuvien asiakkaiden tarpeisiin. Sesonkivaihtelussa on monia vaikuttavia tekijoitd, jotka
mutkistavat yrittajan elinkeinoa. Huomioon tiytyy ottaa muun muassa vaihtelevat
sadolosuhteet, turistien maird ja poliittinen tilanne. Ennakoivaa ty6ta tdytyy tehda paljon
ennen sesongin alkamista ja valmistautua parhain mahdollisin keinoin. Laitteet ja vilineet
tulisi olla kunnossa, markkinointi hoidettuna, yhteistybkumppaneiden kanssa tehtivit

sopimukset ja tarvittava henkil6stomaira palkattuna.

Ennakoivan tyon merkitys yritykselle palkitsee kuitenkin yrittdjan siten, etti tuote toimii

halutulla tavalla sesongin aikana ja siten maksimoidaan yrityksen tulot ja asiakkaiden
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tyytyvaisyys. Sesonkiluontoisessa tyOssa tiytyy ajatella asiaa silld tavalla, ettd yrityksen
paatoimiset tulot tehddin 3-4 kk aikana, tulot ovat kohtalaisen suuria ja asiakkaiden

vaihtuvuus niakyy katukuvassa.

Asiakkaat ovat yrityksen tirkein asia. Asiakkaat haluavat lomallansa hyvdd palvelua ja
asioiden pitdd toimia oikein, koska ihmiset haluavat parasta lomallansa ja tyytyviinen asiakas

kertoo aina positiiviset kokemuksensa eteenpiin, miké tuo ilmaista mainontaa yrittajille.

Matkailualalla uusien yritysten on myds paneuduttava koulutukseen ja ammattitaitoon.
Hyvin ammattitaidon ja osaamisen myo6ta yrittdjd ja tuote erottuvat muista yrityksistd, koska
matkailualalla uuden yrityksen perustaminen on aika matala kynnys. Téstd johtuen osalla
yrityksistd ei ole tarpeeksi osaamista ja koulutusta, joten he kirsivit kapasiteettiongelmista,

hinnoitteluvirheistd ja osaavan henkil6kunnan puutteesta ja toiminta kaatuu sithen.

Liitteend olevan liiketoimintasuunnitelman avulla kuitenkin pystyin kartoittamaan ja
kertomaan mahdollisen uuden yrityksen haasteista ja jasentelemiin tuotteeni litkeideaa sen
avulla. Liiketoimintasuunnitelman keskeinen tarkoitus on kuitenkin olla opastamassa ja
antamassa tukea mahdollisten vastoinkaymisten takia ja ennakoida tulevia riskejd ennen kuin
ne vaikuttavat tuotteen toimivuuteen. Tuotteen ominaisuudet kuten heikkoudet ja vahvuudet
auttavat myos jasentdmédn siti mihin pitdd keskittyd eniten. Asiakassegmentointikin on

helpompaa kun tiedetddn mitd myydéin, kenelle, mihin hintaan ja milld keinoin.

Mahdollisuuksia matkailualalla kuitenkin on rajattomasti. Esimerkiksi luomani tuotteen on
tarkoitus saada ihmisten huomio, luotettavuus ja halua kidydd uudestaan ja titd kautta he
tutustuvat tuotteeseeni ja sithen, ettd mahdollisesti voisivat tulla uudestaan. Tuotteeni
ympirille voisi rakentaa mahdollisesti paljon muutakin toimintaa ja saada enemmin

néikyvyytti ja litketoimintaa.

5.3 Asiakassegmentti

Asiakassegmentin valinta on yksi tirkeimmistd uuden tuotteen kehittdmisen kannalta.
Kilpailukykyisen ja uuden tuotteen tiytyy olla raatiloity vastaamaan tavoitellun kohderyhmin
arvoja ja odotuksia. Yrityksen liikeidea, tuoterakenne, tavoiteltu tulevaisuuden brindi ja

imago madradvit asiakassegmentin.
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Tavoitelluimmat asiakkaat ovat ulkomailta saapuvat turistit, joiden primairi motiivi
matkustaa on vapaa-aika. Aurinkorannikolle matkustavat turistit saapuvat enimmikseen
Euroopasta, joten arvot ja tarpeet ovat aika lailla samanlaisia kaikilla kun kyse on
hauskanpidosta ja ohjelmapalveluiden kiytosti. My6s paikalliset thmiset voivat omaksua
tuotteen omaan kayttoonsid, koska kuten jo atkaisemmin kerroin, ei alueella ole kuin yksi
benji-hyppyja tuottava yritys, joka sijaitsee 40 kilometrin padssi. Rannalla hypittivi benji-
hyppy sopii siis mainiosti kaikille paikalla oleville ihmisille, jotka hakevat jannitystd

elamaansa.

Tuotteeni ostopaitokseen vaikuttavat kuitenkin myos psykografiset ja sosiodemografiset
tekijat. Tavoitteena on keskittyd nuoriin aikuisiin, jotka ovat idltddn 18-35 vuotiaita, joka on
iso osa Aurinkorannikolle saapuvista turisteista kesdisin. Suurin osa tista ikdluokasta kayvit
jo toissd, jotka tienaavat itse elantonsa ja ovat valmiita kuluttamaan rahaa ja aikaa

elamyksellisiin palveluihin.

Luomani tuotteen hinta ei ole esteend ostopéddtoksen tekemiseen, koska palvelun hinta on
sama kuin muuallakin benji-hyppy paikoissa ja ithmiset ovat tietoisia siitd eivatkd he hinnan
puolesta jitd hyppya tekemittd. Suurin psykografisista vaikuttajista ovat oma persoonallisuus

ja elimintyyli, jotka madrdavit asiakkaan tekeméd ostopédatosta.

Varteen otettavia sosiodemografisia tekijoitd kuten koulutusta ja ammattia ei tarvitse miettid
tuotteeni kohdalla niin tarkasti, koska kyse on vapaa-ajan vietosta. Toki eri ammateissa ja eri
koulutuksen saaneilla on omat tyylinsid viettid vapaa-aikaa. Extreme harrastukset ovat
kuitenkin nykyajan trendi ja ihmiset haluavat olla osa trendid ja pysya ajanhermoilla.
Tirkeintd kuitenkin tuotteellani on se, ettd tavoittelemani kohderyhmid kokee tuotteen

omakseen ja ettd tuote tdyttdd heiddn odotuksensa.

5.4 Hinnoittelu

Hinnat ovat benji-hypyissd samaa luokkaa melkein jokaisella alalla toimivalla yritykselld. Oma
tuotteeni maksaa viisikymmentid euroa per hyppy ja lihtékohtaisesti hyppypaikkaa
katsomatta kaikki viisikymmentd euroa maksavat hypyt suoritetaan viidestikymmenestd

metrista.



26

Tuotteen toiminnan aloittamiseen riittdd hyvinkin pieni pddoma. Tuotteen aloittamiseen
vaadittavat kulut syntyvit vasta sitten kun tuote otetaan kiytto6n. Lainaa el tarvitse
valttimittd ottaa, koska tuotteeseen tarvitaan pelkistidn hyppdimiseen tarvittavat vilineet,
jotka maksavat tuhannesta eurosta kahteen tuhanteen. Nosturiauto vuokrataan paivittdiseen
kayttoon ja sen kiyttiminen maksaa kuljettajan kanssa noin 50 euroa tunnilta.
Nosturiautojen vuokraaminen onnistuu vaivatta, koska osa suomalaisistakin yrityksistd on

laajentanut toimintaansa Espanjaan asti.

Kiinteitd kuluja kuukaudessa kertyy ainoastaan vakuutuksesta, nosturiauton vuokrasta,
tyontekijoiden palkoista, elikemaksuista ja veroista. Ensimmaiseksi kuukaudeksi on tuotteen
lakiasioiden takia palkattava my6s lakimies hoitamaan yrityksen lainsdddannollisid asioita
tuotteen lupien kanssa. Kannattavuuslaskelman avulla kuitenkin kuukauden menot ja tulot
on helppo laskea ja se antaa suuntaa tuotteen mahdollisista kuluista. Tarkemmat kulut
esimerkiksi yrityksen tekemistd yhteistybkumppaneiden komissioista muokkaavat myos
lopullista arviota tuotteen lopullisesta hinnasta ja kuinka suuri osa tuotosta menee

yhteistybkumppaneiden jirjestamiin asiakkaisiin.

Yrityksen nettotavoitetuloksen olen laskenut siten, ettd benji-hypyn suorittaa maksimissaan 4
asiakasta tunnissa, joka tekee 200 euroa/ tunti ja tyOpdivin pituus ensimmiisend kuukautena
olisi kokeilun takia 8 tuntia pdivissi. Aukioloaika olisi aluksi 10:00- 18:00. Kahdeksan
tunnin aikana tuotteen avulla tienaisi 1600 euroa ja benji-hyppddminen olisi mahdollista
kuukauden jokaisena pdivini sesonki ajan vuoksi, jonka tuloksena olisi 48 000:n tuhatta

euroa kuukaudessa.

Kuukauden testaamisen jilkeen on helppo tehdd pidtelmid siitd, mind kellonaikana
hyppdaminen on kiireellisintd ja siiti miten joustavaksi yrityksen aukioloajat kannattaa
suunnitella tavoitetulokseen pddsemiseksi. Todellinen arvio my6s kustannuksista selvidd
ensimmiisen kuukauden jilkeen. My6s henkiloston lukumairin pystyy suunnittelemaan

siten, ettd kiireellisimpana aitkana hyppyja on valmistelemassa kaksi tyontekijaa.

Yhteenveto yrityksen keskeisista luvuista (1kk)

Liikevaihto 48000
Henkil6sto 2000
Muut kulut (verot, vakuutukset, vdlinehuollot ja tyel.maksut) 14365

Kuvio 6. Yhteenveto yrityksen keskeisistd luvuista
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5.5 Markkinointi

Markkinointisuunnitelma on tirkei osa liiketoiminnan toteuttamista. On tirkedd, ettd
yritykselld on valmis kohderyhmi, koska asiakasta kiinnostaa, mitd kohteessa tapahtuu, miti
nihtivyyksid sielld on ja mitd voi harrastaa. Markkinointi voidaan suunnata suoraa heille ja
yritys alkaa tavoittelemaan heitd tehokkain keinoin ja kohtuullisin kuluin. Niin sdastetidn
kallista aikaa ja pystytddn keskittymain tiettyyn segmenttiin. Yrittdjan kannattaa olla tietoinen
my0s kilpailijoiden markkinoinnista ja heidin tyylistddn tuoda itsensa asiakkaiden nihtaville,

silli oman tuotteen markkinointi on helpompaa kun otetaan mallia kokeneelta yrittdjalta.

Pienten yritysten kannattaa kdyttdd tasmamarkkinointia, joka tarkoittaa toimenpiteiden
valitsemista tietyn teeman tai asiakaskohderyhmin mukaisesti. Talld benji-hyppy tuotteella
kohderyhmini ovat paikalle saapuvat turistit, paikalliset ihmiset ja pddasiassa nuoret, jotka
harrastavat extreme-urheilua. Helpoin tapa aloittaa markkinointi on nykyaikana internet ja
sosiaalinen media. Ulkomailta saapuvat turistit etsivit yleensa tarvittavaa tietoa kohteesta ja
ohjelmapalveluista jo ennen matkan tekoa. Facebook, instagram, twitter ja internetsivut
kuten tripadvisor, jonne ihmiset voivat kommentoida kayttimidan tuotteita ja suositella niitd
muille, ovat parhaita mahdollisia ensivaikuttajia ostajan pdatokseen kayttdd tuotetta. TAmi on
hyvi keino aloittaa markkinointi, koska sitd kautta riittdd, ettd internet sivuilla 16ytyy tuotteen
tirkeimmit tiedot niin kuin markkinointi mixissd kerrotaan eli itse tuote, sen hinta ja sijainti

seki saatavuus ja aukioloajat.

Muita jakelu keinoja markkinoinnissa olisi tarkoitus kayttdd muun muassa kaduilla, info-
pisteissd, yhteistybkumppaneilla ja lentokentilld jaettavia tuotteesta kertovia lentolehtisia,
jotka ovat kitevin kokoisia ja helppo poimia mukaan. Parhaiten asiakkaat saavutetaan jos
paikalla on henkil6 joka voi samalla kertoa tarvittaessa asiakkaalle lisi infoa ja pystyy

vaikuttamaan asiakkaan ostopditokseen.
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6 POHDINTA

Timin opinndytetyon tarkoitus oli luoda uusi kilpailukykyinen ohjelmapalvelutuote
Espanjan  Aurinkorannikolle. Tuotteen tarkoituksena on lisitdi Aurinkorannikolle
matkustaville thmisille lisad ohjelmapalveluita ja alueella toimivia yrityksid. Kuten jo aiemmin
olen todennut alueella ei ole vastaavaa yritystd, eikd palvelua, joka tuottaisi samanlaista
palvelua kuin kehittimini tuote. Tuottella olisi oivat mahdollisuudet menestyd ja tulla

tunnetuksi Aurinkorannikon alueella.

Aiheen valinnassa minun oli helppo valita tuote, joka tulisi sijaitsemaan Espanjassa. Olen
asunut Espanjassa viisi vuotta ja tutustunut alueeseen ja alueella tarjottaviin
ohjelmapalveluihin melko tarkasti. Suurin vaikutus opinniytetyoni aiheen valintaan syntyi
kuitenkin tyoskennellessini aktiviteettiyrityksessd Espanjassa la Calan kylassa. Kolmen kesin
aikana huomasin, ettd sesonkipainotteinen tyé sopisi minulle ja sen luomat mahdollisuudet
alkoivat kiinnostaa. Tutkiessani alueen palveluiden tarjontaa huomasin, ettd ajatuksissani
pyorinyttd benji-hyppy tuotetta ei ole ja sille olisi kysyntaa talld alueella laajan asiakaskunnan
takia. TyOskentelemissini yrityksessdkin saattoi kdyda yhden piivin aikana ihmisid jopa
kahdestakymmenesti eri maasta. Vaikka yritys ei ollut kovin suuri, silld riitti silti asiakkaita
ympari maailmaa. Aloin pyorittelemdidn ajatusta uuden tuotteen luomisesta mielessini ja
pienten tutkimusten ja padtdsten myotd pditin tehdd siitd opinndytetyon, jota voisi

myohemmin kiyttda oikeana tuotteen tai yrityksen perustamisen pohjana.

Kiinnostukseni aiheeseen oli suuri, koska harrastan itsekin extreme-urheilua ja nautin niistd
saatavista kokemuksista ja eldimyksistd. Teoriaosuudessa keskityin tuotekehitykseen ja
elimykseen, koska ilman tietoa niistd asioista on vaikea ymmartid mitd kaikkea vaaditaan
elimyksellisen tuotteen toteuttamisessa. Aineistoa teoriaosuudesta l6ytyi paljon ja osa
kirjoista on jo kymmenisen vuotta vanhoja, mutta niissd kerrotut tiedot pitivdit omasta
mielestini paikkaansa vield tindkin piivdnd. Rajasin  teoriaosuuden tuotekehitykseen,
elimykseen ja toimintaymparist6on eli itse Aurinkorannikkoon, koska nimi kaikki tekijat
mahdollistavat tuotteeni toimivuuden ja vaikuttavat sithen liittyvdan tuotekehityksen
prosessiin. Yksi asia mikd opinndytetyoni parantamiseksi jdi tekemattd, oli se, ettd en pystynyt
konkreettisesti testaamaan tuotteen toimivuutta. Sijainnin ja rajallisen budjetin takia tuotteen
testaaminen jii kokonaan pois. Mielenkiintoista olisi ollut se, ettd olisin pystynyt kdytinndssa

ndyttimadn tuotteen toimivuuden ja analysoimaan tuotetta tarkemmin testaamisen myo6ta.
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Omasta mielestini opinndytetyGssini onnistuin luomaan toimivan ja erilaisen tuotteen, jolla
olisi mahdollisuudet kilpailla Aurinkorannikolla tarjottavien ohjelmapalveluiden joukossa.
Sain onnistuneesti ilmaistua padssini pyorineet ajatukset ja kirjoitettua ne paperille muiden
nihtivaksi. Onnistuminen kuitenkin vaati paljon ponnisteluja, koska tein opinniytetyoni
yksin enkd saanut vertaisten ndkokulmaa sen valmistamiseksi. Osaltaan se vaikeutti tyon
etenemistd ajatuskatkosten takia ja ideoitten loputtua kesken, mutta ponnistelujen jalkeen
sain kuitenkin viimeisteltyd tyoni valmiiksi. Teoriaosuutta kirjoittaessani suurimmaksi
ongelmaksi muodostui hahmottaa mitd kaikkea tietoa uuden tuotteen perustamiseen
vaaditaan. Kirjaston tyontekijit ja ohjaava opettaja kuitenkin antoivat hyvid neuvoja siiti,
mitd teoriaosuuden tulisi sisdltdd. Toinen haaste oli saada ajatukset omasta paistd paperille
jarkevassa ja asiallisessa muodossa. Visiot ja nidkemykset tuotteesta oli paljon helpompi
ajatella itsekseen, mutta lopulta ne kuitenkin muotoutuivat myos paperille ymmarrettavaian

muotoon.

Oppimisen kannalta opinndytetyoprosessi on ollut opettavainen. Tiedonhaku ja itse
opinndytetyOprosessi ovat opettaneet paljon projektitydn tekemisestd ja sithen vaadittavasta
ajasta ja vaivasta. Prosessin myo6ta siitd saadut opit auttavat varmasti tulevassa tyoelimassi ja

helpottavat projektitdiden ja kirjallisuuden parissa tyoskentelya.
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Antti Orava

Yrityksen nimi:
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La Cala, Fuengirola
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1. Yrityksen perustiedot.
Yrityksen nimi ja yhtiomuoto: Benji Jump La Cala, Tmi

Toiminta-ajatuksena on: Tarjota benji-hyppy mahdollisuus Espanjan aurinkorannikolla meren
péélla viidestakymmenesta metristi nosturi kuorma-autosta.

Omistaja / omistajat:

Antti Orava

Toimitusjohtaja:

Antti Orava

Maantieteellinen markkina-alue ja asukasmaara:
Markkina- alueena toimii koko aurinkorannikko ja potentiaaliset asiakkaat ovat turistit ja paikalliset
asukkaat, jotka tulevat lomailemaan la Calaan ja lahialueille.

Toimialalle on tyypillistad: Antaa elamys, jonka ihmiset muistavat loppuelamansa.
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1. 1 Yrityksen perustajatiedot

Nimi Antti Orava

Koulutus/tutkinto Matkailun koulutusohjelma
Tybkokemus Yli 3 vuotta

Yrittdjakokemus 9 kk, matkailuyrityksen pyorittdjana

Yritystoimintaa tukeva | Extreme harrastukset
harrastus- yms. kokemus

Yrittdmisen Yrittdjana pystyn toteuttamaan itseéni ja toimimaan omalla tavallani
motiivit/miksi haluat ilman muiden vaikuttamista toimintaani.

yrittdjaksi? Kommentoi
yrittajyystestia
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2. Yrityksen toimintaymparisto

2.1. Kilpailijat

Ydinkilpailijoitamme ovat:
Kilpailijan nimi ja perustelut

Vastaavanlaista yritystéa ei ole aurinkorannikon alueella.

Mahdollisesti muut elamysyritykset voivat vieda jonkin verran asiakkaita, mutta ainoana tdmén
tyyppisena yrityksena kilpailijoita ei ole.

Marginaalikilpailijoitamme ovat:
Kilpailijan nimi ja perustelut

Huvipuistot ja siksi, ettd ne antavat samankaltaisia kokemuksia kuin benji-hyppy

Potentiaalisia kilpailijoitamme ovat:
Kilpailijan nimi ja perustelut

Buaay Safari marbella tarjoaa2 tunnin buaay ajeluita 50 euron hintaan ja se voi varastaa asiakkaani

Millainen on kilpailutilanne? Mill& keinoin alan yritykset toiminta-alueellasi kilpailevat?
Minkalainen on markkinoiden kehityssuunta.

En nde muita yrityksia aktiviteetti yrityksia niin sanotusti kilpailijoina. Tottakai osa asiakkaistani
valitsevat mieluummin jotakin muuta tekemisté kuin benji-hyppaaminen. kuitenkin yhteistyo
muiden yritysten kanssa auttaa jakamaan asiakkaita ja pystymme sité kautta hyodyntamaén
yhteistyota heidan kanssaan. Mutta ainoana taméan tyyppisena yrityksena varsinaisia Kilpailijoita ei
ole.
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2.2. Yrityksen suunniteltu tilanne

2.2.1 Liikeidea

Tarve/hyoty asiakkaalle

Tuottaa ikimuistoinen elamys asiakkaalle

Asiakkaat/asiakasryhmét

Aktiviteetti matkailijat/ kaikenik&iset

elamysta hakevat ihmiset

Imago
Paras elamysten luoja

Tuotteet/palvelut
Benji-hyppy mahdollisuus nosturiautosta.

Tapa toimia:

Benji-hyppy paikka on meren ranta ja sieltd suoritetaan benji-hyppy meren paalla 50 metrista.

Voimavarat

Fyysiset Taloudelliset Henkiset

- Sijainti - Halpa - Ainutlaatuinen elamys
- lImasto - Tuottoisa - Tulevat uudestaan
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2.2.2 Tapa toimia

Asiakkaiden/kauppojen hankkiminen? Markkinoinnin hoitaminen?

Markkinointi tapahtuu enimmékseen sosiaalisessa mediassa (facebook ja twittter) myos erilaiset
nettipalvelut kuten tripadvisor jne. Alueella toimii myos valtava niin sanottu puskaradio, mika
tarkoittaa ihmisten suusta suuhun puhumista positiivisten ja negatiivisten kokemusten jakamiseksi.

Tuotekehitysty0 (valikoimien, lajitelmien valinta), kuinka hoidetaan?

Idea tuotteesta on jo olemassa, joten tuotteen testaaminen ja markkinointi tulee tapahtumaan

ensimmaisend kesang, jolloin testataan tuotteen toimivuus ja mahdolliset hinnan nousut ja
kysynta..

Henkil6kuntaa tarvitaan vahan ja laitteisto (kuorma-auto, benji-hyppy vélineet) vuokrataan.
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Hinnoittelu?

Hinnoittelun perusteiden ymmartaminen on yrittdjamaisen tyontekijan ja yrittajan oikeus ja vastuu.
Jokaisen on hyva hahmottaa oma osuutensa palveluketjussa myds rahallisesti. Rahan saastaminen
s&éstéa usein myods ymparistod, mika on tarkedd alueella, jossa on paljon turisteja. Yrittdjamaiseen
toimintaan ei sen sijaan kuulu oman tuotteensa myyminen paljon alle markkinahintojen, koska se
vééristaa kilpailutilannetta ja karkottaa mahdollisesti omat yhteistydkumppanit.

Hinnoittelun olen suunnitellut 50 euroa per hyppy ja siihen kuuluu asiakkaalle tarkoitettu
sertifikoitu todistus hypyn suorittamisesta.

Myynnin organisointi?

Myynnin hoidan mina eli yrityksen omistaja. Myynti tapahtuu paikan paalla ja
yhteistyokumppaneiden kautta. Yhteistydkumppanit saavat 5% komission jos onnistuvat myymaan
tuotettani heidan kauttaan. Palvelukonseptia kuvailtaessa luodaan mielikuva siit4, millaisia tarpeita
tuote tyydyttaa ja millaisia kokemuksia tai elamyksia moduulit mahdollistavat asiakkaalle.

Ostojen (tavarat ja palvelut) suoritus? Ketjusta vai villind? Varastointi?

Tavarat ovat helppo siirtad pdivan paatteeksi pois rannalta tai kiireisimpind paivind kuorma-auton
ja vélineet voi jattaa rannalle.
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Kuljetukset, tavaroiden tai palvelujen toimitukset asiakkaalle?

Tapahtuu paikan péaéalla

Palvelut ja hallinnointi (esim. tarjoukset, tilaukset, kirjanpito, palkka- ja sopimusasiat,
markkinointi)

Sesongin ulkopuolella markkinoidaan hyppyja halvempaan hintaan. Kirjanpito on helppo suorittaa
itse koska erilaisia kuluja ei synny paljon ( 2 henkilon palkka + laitteiden vuokraus+ verot). Pienen
yrityksen pydrittdminen on kuitenkin loppupeleissé aika yksinkertaista, eik& omia tuotteita tai
myyntia tarvitse ulkoistaa kenellekaan.
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2.2.3 Taloudellinen analyysi yrityksesta

2.2.4. Paaoman tarve
1. Investointiohjelma ajalle 1.6.2014 — 30.6.2014

Kohde: La cala, Costa del Sol, Fuengirola Kustannus
Koneet: 50 e tunti
12000/8h per péiva
Kalusto 500+ huolto 50e kk
500+50
Rakennukset
Muut pitkavaikutteiset hankinnat
Yhteensa
12 550
2. Kayttopadoma (liikepdaoma):
Vaihto-omaisuus (tavaravarasto)
Alkuvaiheen toimintakulut ennen riittdvaa tulorahoitusta ja alkukassa
12 000
Yhteensa
12000
PAAOMAN TARVE YHTEENSA (investoinnit + kayttopaaoma,
siirretaan rahoitussuunnitelmaan kohtaan rahoitus yhteensa) 12000
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2.2.8 Yhteenvetoanalyysi yrityksesta suhteessa ymparistoon

YRITYKSEN SWOT-analyysi

Vahvuudet:

-Sijainti

-Elamys

-Kohtuulliset hinnat
-Ystéavallinen henkildkunta
-Ikimuistoinen

Heikkoudet:

-Asiakkaiden saaminen
-Uuden yrityksen haasteet

Mahdollisuudet;

-Saavuttaa suuri méaré asiakkaita sesongin
aikana

-Tehdd vuoden palkka 3kk

- Laajentaa yrityksen toimintaa suurempiin
rantakaupunkeihin

-Menestya kansainvaliseksi brandiksi

Uhkatekijat:

- Kilpailijat (eri yritykset, jotka tuottavat
aktiviteettimatkailua)
- Ihmiset eivat uskalla yrittdd benji-hyppya
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3. Strateginen suunnittelu

3.1 Perusstrategian valinta

KUSTANNUSTEHOKKUUS

DIFFEROINTI

KUSTANNUSPAINOTTEINEN
KESKITTYMINEN

DIFFEROINTIPAINOTTEINEN

KESKITTYMIEN

tuote jai heille mieleen.

Benji jJump la Cala:n perusstrategia on differointi, koska differointi on hyva keino hankkia oma
brandi ja erottua joukosta. Brandi rakentuu asiakkaiden ja prospektien keskindisissa keskusteluissa.
Tata kautta tyytyvaiset asiakkaat hankkivat minulle uusia asiakkaita, koska erilainen ja eksoottinen

3.2 Asiakaskohderyhmat

Asiakkaat
[asiakasryhmat

Valikoima- ja lajitelmapaatoksiin vaikuttavat asiakkaidenerityistarpeet

Nuoret 10-15 Halu nayttaa

ikdtovereilleen

Todistaa
vanhemmilleen
rohkeutensa

Turvallisuuden ja
hauskan pidon
mahdollistaminen

Tuo lisaa
markkinointia kun
myds lapset voivat

40-50

nuoremmille hypata

Nuoret aikuiset Elamyksen Elaman kokemus Mahdollistaa Luo keskustelua

18-25 hakeminen erikoislaatuinen tavoiteltuimpien
eldmys eksoottisessa | asiakkaiden joukossa
ymparistossa

Keski-ikaiset Tuntea elavansa 1ka kriisi Onnellisuus Tuovat lapset

mukanaan
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3.3 Portfolioiden hahmottaminen

Liiketoimintasektorit (valikoimaratkaisut) luokitellaan portfoliotarkastelun avulla seuraavasti.

Kirjoita seka ratkaisusi ettd perustelut.

TZhtituotteet : Benji-hyppy

Tilld tuotteella saadaan nopeasti tuloja sesongin
aikana. Koska tuotteeen avulla pystyy
maksimoimaan tulot kolmessa kuukaudessa.
Tunnin aikana pystyy toteuttamaan 4 hyppya ja
se tekee 200 euroa tunnissa ja tarkoituksena on
tehdi ainakin 8 tuntisia pdivid joten tuotto per
péiva olisi 200*8 eli 1600 euroa paivissa.

Kysymysmerkit:

Toinen benji-hyppy paikka: Ensimmaisen kesan
jalkeen nidhdain kuinka hyppiadimismahdollisuus
onnistui rahallisesti ja katsotaan olisiko seuraavana
kesdna mahdollista laajentaa.

Baari: Nosturiauton vieressé voisi olla pieni baari
josta ihmiset voisivat ostaa virvokkeita ja pienta
suolaista purtavaa.

Vesiskootterit ja banaanivene: Tulevan brindin
alla voisi vuokrata my6s muita vesiurheilulajeja,
koska tuote on rannalla.

Lypsylehmiit:

Benji-hyppy toimii myos yrityksen
lypsylehmand, koska todennékdisesti ihmiset
haluavat kayttaa tat4 palvelua.

Rakit:

Rakkikoiria ei vielé ole, koska yritys on uusi ja
yritys lahtee kéyntiin benji-hyppy
mahdollisuudella.
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3.4 Strategiayhteenveto (toimenpiteet valitun strategian toteuttamiseksi, mita teet

kysymykset)

Ympériston ja tulevaisuuden
tarjoamat

Yrityksen

Vahvuudet Heikkoudet

-Kauniit nédkoalat -Kilpailu alueen muiden
-Ldmmin aktiviteetti yritysten kanssa

-Uintimahdollisuus hypyn
jalkeen

-Sesonki luontoinen

-Saan armoilla

-Vahainen markkinointi

- Matkailutoimijoiden heikko
tuntemus

Mahdollisuudet
-Yhteistyo
-Globaali brandi
-Tuotevalikoiman
laajentaminen
-Kiinnostus
aktiviteettiurheiluun

Hyddynnad (menestysstrategia)
-Vahva osaaminen
matkailualalla

-Luottamus itse tuotteeseen
kokemusten myota
-Kansainvélinen osaaminen

Korjaa/kehita
(kehittdmisstrategia)

-Uusien tuotteiden kehittdminen
-Palvelun laadun parantaminen

-Asiakastyytyvaisyys kyselyt

Uhkatekijat
-Taloudellinen lama
-Kilpailijat
-Tuotteen kopiointi
-Vahdiset asiakkaat

Varaudu/ennakoi (varastrategia)
-Toinen liike-idea
-Laajentaminen

Torju/valta
(selviytymisstrategia)
-Rahan saastaminen
-Uusien ideoiden luominen
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4. Visio

4.1. Yrityksen arvot ja visio

Kuvaus Benji jump la Calan:n arvoista ja visioista
vuonna 2017.

Benji jJump la Calan tulevaisuuden visio ja arvio vuonna 2017 on se, etta yrityksen tuottojen ja 3
vuoden aikana kehitetyn brandin jalkeen on saanut jatkoa niin paljon, ettd olen mahdollistanut
benji- hyppaamisen 4 suosituimmalla rannalla Espanjan aurinkorannikolla.

Tuotteen kysynnén ja 3 kesan tuottojen takia on ollut mahdollista vuokrata enemmaén nosturiautoja
ja vélineitd, jotta laajentaminen on mahdollista. Tamén takia laajennan yritystani suosituimmille
rannoille, jotta mahdolliset kilpailijat eivat pysty kilpailemaan tuotteeni kanssa.

Jatkosuunnitelmia ajatellen on uusia visioita laajentaa toimintaa, jopa muihin maihin olemassa
olevan brandin ja maineen takia.
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5. Yrityksen haavoittuvuus ja riskien hallinta

Yrityksen siséisia riskitekijoita ei ole, koska yritys ei omista itse mitddn muuta kuin
nosturiautoon Kiinnitettavat hyppaamisvélineet. Henkilostéakin on niin véhan, etté taloudellinen

tilanne on vakaa vaikka toiminta hidastuisi.

Ulkopuolisia riskitekijoita yritykselleni ovat mahdolliset kilpailijat ja maailman taloudellisen
tilanteen vakavuus. Taloudellisella tilanteella tarkoitan sitd, ettd jos yleinen lama ja rahallisen
kriisi pahenevat on myds mahdollista, ettd se vaikuttaisi ihmisten liikkuvuuteen maailmalla.
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Yhteenveto, arviointi, miten riskeja hallitaan, pienennetaan, poistetaan?

Yksittainen riskien arviointi ei usein johda haluttuihin toimenpiteisiin. Yritykselle méaritetyt
riskienhallintamenetelmat, roolit ja vastuut varmistavat, etta sovitut toimenpiteet myos
toteutetaan ja niiden vaikuttavuutta arvioidaan.

Itse kaytén riskienhallintaan tuttua menetelméaa, jota monet yrittajat kayttavat eli:

1) vaara- ja haittatekijoiden syntyminen estetéan

2) vaara- ja haittatekijat poistetaan tai, jos tdama ei ole mahdollista, ne korvataan vahemmén
vaarallisilla tai vdhemman haitallisilla

3) yleisesti vaikuttavat tyésuojelutoimenpiteet toteutetaan ennen yksilollisia

4) tekniikan ja muiden kaytettavissa olevien keinojen kehittyminen otetaan huomioon.







