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THVISTELMA

Tama toiminnallinen opinndytetyd on tydelaméléhtéinen kehityshanke, jonka tar-
koituksena oli suunnitella uusi, uniikki ohjelmapalvelutuote. Tyén toimeksiantaja
on Time Out -ohjelmapalvelut, ja tuote on suunnattu yrityksen yhteistydnkumppa-
nin, Katajiston Kartanon, kokousasiakkaille. Tuotekehitysprosessissa tavoitteena
oli huomioida molempien yritysten toiveet ja ndiden pohjalta suunnitella asiakkai-
den tarpeet tayttava tuote.

Opinnaytety0 jakautuu teoriaosaan seka toiminnalliseen osaan. Teoriaosa esittelee
ohjelmapalvelutuotteen kasitteen sekda matkailutuotteen teoriaa. Tuotekehityspro-
sessia sekd yhteistydn merkitystd ohjelmapalveluyrittdjan kannalta kasitelldan
tyossa yleisella tasolla sekda mukana olevien yritysten nakokulmasta. Toiminnalli-
nen osa siséltdd uuden tuotteen suunnitteluprosessin ja tuotekehityssuunnitelman
laatimisen.

Tavallisimmat syyt tuotekehitysprosessin aloittamiseen ovat myynnin lisédminen,
markkinatilanteen muutos, asiakkaiden kulutustottumusten muutokset seké kasva-
va Kilpailutilanne. Kahden yrityksen tuottaessa yhteisen tuotepaketin yhdistyy
my06s molempien yritysten osaaminen ja markkinoille saadaan laadukkaampia ja
monipuolisempia tuotteita. Ohjelmapalvelualalla tuotekehitysyhteistyd on tavalli-
simpia yhteistydn muotoja myynti- ja markkinointiyhteistyon lisaksi. Opinndyte-
tydssd uuden tuotteen suunnittelun pohjana kaytetddn péadasiassa Komppulan
(2005) tuotekehitysprosessimallia. Prosessi koostuu viidestd eri osasta, mutta
opinnaytetyd keskittyy prosessin kahteen ensimmaéiseen vaiheeseen: palvelukon-
septin ja palveluprosessin kehittdmiseen.

Uuden tuotteen suunnittelussa onnistuttiin vastaamaan molempien yritysten vaa-
timuksiin. Opinnéytetyon perusteella voidaan sanoa, ettd uusien tuotteiden suun-
nittelussa on tarkedd huomioida myds yhteistyokumppanin toiveet. Tuotetta on
helpompi myyda ja markkinoida, kun tuote on asiakasléhtdisesti suunniteltu ja on
jalleenmyyjalle sopiva.

Avainsanat: ohjelmapalvelut, tuotekehitys, yhteistyo
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ABSTRACT

This thesis is a functional development project and the purpose of the thesis was
to plan a new unique product in programme services. The thesis was made for
Time Out Programme Services. The product was planned in cooperation with Ka-
tajisto Manor and the target group of the product is their convention customers.
The aim of the product development process was to take into consideration the
needs of these two companies and plan a product that fulfills the needs of the cus-
tomers. The thesis consists of two parts.

The theoretical part introduces the concepts of programme services in tourism,
tourism product and the new product development process. The relevance of co-
operation within tourism activity operators and product development progress are
discussed both generally and from the aspect of the two companies involved. The
functional part includes the new product development process and a product de-
velopment plan.

The most common reasons for new product development are the needs for increas-
ing sales, market changes and growing competition. When two companies produce
a new product together, they can combine their know-how in the product devel-
opment process, and they will develop versatile and high quality products. Coop-
eration in the programme service branch deals mostly with product development
cooperation and sales and distribution cooperation. The main theory of product
development in this thesis is the new tourist product development model by
Komppula (2005). The model consists of five different stages. This thesis presents
two of them: definition of the service concept and description of the service
process.

The new product planning succeeded in meeting both companies’ criteria. Accord-
ing to the results it can be said, that it is important to pay attention to the needs of
a corporate partner. The product is easier to sell and to market when it is
customer-oriented and suitable for resellers.

Key words: programme services, product development, cooperation
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1 JOHDANTO

1.1 Tyon lahtokohdat

Opinnaytetyon keskeinen aihe on uuden ohjelmapalvelutuotteen suunnitteluprosessi.
Tyon toimeksianto on saatu Time Out -ohjelmapalveluilta, ja tydssa on vahvasti esilla
my0s toimeksiantajan yhteistydkumppani Katajiston Kartano, silla uusi tuote on suunni-
teltu yhteistydssé nédiden yritysten kanssa. Nykypéivana yksittdinen matkailuyritys ei
yksin pysty tyydyttdméén kaikkia asiakkaan tarpeita ja yhteistyon tarve korostuu etenkin
pienten ohjelmapalveluyritysten kohdalla. Matkailutuote on useasta osasta koostuva
paketti, ja harvalla pienelld yritykselld on tarvittavaa osaamista ja resursseja kokonaisten
palvelupakettien tuottamiseen. Yhteistyolla tuotepaketista saadaan laadukkaampi, kun
yrityksen keskittyvat erikoisosaamiseensa ja muut palvelut hankitaan yhteistyokumppa-
neiden kautta. Myos asiakkaan on helpompi ostaa valmiita paketteja kuin hankkia kaikKi

palvelut eri paikoista.

Uusi tuote on suunniteltu osaksi Katajiston Kartanon kokouspakettia. Palvelun tuottaja
on Time Out -ohjelmapalvelut ja Katajiston Kartano vastaa tuotteen markkinoinnista
sekd myynnistd. Tuotteen kayttdjat tulevat olemaan Katajiston Kartanon kokousasiak-
kaita. Tuotteen on tarkoitus tuoda kokouksen lomaan puoleksitoista tunniksi hauskaa
yhdessédoloa, johon kaikkien on helppo osallistua taidoista tai kunnosta riippumatta.
Ohjelma ei myodskééan saisi olla riippuvainen asiakasryhmén koosta, ja sen tulisi olla

jollain tavalla sidottu Aulangon alueeseen. (Laasanen 2008.)

Valitsin opinnéytetyoni aiheeksi uuden tuotteen suunnittelun, sill4 halusin oppia lis&a
ohjelmapalvelujen tuotteistamisesta, yritysten vélisesta yhteistyosté seka luoda itselleni
verkostoja, joiden kautta voisin tyollistya valmistumiseni jalkeen. Matkailualan perus-
tutkinnon opinnéytetydssd “Ohjelmapalvelutuote paikallistarinoista” vuonna 2004 kisit-
telin uuden tuotteen suunnittelua seké tarinoiden tuotteistamista. Suoritin myds koulu-

tukseen kuuluvan harjoittelujakson Time Out -ohjelmapalveluissa ja harjoittelun jalkeen



tein yritykselle toita. Pyysin opinnaytetyaihetta yrittdja Tatu Pulkkiselta, koska halusin

yll&pitéa suhteita vanhaan tyopaikkaani.

Opinndytetyon hyoty toimeksiantajalle on uuden tuotteen tuoma myynnin ja tunnettuu-
den kasvaminen seka yhteistydsuhteiden vahvistuminen. Time Outin ja Katajiston Kar-
tanon valilla on alihankintasopimus, ja nyt Time Out pyrkii panostamaan yhteisty6hon
ja sitouttamaan kumppania uuden tuotteen avulla. Katajiston Kartanolle uusi tuote tuo
kilpailuetua, silld tuote on uniikki ja ainoastaan heilla myynnissa. Oma tavoitteeni tyol-
le on suunnitella molempia osapuolia tyydyttavé tuote. Katajiston Kartanon osalta taméa
tarkoittaa helposti markkinoitavaa ja heidén tarpeitaan vastaavaa tuotetta, ja Time Outin
kannalta uuden tuotteen tulisi olla kannattava ja helposti toteutettava. Vilkan ja Airaksi-
sen (2004, 16) mukaan hyva toiminnallinen opinnéytetyfaihe auttaa luomaan yhteyksia
tyoelamaan tai yllapitaméan suhteita aiempiin harjoittelupaikkoihin. Tyon idean tulisi
pohjautua koulutusohjelman opintoihin sek& syventéa tietoja itsed kiinnostavasta aihees-
ta. Tassa tyossa kaikki edellda mainitut kohdat tayttyvat, mika tekee aiheestani hyvén ja

tyoelamalahtdisen.

1.2 Tyon rajaus ja rakenne

Opinnaytteeni on toiminnallinen. Vilkan ja Airaksisen (2004, 9-10) mukaan toiminnal-
linen opinnaytetyd on tutkimuksellisella asenteella toteutettu tydelamélahtdinen ja kéay-
tdnnonlaheinen tyd. Tyon tulee osoittaa alan tietojen ja taitojen riittdvaa hallintaa, silla
koulutuksen tavoitteena on valmistaa alan asiantuntijatehtaviin. Opinnaytetydssa on
tarkedd yhdistad kaytannon toteutus seka tuotoksen raportointi tutkimusviestinnan kei-

noin.

Opinndytety0 jakautuu teoriaosaan seka toiminnalliseen osaan. Teoreettisessa viiteke-
hyksessa kéyn 1api ohjelmapalvelutuotteen késitteen sekd matkailutuotteen teoriaa. Sel-
vitdn myds, minkalainen on hyva kokouksen oheisohjelma, silla tyén tuotoksena suun-
nittelen ohjelmapalvelutuotteen oheisohjelmaksi Katajiston Kartanon kokousasiakkaille.
Luvussa 3. tarkastelen yritysten vélista yhteistyotd ohjelmapalvelualalla ja esittelen ylei-
simmaét yhteistyén muodot seké tarpeet. Uuden tuotteen suunnittelussa k&ytén pohjana

paaasiassa Raija Komppulan (2005) matkailutuotteen tuotekehitysprosessia, jota tosin



vertailen Borgin, Kiven ja Partin (2002) tuotekehitysmalliin. Lahden ammattikorkea-
koulun Matkailun laitoksella on tehty useita tuotteistamista kasittelevid opinnadytetoita,
jotka pohjautuvat padasiassa kyseisiin tuotekehitysmalleihin. Komppula (Komppula &
Boxberg 2005, 96) itse on todennut, ettd matkailuyrityksen tuotekehityksesta on olemas-
sa véhan Kirjallisuutta. Tuodakseni tuotekehitykseen uusia ndkokulmia késittelen teo-
riaosassa myos Sipilan (1993) ja Parantaisen (2007) ajatuksia asiantuntijapalvelujen
tuotteistamisesta. Mielesténi asiantuntijapalvelujen tuotteistamisen teoriaa voidaan kéyt-
taa myos ohjelmapalvelujen kehittdmiseen, silla ohjelmapalvelujen tuottaja on oman
alansa asiantuntija. Esimerkiksi melontapakettiin ei kuulu pelkastaan kaluston vuokra
vaan my0s asiantuntijan eli tdssa tapauksessa melonnanohjaajan palvelut. Luvussa 4.
esittelen Komppulan tuotekehitysprosessin kaksi ensimmaisté kohtaa, palvelukonseptin-
ja palveluprosessin kehittdmisen, koska ndma kohdat vastaavat pitkalti tyon toimeksian-

toa. Teorian ohella kuvaan myds omaa suunnitteluprosessiani.

Tyon toiminnallinen osa eli tuotos on uuden tuotteen ideointi seka tuotekehityssuunni-
telman laatiminen. Tama4 siséltaa tuotteen idean esittelyn, perustamiskustannukset, toi-
mintaohjeet oppaille, tuotteen hinnoittelun, esittelytekstin seka turvallisuusriskien kar-
toituksen. Toisin sanoen tuotekehityssuunnitelma siséltaa tarvittavat tiedot tuotteen pe-
rustamiseen. Tuotteen toteuttaminen kaytannossa jaa toimeksiantajalle. Tuotekehitys-

suunnitelman esittelen vain paépiirteittéin, sill& tuotos on salainen kilpailullisista syista
toimeksiantajan sekd Katajiston Kartanon edustajien vaatimuksesta. Luvussa 4 kuvaan
my0s oman tuotesuunnitteluprosessini. Viimeisessa luvussa arvioin omaa oppimispro-

sessiani seké opinndytetyon tuotosta.

1.3 Toimeksiantajan esittely

Tatu Pulkkinen on perustanut toiminimen vuonna 1999 ja kayttadd nykyaan yrityksestaan
markkinointinime& Time Out -ohjelmapalvelut. Pulkkinen tuottaa erilaisia ohjelmapal-
veluja sivuelinkeinonaan. Yritys sijaitsee Lopen kunnassa, Etel4-Hameessd, 50 kilomet-
rin padassa Hameenlinnasta. Yrityksen paatoimipaikka on vuodesta 1959 toimineen mat-
kailundhtavyyden, Marskin Majan, ymparistossa. Alueen omistaa Suomen Marsalkka
Mannerheimin metsastysmaja ry. ja Time Out toimii alueella vuokralla. Alueen pééara-

kennus on museona toimiva Marsalkka Mannerheimin metsastysmaja. Museota, tilaus-



ravintolaa, vuokrasaunoja ja kokoustiloja hallinnoi Majan Herrat Oy, joka on Time Ou-
tin paayhteistydkumppani. Majan Herrat jarjestad alueella kokous- ja ravintolapalveluja,

ja Time Out vastaa alueella tapahtuvasta ohjelmasta. (Pulkkinen 2008.)

Time Outin tuottamia ohjelmapalveluita ovat erilaiset toiminta- ja seikkailuradat, me-
lonta-, maastopyora- ja lumikenkaretket, véarikuulapelit ja monkijaajelut. Osa palveluis-
ta, kuten toimintaradat, ovat helposti toteutettavissa asiakkaan haluamassa ymparistossa.
Time Out toimii p&asaantoisesti kevéaastd syksyyn, mutta palveluja on saatavilla ympari
vuoden. Yrityksessd on yksi vakituinen tyontekijd, ja tarpeen mukaan yritys kayttaa
useita osa-aikaisia tyontekijoitd. Asiakkaat ovat padasiassa kotimaisia yrityksia, mutta
my0s polttariseurueet seka koulut kéyttavat Time Outin palveluja. Pulkkisen tulevaisuu-
densuunnitelmissa on muuttaa yritys osakeyhtioksi. Tavoitteena on kehittdd toiminnasta
ympérivuotista. Tahan Pulkkinen pyrkii vahvistamalla olemassa olevia tuotteita ja
hankkimalla uusia asiakkaita. Toiminnan laajentamiseen on tarvetta. Marskin Majan
kokoustilat ovat yleensa tayteen varattuja, joten kaikki Time Outin asiakkaat eivat pysty
jarjestamaan kokouksiaan sielld. Taman vuoksi yritys etsii jatkuvasti uusia kumppaneita,
jotka voivat tarjota asiakkaille kokouspalveluita seka Time Outin ohjelmapalveluita.
(Pulkkinen 2008.)

Time Out -ohjelmapalveluiden yhteistydkumppani, Katajiston Kartano, sijaitsee Ha-
meenlinnassa Aulangon puistometsan reunalla. Kartano on rakennettu 1800-luvun alus-
sa, ja se on toiminut Aulangon perustajan, Hugo Standerskjoldin, vieraskartanona.
Katajiston Kartano Oy perustettiin vuonna 2002. Yritys tyollistad 10 kokoaikaista tyon-
tekij&a. Nykyéan Kartano toimii p4éasiassa tilausravintolana. Yrityksen paatuote on
elamyskokouspalvelut, kokoustiloja on 20-150 hengelle seka konserttitilat 500 hengelle.
Alueella sijaitseva Merikapteeni Lindgrenin huvila toimii kokoushuvilana, ja kokouksia
voidaan jérjestdd myos edustussaunassa tai kartanon pihapiirissé sijaitsevassa Aulanko-
keskuksessa. Kartanon Ladossa jarjestetdan haité ja henkildstotapahtumia, ja kesaisin
lato toimii Aulangon keséteatterin ndyttdamond. Ladossa jarjestetdén vuosittain myos
Aulanko Blues -tapahtuma sek& muita konsertteja. Kartanon vierasmajat ovat kdytossa
ympari vuoden, ja niihin voidaan majoittaa noin 60 henked. Kartanon viinikellarissa
jarjestetdan tasting-tapahtumia ja pienimuotoisia illanistujaisia. (Katajiston Kartano Oy
2008.)



2 OHIJELMAPALVELUTUOTE

2.1 Matkailun ohjelmapalvelut

Suomalaisessa matkailukasitteistossé ohjelmapalvelut méaritelld&n matkailutuotteeseen
liittyviksi ohjatuiksi aktiviteeteiksi. Kauppa- ja teollisuusministerién toimiala-
raporteissa ohjelmapalveluiksi katsotaan myds erilaiset harrastus- ja virkistyspalvelut,
aktiviteetti- ja huvikohteet sek& monenlaiset tapahtumat. Laajemmassa mielessa ohjel-
mapalveluihin kuuluvat myos hiihtokeskukset, eldintarhat, huvipuistot ja museot. (Ryy-
min 2007, 8.)

Heindluodon (2005) mukaan ohjelmapalvelu voidaan jakaa my6s passiivisiin, puoli-
aktiivisiin ja aktiivisiin tuotteisiin. Passiivinen ohjelmapalvelu on tarkkailuluontoinen ja
maksuton, kuten vierailu Aulangon puistometséssa. Puoliaktiivinen ohjelmapalvelu on
paasymaksullinen ja tapahtumaluonteinen, kuten Aulanko Blues -konsertti. Melontaretki
Aulangolla on ohjattu ja maksullinen, joten se luokitellaan aktiiviseksi ohjelmapalve-
luksi. Ohjelmapalvelut pohjautuvat usein myos johonkin teemaan kuten luonto, liikunta,
viihde tai terveys. Tassa tydssa kaytan ohjelmapalvelutuote-termia ohjatuista, maksulli-

sista aktiviteeteista. (Komppula & Boxberg 2005, 133-134.)

Ohjelmapalveluja tuottavat paéasiassa niihin erikoistuneet yritykset hotellien ja matkai-
lukeskusten oheispalveluina. Tuotteet ovat yleensa asiakaslahtoisesti suunniteltuja val-
miita tuotepaketteja tai kiinteita viikko-ohjelmia. Matkailun ohjelmapalveluyritysten
maaré on viime vuosina ollut tasaisessa kasvussa. Vuonna 2005 toimialalla oli 1 985
yritystd, joiden yhteenlaskettu liikevaihto oli 539,3 miljoonaa euroa. Liséksi ala tyollis-
t44 noin 5190 henked. Ohjelmapalvelualalle on tyypillista suuret sesonkivaihtelut sek&
verkostoituminen muun muassa majoitus- ja ravitsemistoiminnan yrityksiin. Yhteistyo-
kumppanit ostavat ohjelmapalveluyritysten tarjoamia aktiviteetteja yleensa alihankinta-

na. Tdma mahdollistaa pienille yrityksille pdasyn markkinoille. (Ryymin 2007, 8.)



Uusille ohjelmapalvelutuotteille on tarvetta. Ohjelmapalveluiden kapea-alaisuus ja sa-
mankaltaisuus heikentdvat varsinkin pienten yritysten toimintaedellytyksia (Aalto, Laiho
& Tolonen 1999, 8). Myt6s Matkailun kehittdmishankkeiden linjauksessa (Hameen liitto
2001) tulee esille uusien aktiviteettien ja palvelujen tarve. Ohjelmapalveluyritysten ja
ohjelmapalvelutarjonnan lisddmista pidetéan tarkeana maakunnan matkailulle. Niiden
kautta voidaan luoda uusia kohderyhmid. "Hémeen kehittdminen merkittavéksi yritys-
matkailun kokous- ja business-virkistyskohteeksi edellyttada elamysmatkailutarjonnan

voimakasta kasvattamista” (Hameen liitto 2001, 24).

2.2 Tuote ja tuotteistaminen

Tuote on tavaroista, palveluista tai mielikuvista muodostuva kokonaisuus, joka on
tarkoitettu ostettavaksi ja kulutettavaksi, ja sen tarkoituksena on tyydyttaa asiakkaan
tarpeita ja mielihalua (Lahtinen & Isoviita 2001, 195). Matkailualalla tuotteet ovat usein
aineettomia palveluja. Komppula puhuu tuotteesta silloin, kun asiakas tietda, mita palve-
luja hintaan kuuluu ja mistd palveluista on maksettava lisdé. Tuotteistamisessa on kyse
uusien palvelujen kehittamisestd, jossa asiakkaille luodaan maksullisia mahdollisuuksia
“kokea elamyksid tekemadlld jotain, jossakin, jonkin aikaa ja johonkin hintaan” (Komp-
pula 2002, 92-93). Sipilan (2002, 12) mielesta palvelutuotteen voidaan sanoa olevan
tuotteistettu, kun se on selkeé kokonaisuus, jonka kayttooikeus voidaan myyda edelleen.
Parantainen (2007) tukee Sipilén ajatuksia, silla hanen mukaansa palvelun tuotteistami-
nen tarkoittaa sita, ettd palvelun toteuttamiseen tarvittava tieto on tallennettu niin hyvin,
ettd joku muukin pateva henkild pystyisi sen perusteella tuottamaan palvelun. Palvelu
on tuote, kun sille on mé&aritelty sisalto, hinta seka palvelun tuottaja. (Parantainen 2007,
12, 25, 38.)

Tuotteistetun palvelun etuna on, etté tuote on siséll6ltd&n valmis paketti ja kohderyhman
tarpeiden mukaan suunniteltu. Hyvin tuotteistettu palvelu on helpompi ostaa, ominai-
suuksiltaan tehokkaampi ja tehokkaammin myytavissa sekd markkinoitavissa. Tuotteis-
tettua palvelua on myds helpompi tuottaa yhé uudelleen. Tuotteistamisen yhteydessé
puhutaan usein myds raataloinnista eli tuotteiden yksildinnistd. Raataldidyssé palvelussa
tuotemoduuleista kootaan kokonaisuus asiakkaan toiveiden mukaan ja tall4 tavoin pal-

velusta tulee yksil6llinen. Ra4ataldintid pidetdan hyvin asiakaslédhtdisend tapana tuottaa



palveluita, mutta toisaalta palvelujen raatalointi saattaa tarkoittaa sitd, ettd jokainen
asiakas on myo0s tuotteen testaaja, kun taas tuotteistettu palvelu on yleensa kaynyt l1&pi

markkinatestauksen. (Parantainen 2005, 120.)

Sipiléd korostaa, etté silloin kun toimitaan ilman tuotteistamattomia malleja, energiaa ja
aikaa sitoutuu liikaa asioihin, joiden pitéisi olla jo hallinnassa. Saman asian tekeminen
uudelleen ja uudelleen samalla tavalla on epdammattimaisuutta. Tuotteistaminen paran-
taa palvelujen laatua ja tuottavuutta, kun toiminta systematisoituu. Tuotteistetut palve-
lun tuottamiskustannukset ovat myds pienemmat kuin tuotteistamattoman, silla palvelua

ei tarvitse suunnitella en&a alusta alkaen. (Sipila 1995, 15, 19.)

2.3 Matkailutuotteen osat

Matkailutuote on yleensa useista palveluista muodostuva kokonaisuus. Palvelu on jo-
tain, mita voidaan ostaa ja myydd, mutta sité ei voida kokea konkreettisesti. Grénroosiin
(2001, 81) mukaan palveluilla on kolme peruspiirretta: ne ovat prosesseja, jotka koostu-
vat useista toiminnoista, ne tuotetaan ja kulutetaan jossain maarin samanaikaisesi, ja
asiakas osallistuu jossain méérin niiden tuotantoprosessiin. Tuote voi koostua yksittéi-
sen tai useiden yritysten palveluista. Tama palvelukokonaisuus eli -paketti voidaan jakaa
kahdentyyppisiin osa-alueisiin: ydinpalveluun ja lisdpalveluihin. Ydinpalvelut ovat yri-
tyksen varsinaisia tuotteita. Asiakkaan kannalta ydinpalvelu on térkein tarve, jonka pal-
velu tyydyttaa. Lisé- tai oheispalveluiksi lasketaan ne paketin osat, jotka tuovat tuottee-
seen lisdarvoa ja myos tekevat siitd Kilpailukykyisen. Lisépalvelut voidaan jakaa viela
avustaviin ja tukipalveluihin. Avustaviksi palveluiksi mééritellaan sellaiset palvelut,
jotka ovat ydinpalvelun kdyton kannalta valttaméattomia. Tukipalvelujen avulla pyritdan
lisdédmaan tuotteen vetovoimaa, mutta ne eivat ole valttdmattomia ydintuotteen onnis-
tumisen kannalta. (Gronroos 2001, 227; Komppula & Boxberg 2005, 13-14.)

Palvelupaketti ei kuitenkaan aina vastaa sita palvelutuotetta, jonka asiakkaat nakevat,

sill& usein koko prosessi ostotilanteesta alkaen vaikuttaa asiakkaan kokemaan mieliku-
vaan ja lopulliseen laatukokemukseen tuotteesta. Gronroos (2001, 226) painottaa, etté
palvelun tuotanto- ja toimitusprosessi ja asiakkaan nakemys naiden onnistumisesta on

olennainen osa tuotetta. Taméan ajatuksen pohjalta palvelupaketista on kehitetty myos



kattavampi malli, jota Gronroos (2001) kutsuu laajennetuksi palvelutarjoomaksi. Perus-
palvelupaketti kuvaa siis ne palvelut, jotka tarvitaan asiakkaan tarpeiden tayttamiseen, ja
laajennettuun palvelutarjoomaan siséltyy liséksi palvelun toimitusprosessi. Komppula ja
Boxberg (2005) puolestaan kuvaavat tdmanlaista tuotetta laajennetuksi tuotteeksi. Gron-
roos ja Komppula ovat samoilla linjoilla sen suhteen, ettd asiakkaan kokema palvelu-
tuote on laajempi kuin pelkka palvelupaketti. Eroavaisuuksia l16ytyy siitd, mihin laajen-
netun tuotteen mallia kdytetaén. Matkailutuotetta tulisi Gronroosin mukaan kasitella
laajennettuna palvelutarjoomana, kun késitell4an palvelujen johtamista ja laatua, kun
taas Komppulan mukaan palvelutuotteen laajennettu malli tulisi ottaa huomioon jo tuo-
tekehitysprosessissa. (Gronroos 2001, 226, 228; Komppula & Boxberg 2005, 14, 97.)

Kuviossa 1 esitetddn Gronroosin malli laajennetusta palvelutarjoomasta. Kuvion keskel-
I& ovat tuotteen ydinpalvelu, avustavat palvelut ja tukipalvelut, jotka yhdessa muodosta-
vat palvelupaketin. Kehan ulkopuolella kuvataan muut palvelun kokonaisuuteen vaikut-
tavat asiat: palvelun saavutettavuus, vuorovaikutus palveluorganisaation kanssa seké
asiakkaan osallistuminen. Kuvioon on my6s merkitty opinnaytetyon palvelupaketti. Asi-
akkaat tulevat Katajiston kartanoon paatavoitteenaan kokouksen pitaminen. Tahén sisal-
tyy kokoustilojen vuokra, ravintolapalvelut sek& mahdollisesti majoitus. Tyon tuotos
tulee olemaan tukipalvelu, jonka ydinpalveluna toimii kokoustilojen vuokra, ja avusta-

vina palveluina ovat ravintolapalvelut. (Huhtapelto & Laasanen 2008.)



Palveluajatus

Ydinpalvelu
Kokoustilan vuokra

A\

Avustavat palvelut Tukipalvelu
Ravintolapalvelut Ohjelmapalvelut

Palvelun

saavutettavuus Vuorovaikutus

Asiakkaan osallistuminen

KUVIO 1. Laajennettu Palvelutarjooma (Grénroos 2001, 230)

Uuden tuotteen suunnittelussa en kuitenkaan huomioi palvelutuotteen laajennettua mal-
lia, vaan kéaytan palvelupaketti-késitettd. Minulla ei ole mahdollisuutta vaikuttaa koko
palvelupaketin saavutettavuuteen laajennetun palvelutarjooman mukaisesti, silla tasta
vastaa Katajiston Kartano. Muutoin tuotesuunnittelussa on kuitenkin hyva huomioida
my0s laajennettu palvelutarjooma ja ottaa huomioon kaikki asiat, mitka vaikuttavat asi-

akkaan kokemaan laatuun.

2.4 Ohjelmapalvelutuote kokouksen oheisohjelmana

Oheisohjelma on lisdpalvelu, jolla luodaan lisdarvoa kokouksen asiakkaille. Blinnikka ja
Kuh (2004, 144) toteavat oheisohjelman aseman korostuneen. Usein oheisohjelma saa
tilaisuuden pééaroolin, vaikka ty6hon liittyvissa kokouksissa paépainon tulisi olla viralli-
sessa ohjelmassa. Vaikka sosiaalista ja virkistyksellista puolta pidetaan liikematkailussa
toissijaisena, Davidson ja Copen mukaan se kuitenkin tuo osallistujille ohjelmaan téarke-
an lisén. Oheispalvelut tuovat merkittavaa lisdarvoa osallistujille, joten voidaan olettaa,
ettd ne vaikuttavat suuresti koko palvelukokonaisuuden laatuun. Tdman vuoksi oheis-
palvelujen tulisi olla myds mahdollisimman laadukkaita. Kokouksen ohessa tuotettu

ohjelma voi olla myos kilpailuvaltti, jolla kokouksen jérjestdja erottuu kilpailijoistaan.
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Oheisohjelman tarkoituksena on tuoda osallistujille virkistymista kokouksessa istumisen
vastapainoksi. Virkistymisen ohella kokouksen oheisohjelmalla on myds suuri sosiaali-
nen merkitys. Oheisohjelman avulla tutustutaan paremmin tyokavereihin. Tama koros-
tuu erityisesti silloin, kun tyontekijat on hajautettu eri toimipaikkoihin ja kollega on
tuttu vain puhelimen valityksella. Kun tyontekijat osallistuvat johonkin uuteen yhdessé,
opitaan tyGtovereista uusia puolia, joita ei tyopaikalla valttamétta tulisi huomanneeksi.
Aktiviteetteihin osallistuminen auttaa ihmisia luopumaan “’tydéminéstaan”, ja sen vuoksi

kanssaihmisiin tutustuminen on helpompaa. (Davidson & Cope 2005, 237, 262—263.)

Oheisohjelman suunnittelussa on tarke&a, etta se ei ole osallistujille liian raskas, varsin-
kin jos kokous kestda useamman paivan. Palvelujen helppo ja nopea saatavuus on myos
tarkedd koko ohjelman kannalta. Oheispalvelujen tulee olla helposti tilattavissa ja mat-
kan toteutuspaikalle tulee olla kohtuullinen. Blinnikka ja Kuha (2004) arvioivat 50 ki-
lometrid olevan enimmadisraja ohjelmapalvelun toteutuspaikkaan. Heiddn mukaansa lii-
an pitka matka ja odottelu latistavat tunnelmaa. Tama oli myds huomattu Katajiston
Kartanossa. Toiveena oli, ettd ohjelmapalvelu jérjestettaisiin mahdollisimman lahella.
Kartanon asiakkaat eivét halua lahted kauas Kartanon alueelta muun muassa aikataulul-
lisista syistd. (Huhtapelto & Laasanen 2008; Blinnikka & Kuha 2004, 103, 144, 156.)

2.5 Hyva tuote jalleenmyyjan kannalta

Kokouksen oheisohjelmana tarjottavat ohjelmapalvelut ovat usein alihankkijoiden kaut-
ta tuotettuja, joten yhteistyon jarjestdjan ja palvelujen tuottajan vélilla on oltava sauma-
tonta. Toimijoiden on osattava tunnistaa seka ulkoisten etta sisaisten asiakkaiden vaati-
mukset. Ei riitd, ettd jokainen yksittdinen toimija hoitaa oman osuutensa hyvin, vaan
kaikkien osapuolten tulee toimia yhteistydssa. Kun tuote on jalleenmyyjélle mahdolli-
simman hyvin sopiva, yhteistyo palvelujen tuottajan kanssa on helppo aloittaa ja yhteis-
tyd on molemmille hyvin hedelmaéllistd. Palvelun jalleenmyyjélle on tarke&a tuotteen
yksinkertaisuus, pitkd voimassaoloaika, riittdva volyymi, muunneltavuus seka tuottajan
luotettavuus. Myyjéan kannalta tuotteen tulisi olla helposti myytéavissé ja markkinoitavis-
sa. Palvelun tuottajan tulee toimittaa myyjéalle selked tuotesiséaltd. Kun tuote on selked,
myyjén ei tarvitse myyntitilanteessa tarkentaa tuottajalta palvelun sisaltoad. (Boxberg ym.
2001, 88-89; Davidson & Cope 2005, 260.)
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Tuotteen pitka elinkaari ja sesongeista riippumattomuus tuo tuotteelle suuremman vo-
lyymin, jolloin jalleenmyyjén kannattaa panostaa tuotteen markkinointiin ja myyntiin.
Tuotteesta tulee jaadéa jalleenmyyjélle myos tarvittava katetuotto. Tuotteen kysynta li-
séantyy kun tuote on helposti muunneltavissa asiakkaiden toiveiden mukaan seka hel-
posti liitettavissa toisiin tuotteisiin. Tuote kannattaa sitoa my6s johonkin tunnettuun
kokonaisuuteen tai ominaisuuteen, jolloin sille saadaan luotua mahdollisimman hyva
tunnettuus. Tuottajan luotettavuus on jalleenmyyjélle hyvin tarkead. Jalleenmyyja on
vastuussa tuottajan virheistd, silla yhden osan virhe vaikuttaa kokonaispaketin laatuun.
(Boxberg, Komppula, Korhonen, Mutka 2001, 88-89.)

Tyon toiminnallisessa osassa suunnittelemani tuote vastaa suurelta osin edelld mainittu-
ja ominaisuuksia. Tuote on Katajiston kartanon toiveiden mukaan toteutettavissa ympari
vuoden sekd on osallistujamaéarasta ja osallistujien taidoista riippumaton. Nailla ehdoilla
tuotteelle saadaan suuri myyntivolyymi. Tuotteen toivottiin olevan myos yksinkertainen
seké tuovan esille Aulankoa, eli tuote on sidottu tunnettuun kokonaisuuteen. Tuotetta on
helppo myydé, koska se on sisalloltaan yksinkertainen. (Huhtapelto & Laasanen 2008.)

Tuotteen suunnitteluprosessin kuvaan tarkemmin luvussa 4.4.1.

3  YHTEISTYO OHJELMAPALVELUALALLA

3.1 Yhteistydn muotoja

Matkailualalla yhteistyé on moninaista, mutta tavallisimmat yhteistyén muodot ovat
markkinointi-, myynti- sek& tuotannollinen yhteisty0, jotka parantavat yritysten kilpailu-
asetelmaa. Yhteistytdssa vapaaehtoisesti mukana olevat osapuolet toteuttavat yhteisié
toimintoja yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi. Y leisimpia kahdenvalisia yhteis-
tydsuhteita matkailualalla ovat alihankintasuhteet. Boxbergin ym. (2001, 27-28) mu-
kaan tavanomainen vaihdantasuhde ei kuitenkaan taytéd edelld mainittua yhteistydon maa-
ritelmé&a. Yhteistyosta voidaan puhua, kun ostajan ja myyjan vélilla on yhteisia toiminto-
ja, esimerkiksi kokouspalveluita tuottava yritys liittdd kokouspakettiin ohjelmapalveluita

ja hoitaa paketin myynnin ja rahaliikenteen. Mydské&an Toivolan (2006,14) méarittelyn
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mukaan opinndytetyén toimeksiannossa ei ole kyseessa pelkka alihankinta, koska uutta

tuotetta suunnitellaan yhdessé yritysten kesken.

Time Outin ja Katajiston Kartanon véilla on aikaisemmin ollut alihankintasuhde. Tamén
opinndytetyon yhteistyota voidaan kutsua kahdenvaliseksi yhteistyoksi, joten en kasittele
ty0ssé verkostoyhteistyota timan enempdd. Time Outilla on useita muita kahdenvalisiéd
yhteistyOsuhteita, ja yritys on mukana useissa matkailuverkoissa, joita en tassé tydssa
kuitenkaan kasittele. Olen kuitenkin kéyttanyt lahdemateriaalina verkostoyhteistyon
teoriaa, silla Boxbergin ym. (2001, 44) mukaan muun muassa yrityksen kyky sitoutua

verkostoyhteistydhon on suoraan sovellettavissa kahdenvéliseen yhteistyohon.

Yritysten vélinen yhteisty6 voi olla myds monenkeskista eli verkostoyhteistyota. Talldin
usealla yrityksella on yhteinen paamaara seké suunnitelma sen saavuttamiseksi. Myos
Niemeld (2002, 13) kuvaa verkostoitumisen monenkeskiseksi yhteistyoksi, jonka avulla
yritykset hakevat ratkaisuja haasteisiin ja ongelmiin, joihin niiden omat voimavarat eivat
riitd. Yritykset siis pyrkivat yhteistyohon, kun sen avulla voidaan saavuttaa jokin hyoty.
Tavallisimmin hyddyt ovat rahassa mitattavia, kuten kustannussaastot, liikevaihdon tai
asiakkaiden lisdys, tunnettavuuden lisd&dntyminen ja monipuolisempien tuotepakettien

syntyminen (Boxberg ym. 2001, 30).

3.2 Yhteistyon tarve ja esteet

Aalto, Laiho ja Tolonen (1999) ovat tutkineet ohjelmapalveluyritysten verkostoitumista
tutkimuksessaan ”’Matkailun ohjelmapalveluyritysten myynti- ja informaatiokanavat”.
Vaikka tutkimus on melkein kymmenen vuotta vanha, olen kayttanyt sitd lahteend, silla
ohjelmapalvelualan verkostoitumisesta 16ytyy suhteellisen vahén kirjallisuutta. Tutki-
muksesta ilmenee selkeé tarve ohjelmapalveluyritysten verkostoitumiselle. Ohjelmapal-
veluyrityksien yhteistyon puute ja jarjestaytymattomyys heikentévat varsinkin pienten
yritysten toimintaedellytyksid. Niihin vaikuttavat myds taloudellisten resurssien niuk-
kuus, puutteet markkinointi-, myynti- ja jakelutieosaamisessa, tuotteiden sesonkiluontei-
suus seké kapea-alaisuus ja samankaltaisuus. Matkailuverkostojen puuttumiseen vaikut-

taa myos se, ettei matkailuyhteisty6lld ole Suomessa pitkié perinteitd. Komppulan
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(2004, 163) mukaan nykypaivan matkailuverkostot on luotu padasiassa maakunnallisten

kehitysohjelmien avulla. (Aalto ym. 1999, 8.)

Yhteistyon kehittdmiseen on edelleen tarvetta. Tasta on todisteena useat matkailuyritys-
ten kehitysprojektit, kuten Kehittdmiskeskus Oy Hameen vuosina 2004—-2008 toteutta-
mat hankkeet: Matkailun pk-yritysten tuotekehitys -projekti seka Kokousprojekti 111
-hanke. Projektien tavoitteena oli muun muassa kannustaa mukana olevia pk-yrityksia
verkottumaan muihin alan toimijoihin sek& markkinoinnin jakeluteihin ja jatkaa koko-
usmatkailupalveluita, luonto- ja maaseutupalveluita seké liikelahjoja tuottavien yritysten
verkottamista. (Taskinen 2008; Pitkanen 2008.)

Matkailuyhteistyon tarvetta ilmentdd myos Hameen liiton ”Kokousjarjestajien mieliku-
vat Hameestd kokousmatkailumaakuntana” -tutkimus, jonka mukaan yhtena tarkeim-
mista kriteereistd kokouspaikkakunnan valinnassa pidetd&dn mahdollisuutta varata kaikKki
kokouspalvelut yhdesté pisteestd (Hameen liitto 2004, 19). Tamaé osoittaa, miten tarkeda
kokouksenjarjestdjélle on toimia jakelukanavana myds muiden yhteistydkumppaneiden-
sa palveluille. Keskitetysta jakelusta ei hyody pelkastaan lisatuotteita tarjoava yrittaja,
vaan my0s kokouspakettien tarjoaja. Aallon ym. (1999, 78) tutkimuksen mukaan ohjel-
mapalvelutuotteiden valittajayritykset pitavat uusien tuotteiden kehittamista yhteistydssa
ohjelmapalveluyritysten kanssa erittdin tarkeand. Yleisinté yhteistyd on suoraan yksit-
taisten ohjelmapalveluyritysten kanssa, ja tuoteyhteistyd ndhdaan myos tulevaisuudessa

kiinnostavimmaksi yhteistyon muodoksi.

Puuttuva yhteistyokokemus on yksi yhteistyon esteista, silld silloin yhteistyon mahdolli-
sia etuja ei havaita. Yhteistyon esteend voi olla myos taloudellisten resurssien seké ajan
puute, jolloin yrityksell& ei ole aikaa yhteistyon kehittdmiseen tai rahaa yhteisten toimin-
tojen toteuttamiseen. Aallon ym. (1999, 79) mukaan ohjelmapalveluyritysten taloudelli-
set resurssit ovat rajoitteena yhteisissé tuotekehitysprosesseissa, vaikka muuten tuottei-
den vélittajat suhtautuvat positiivisesti ohjelmapalveluyritysten yhteistydvalmiuteen ja
-halukkuuteen seka tuotekehitystyon osaamineen. Pienissé matkailuyrityksissd Komppu-
la (2004, 170) puolestaan pitaa ajan puutetta suurempana yhteistyon esteend kuin resurs-
sien vahaisyytta. Yrittdjan toiminnan lyhytjanteisyys on myos yksi este, silla yhteistyon
toimivuuteen vaaditaan pitkaa sitoutumista. Edell& mainitut yksil6tason esteet ovat yh-

teistyon syntymisen kannalta suurimmassa roolissa. My6s Time Outilla ajan puute on
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huomioitu: aikaa vieva tuotteistamisprosessi tehdaén toimeksiantona, joten yrittajalle jaa

enemmaén aikaa muun yritystoiminnan hoitamiseen.

3.3 Yhteistyon hyodyt

Yhteisty6 jakelukanavien eli erilaisien markkinointi ja myyntikanavien kanssa on mat-
kailualalla tyypillisintd. Myynti- ja markkinointikanavien tehtavana on vélittaa infor-
maatiota tuotteista sek& hoitaa varaustoiminnot ja maksuliikenne palvelujen tuottajan ja
asiakkaiden valilla. Yhteistyon avulla saavutetaan kustannussaast6ja muun muassa sil-
loin, kun kéytetadn yhteisida markkinointiresursseja. Tehokas yhteismarkkinointi lisa
yritysten myyntia ja nakyvyytta seka pienten yritysten uskottavuutta. Esimerkiksi monen
pienen esitteen sijasta on tehokkaampaa laatia yhteisesite, joka on myos huomioarvol-
taan suurempi. Yrityksen oman markkinointiviestinnén lisaksi matkailutuotteen markki-
nointikanavina toimivat paikalliset matkailutoimistot, alueelliset matkailuorganisaatiot,
yhteistyokumppanit, erilaiset tietoverkot, messut sekd muut yleisétapahtumat. Borgin
ym. (2001, 129) mukaan jakelu- ja markkinointikanavat ovat ohjelmapalveluyrittéjille
niin tarkeitd, ettd ne kuitenkin kohdistavat suurimman osan markkinointiviestinnastaan

suoraan yhteistydkumppaneille.

Myyntikanavien avulla matkailutuotteet markkinoidaan ja myydaan asiakkaille. Tuot-
teen reitti kuluttajalle voi olla suora tai moniportainen, jolloin tuote kulkeutuu kulutta-
jalle erilaisten myyntikanavien kautta. Matkailutuotteen myyntikanavina toimivat mat-
kanjarjestajat, alueelliset myyntiorganisaatiot, matkatoimistot seka muut matkailuyrityk-
set kuten hotellit ja muut majoitusliikkeet. Palvelujen saatavuuteen ja jakelustrategiaan
perehtyminen ovat tulevaisuudessa matkailuyrityksen menestymisen edellytyksia (Box-
berg 1997, Aallon ym. 1999, 9 mukaan). Tehokas jakelutie vapauttaa voimavaroja, joita
voidaan kayttaa tehokkaammin tuotekehitykseen ja palveluun. Aallon ym. (1999, 37)
tutkimuksesta ilmeni, etta hotellit tai muut majoitusyritykset, toiset ohjelmapalveluyri-
tykset seké kuntien ja kaupunkien matkailuorganisaatiot ovat ohjelmapalveluyrityksen
kolme tarkeintd yrityksen ulkopuolista myyntikanavaa. Hotelleja ja muita majoitusyri-
tyksia seké paikallisia matkailuorganisaatioita pidettiin myos parhaina markkinointi-
kanavina. (Borg ym. 2001, 84-85.)
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Toimeksiannossa uuden tuotteen jakelukanavana toimii ainoastaan Katajiston Kartano.
Tama ei tosin ole liiketaloudellisesti kannattava ratkaisu. Kun jakelukanavia on vain
yksi, ei myynnillisesti voida saavuttaa kovinkaan suurta volyymia. Boxberg ym. (2001,
86) eivat myoskadn kannata vain yhden jakelutien kayttamista, silla se on riskialtista ja
saattaa johtaa liian suureen riippuvuuteen jalleenmyyjésta. Tama ei kuitenkaan pade
Time Outin kohdalla. Yhden jakelukanavan taktiikkaa kaytetddn vain yhteen tuottee-
seen, joten yritys ei voi tulla jalleenmyyjasta riippuvaiseksi. Tuote on suunniteltu jake-
lukanavan toiveet huomioiden, joten en usko, ettd jakelukanavaratkaisu olisi riskialtis.
Tosin myynnillisesti tuote ei tule saamaan kovin suurta volyymia, mutta tdma ei ollut-
kaan Time Outin tavoitteena. Jakelukanavaratkaisun avulla halutaan sitouttaa kumppani
yhteistyohon. Pulkkinen toivoi yhteistyon lisadvan myos muiden tuotteiden myyntia.
Uudella tuotteella haetaan myos kilpailuetua, koska Time Outin tuotteet eivét talla het-
kella eroa merkittavasti alueen muiden ohjelmapalveluyrittajien tuotteista. (Pulkkinen
2008.)

Kahden yrityksen tuottaessa yhteisen tuotepaketin yhdistyy molempien yritysten osaa-
minen ja markkinoille saadaan laadukkaampia tuotteita. Matkailuyritysten valilla voi
olla myds resurssiyhteistyota. Talldin yritykset sopivat resurssiensa yhteisesta kaytosta
tai yrityksen hankkivat yhteista kalustoa (Albanese & Boedeker 2002, 68). Boxberg ym.
(2001, 29) toteavat matkailuyritysten kahdenvélisen yhteistyon perustuvan tavallisesti
tarpeeseen tarjota asiakkaille laajempia tuotekokonaisuuksia. Myds Toivola (2006, 19)
nékee matkailualalla verkostoyhteistyon perimmaiseksi tavoitteeksi lisdarvon tuottami-
sen loppuasiakkaalle. Yhteistyén avulla matkailuyrittdjat voivat yhdistaa palveluitaan
tuotteiksi, jotka vastaavat kokonaisvaltaisesti asiakkaiden tarpeita. Toisiaan tdydentévi-
en taitojen ja osaamisen yhdistdminen luo valmiuksia uusille laadukkaille tuotteille.
Opinnaytetydssa pyritaan yhteistyon avulla vastaamaan kokonaisvaltaisesti asiakkaiden
tarpeisiin. Uuden tuotteen suunnittelussa on yhdistetty Katajiston Kartanon myyntihen-

kiloston tiedot asiakkaiden tarpeista sek& Time Outin osaaminen.
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4 TUOTEKEHITYSPROSESSI

4.1 Tuotekehitysmallin valinta

Yrityksen on seurattava aikaansa ja vastattava toimintakentan muutoksiin. Tavallisim-
mat syyt tuotekehitysprosessin kdynnistamiseen ovat myynnin lisédminen, markkinati-
lanteen muutos, asiakkaiden kulutustottumusten muutokset seké kasvava kilpailutilanne.
Time Out -ohjelmapalvelujen syyt tuotekehitykseen ovat myynnin lisdédminen ja toimin-
nan kasvattaminen, tunnettuuden parantaminen sek& yhteistyosuhteiden syventaminen.
(Pulkkinen 2008; Komppula & Boxberg 2005, 94.)

Kéytan opinnaytetydssani tuotekehityksen pohjana Komppulan (2005) matkailutuotteen
kehitysprosessia, seka Parantaisen (2007) ja Sipilan (2000) ajatuksia palvelujen tuotteis-
tamisesta. Komppula (2002, 62, 97) itse on todennut, ettd hanen mallinsa ei sovi kaik-
kiin matkailualan tuotekehityshankkeisiin, mutta ohjelmapalvelujen ja muiden elamyk-
sellisten tuotteiden suunnitteluun mallista lienee hyotyd. Komppula lisdksi painottaa,
ettd tuotekehityksen pitdisi perustua tutkittuun tietoon eika pelkastaan yrittdjan omiin

intresseihin. Tuotteistamisen hyotyja esittelin tarkemmin luvussa 2.1.

Komppulan tuotekehitysprosessi (kuvio 2) koostuu viidesta eri osasta, joita ovat palve-
lukonseptin kehittdminen, palveluprosessin kehittdminen, markkinatestaus, kaupallista-
minen ja kaupallistamisen jélkeen tehtava arviointi. Palvelukonsepti tarkoittaa tassa
matkailutuotteen ydintd, toisin sanoen sit4 arvoa, jonka asiakas odottaa kokevansa. Pal-
velukonseptin tulee perustua asiakkaan tarpeisiin. Palveluprosessin kehittdminen tar-
koittaa tuotteen kuvaamista mahdollisimman tarkkaan, jotta osataan kartoittaa eri toi-
minnot, jotka asiakas ja palveluhenkilokunta k&yvat 1api tuotteen eri vaiheissa. (Komp-
pula & Boxberg 2005, 96, 99, 103, 115.)
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PALVELUKONSEPTIN KEHITTAMINEN

ydintuotteen sisallén, asiakkaan arvon ideointi
asiakkaan tarpeiden ja osallistumisen arviointi
resurssianalyysi

kokemuksen sisallon hahmottaminen erilaisiksi toi-
minnallisiksi vaihtoehdoiksi

y

PALVELUPROSESSIN KEHITTAMINEN

palvelumoduulien suunnittelu ja kehittdminen
tuotanto ja kulutuskaavioiden luominen

prototyypin testaaminen oman henkilékunnan voimin
taloudellinen analyysi

asiakkaalle nédkyvan tuotteen kuvaus

y

MARKKINATESTAUS

e tuotetarjouksen esittdminen ulkoisille testaajille
e  konkreettinen testaaminen

v

KAUPALLISTAMINEN

e tuotteen esittely markkinoille

v

KAUPALLISTAMISEN JALKEEN TEHTAVA ARVIOINTI

KUVIO 2. Matkailutuotteen tuotekehitysprosessi
(Komppula & Boxberg 2005, 99)

Komppulan lisdksi my6s Borg ym. (2002, 134) ovat kehittaneet mallin matkailutuotteen
tuotekehityksesta (kuvio 3). Borgin ym. malli l&htee tuotteen ideoinnista, kun Komppu-
lan tuotekehitysprosessi alkaa asiakkaan saaman arvon ideoimisesta. Mallista puuttuvat
kokonaan resurssianalyysit, jotka kuuluvat Komppulan palvelukonseptin kehittdmisen
ensimmaisiin vaiheisiin. Kritisoin Borgin ym. mallia myds siitd, ettd vasta viidennessa
tuotekehitysprosessin vaiheessa arvioidaan tuotteen sopivuutta yrityksen linjauksiin.
Oman kokemukseni mukaan jo ideointivaiheessa tulisi miettié, sopiiko tuote yrityksen
tuotevalikoimaan. Komppulan tuotekehitysmalli on mielestani tyéelamalahtoisempi,
mutta toisaalta se soveltuu enemmaén tuotepakettien kuin yksittaisen palvelumoduulin
suunnitteluun. Claude ja Horne (1993) ovat todenneet, ettd koska matkailutuotteet ovat

hyvin erilaisia, tuotekehitysmallin suoraan soveltaminen kaikkiin tuotteisiin ei ole aina
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mahdollista (Komppula & Boxberg 2005, 97). Komppulan malli on mielestani myos
asiakaslahtoisempi kuin Borgin ym. malli, sill& h&dnen tuotekehitysprosessinsa alkuvai-
heessa otetaan huomioon asiakkaiden odotusten ja toiveiden liséksi tarpeet ja osallistu-

misen tason arviointi (Komppula & Boxberg 2005, 99).

IDEA
Lahtdkohtana asiakkaiden odotukset ja toiveet

'

VALINTA
Useista ideoista valitaan kiintoisimmat ja toteuttamiskelpoi-
simmat

TUOTTEISTAMINEN JA TESTAUS
Idean muuttaminen tuotteeksi, tuotteen testaaminen

y

MARKKINOINTISTRATEGIAN KEHITTAMINEN
Strategia tuotteen esittelemiseksi ja saamiseksi markkinoille

!

LIKETOIMINTA-ANALYYSI
Tuotteen myynnin, kulujen ja tuottojen arvioiminen ja tuotteen
sopivuuden selvittaminen yrityksenlinjauksiin

y

TUOTTEEN KEHITTAMINEN
Tuotteen kustannustehokkuuden parantaminen

!

MARKKINOINNIN TESTAUS
Tuotteen myyntimenestyksen arvioiminen

y

KAUPALLISTAMINEN
Tuotteen rakentaminen ja markkinointi

KUVIO 3. Uuden tuotteen kehitysprosessi matkailuyri-
tyksissa (Borg ym. 2002, 134)
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4.2 Kohderyhman valinta

Komppula (2002, 100) mainitsee, ettd uudet tuotteet tulisi aina kohdentaa tietylle kohde-
ryhmélle ja tiettyyn tarkoitukseen. Tuotekehitys ei saisi perustua “’kaikkea kaikille
-periaatteeseen”. Lisaksi Parantainen (2007, 143) toteaa, ettei asiakkaan tarve voi olla
tiedossa, jos asiakasta ei ole viel& paatetty. Molemmat edellisessa luvussa mainitut tuo-
tekehitysprosessit lahtevat liikkeelle asiakkaan tarpeista, mutta kummastakaan mallista
ei selvid, milla perusteella kohderyhma tulee valita. Parantaisen (2007, 144) mukaan
kohderyhmaksi tulisi valita kannattavimmat asiakasryhmat. Kannattavuuteen vaikuttavat
muun muassa asiakasryhman ostokyky ja koko. Boxbergin ja Komppulan (2005, 74)
mukaan eri asiakasryhmill& on erilaisia tarpeita, vaikka tuote soveltuisikin kenelle ta-
hansa. Tdman takia tuote tulisi tarjota segmentoidulle asiakasryhmalle eiké kaikille po-
tentiaalisille ostajille. Segmentoinnilla tarkoitetaan potentiaalisten asiakkaiden jakamista
pienempiin markkinalohkoihin eli segmentteihin. Segmentoinnilla pyritadn I6ytamaén
asiakasryhmé, joilla on tarve samanlaisille tuotteille, tai sen avulla samaa tuotetta voi-
daan markkinoida erilaisille kohderyhmille, erilaisia tekijoitad korostamalla. N&in asiak-

kaiden tavoittaminen on halvempaa ja tehokkaampaa. (Boxberg & Komppula 2005, 78.)

Laasasen (2008) mukaan uuden tuotteen tulee sopia heidan kokousasiakkailleen ik&an ja
osaamiseen katsomatta. T&mé& on hieman ristiriidassa edelld mainitun teorian kanssa,
sill& tuotteen kohderyhméné ovat nyt potentiaaliset asiakkaat. Toisaalta koska ohjelma-
palvelutuotteen tilaaja saattaa olla eri henkil® kuin tuotteen loppukéyttéja, asiakasryh-
mad ei kannata rajata liian yksityiskohtaisesti. Yritysryhmissa voi olla taustaltaan hyvin
erilaisia ihmisia. Toimeksiantaja Pulkkisen (2008) mielesta ei ole kannattavaa suunnitel-
la ohjelmapalvelutuotetta kapealle kohderyhmélle, koska sellaisille tuotteille ei ole tar-
peeksi kysyntdd. Hanen kokemuksensa mukaan kannattavin on tuote, jota voidaan pie-
nin muutoksin tarjota mahdollisimman laajalle kohderyhmélle. Komppula puoltaa aja-
tusta, ettd segmentti ei saa olla liian rajattu. Segmentin tulee olla riittdvan suuri, jotta sen

tavoitteleminen on taloudellisesti kannattavaa (Komppula & Boxberg 2005, 76).
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4.3 Palvelukonseptin kehittdminen

Komppulan tuotekehitysprosessin ensimmaéinen vaihe on maérittaé asiakkaan tarpeet ja
odotukset seka ideoida tuotteen siséltd niiden pohjalta. Idecimisvaiheessa on huomioi-
tava myos asiakkaiden osallistumishalua ja kykya seka valittava tuotteen kohderyhma.
Siihen miten aktiivisesti tai passiivisesti asiakas haluaa osallistua tuotteen toteuttami-
seen, vaikuttavat muun muassa kaytettavissa oleva aika ja raha seka asiakkaiden fyysiset
ja henkiset ominaisuudet. Ohjelmapalvelujen kohdalla tdma tarkoittaa l&hinna sitd, mi-
ten urheilullisia asiakkaat ovat ja millaiset aktiviteetit heille sopivat. (Komppula &
Boxberg 2005, 100-102.)

Asiakkaiden tarpeet ja odotukset kartoitin haastattelemalla Katajiston Kartanon myynti-
paallikkoa ja myyntisihteerid (liite 1). Haastattelun tarkoituksena oli selvittad taustatie-
toja aiheeseen, joten haastattelua en kasittele tassa tydssa tutkimusmenetelmana, vaan
suullisena tiedonantona. Katajiston edustajien mukaan uusi tuote tulee suunnitella Kar-
tanon kokousasiakkaille, jotka haluavat kokouksen lomaan jotain hauskaa yhdesséoloa
ja rentoutumista. Kokousasiakkaat ovat paaséaantoisesti 10-40 hengen yritysryhmig, joi-
den ikdjakauma on 25-45 vuotta. Yrityksen padsegmentti on suuret yritykset Tampere-
Lahti-Helsinki -alueelta. Useat yritysryhmat ovat sukupuoli- ja ikdjakaumaltaan seka-
muotoisia ja sisdltavat henkil6ité yrityksen eri tasoilta, joten aktiviteetin tulee olla help-
poa ja hauskaa tekemistd, johon voidaan osallistua taidoista tai kunnosta riippumatta.
Suurin osa asiakkaista on hyvin mukavuudenhaluisia, joten ohjelma ei saa olla liian kil-
pailuhenkisté tai erityistd pukeutumista vaativaa "hikiliikuntaa”. Tuote saa olla kestol-
taan korkeintaan puolitoista tuntia, ja sen tulee olla ryhmaa yhdistavaa ja yhteistyéhen-
ked luovaa toimintaa. Tuotteen toivottiin tuovan esiin Aulangon historiaa ja Aulangon
puistometsan perustajan Hugo Standerskléldin henked, koska kartano on entinen Hugon
ratsutila. Toivomuksena oli myds, ettd tuote on edullinen, joten sité olisi helpompi myy-
da ja potentiaalisia ostajia olisi enemman. Sen pitdd myos erottua muiden yritysten oh-
jelmapalvelutarjonnasta. Katajistolla on tarjota liikunnallisia ja seikkailullisia ohjelma-
palvelutuotteita aktiivista osallistumista haluaville asiakkaille. Passiivista tekemista kai-
paaville on tarjolla viinin- ja suklaanmaistajaisia. Yrityksen tuotetarjonnasta puuttuu
tuote, joka sopisi hyvin sekamuotoiselle ryhmalle, ja timéanlaiselle tuotteelle on heidan

mukaansa kysyntéé. Néiden tietojen perusteella tulkitsin asiakkaan tarpeeksi rentoutu-
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misen ja virkistymisen seké asiakkaan osallistumisen tason kohtalaisen passiiviseksi.
(Huhtapelto & Laasanen 2008.)

Suunnitteluprosessin alussa tulee liséksi kartoittaa, mitka yrityksen resursseista ovat
kaytettavissa uuden tuotteen suunnitteluun ja toteuttamiseen. Yrityksen resursseja ovat
aineelliset vélineet ja laitteet seka aineettomat voimavarat, kuten henkilokunnan osaa-
minen. Analyysissa tulee ottaa mukaan myds yhteistydkumppanit ja heidén resurssinsa.
Time Outilla on paljon erilaisiin aktiviteetteihin tarvittavaa valineistod, mutta koska
tuotteen piti olla uniikki, en voinut kayttaa niitd uuden tuotteen suunnittelussa. Kaytos-
séni ei siis ollut juuri ollenkaan Time Outin aineellisia resursseja. Aineettomia resursse-
ja yrityksessé on kymmenen vuoden kokemus ohjelmapalvelujen jarjestamisesta seka
rakennustaito, joten uusi tuote pystytadn rakentamaan oman henkilokunnan voimin.
Laskin myds oman osaamiseni ja uudet ideani yrityksen aineettomaksi voimavaraksi.

Y hteistyokumppanin, Katajiston Kartanon, resursseja oli myos kaytettavissani. Tuotteen
toteutuspaikkana voidaan kayttaa heidan tilojaan, ja tuotteen suunnittelussa saan apua
my0s heiltd. Aineettomiin resursseihin laskin myos Aulangon tunnettuuden ja sen mo-

nipuolisen historian. (Komppula & Boxberg 2005, 102.)

Analyysivaiheen jalkeen hahmotellaan tuotteen sisédltd. Kaikki ideat tulisi kerata ja ke-
hittaa niista erilaisia kokonaisuuksia ja tuotepaketteja (Komppula & Boxberg 2005,
102). Tama tuotekehitysprosessin kohta ei suoraan sovellu tyohoni, koska tehtavani oli
suunnitella vain lisapalvelu eika kokonaista tuotepakettia. Toiminnallisessa osassa té-
man vaiheen korvasi ideointivaihe, jonka alussa tutustuin kilpailevien yritysten tarjon-
taan. Uuden tuotteen tuli olla uniikki, joten karsin ideoistani sellaiset, jotka olivat liian

samanlaisia olemassa olevien tuotteiden kanssa.

Katajiston Kartanolle ohjelmapalveluita toteuttavat Time Outin liséksi kolme lahialu-
een yritysta. Yritysten tuotevalikoimaan kuuluvat muun muassa maastoautoilu, laser- ja
varikuulasota, luontoliikunta ja -seikkailut, melonta, maastopyoraily ja pokerikoulut.
Tuotevalikoimaltaan kilpailijat ovat hyvin samankaltaisia kuin Time Out -ohjelma-
palvelut, joten uudelle, ainutlaatuiselle tuotteelle on todella tarvetta. Tutustuin myos
ulkomaalaisten yritysten Internet-sivuihin ja huomasin, etta aktiviteetit ovat hyvin sa-
manlaisia kuin Suomessa. Tilasin myds ulkomailta kirjoja, jotka esittelevat yhteishenked

nostattavia toiminnallisia tehtdvia. Kotimaiseen kirjallisuuteen en tutustunut, koska niis-
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t& tuskin I6ytyisi uusia ideoita, silla ne ovat myos Kilpailijoiden kaytettavissa. Lisaksi

luin Aulangon historiaa kasittelevaa kirjallisuutta.

4.4  Palveluprosessin kuvaus

Tama tuotekehitysprosessin vaihe sisaltaa varsinaisen tuotteen kuvauksen. Palvelumo-
duulien suunnittelu- ja kehitysvaiheessa valitaan tuotteeseen kuuluvat moduulit. KaikKki-
en matkailutuotteen osien tulisi nivoutua saumattomasti yhteen. Asiakas voi odottaa
kokonaistuotteen eri osilta erilaista laatutasoa, joten ndiden kaikkien osien on téytettava
asiakkaan odotukset. Opinndytetyon tuotos on yksittdinen tuotemoduuli, osa palveluko-
konaisuutta, joten tata tuotekehityksen vaihetta en laajemmin késittele. (Komppula &
Boxberg 2005, 103.)

Tuotanto- ja kulutuskaaviolla eli palvelun blueprinttauksella kuvataan kaikki ne palve-
lun kohdat, joissa asiakas on tekemissa palveluorganisaation kanssa, seka kaikki asia-
kaspalveluun ja taustatoimintoihin liittyvét tehtavat. Blueprinttaus on keino hajottaa
palvelu osiin palveluprosessin analysointia varten. Kaaviossa kuvataan kaikki palvelun
asiakkaalle ndkyvét osat seka nakymattomat vaiheet. Blueprinttauksen tarkoituksena on
kartoittaa eri palvelumoduulien linkittymiseen liittyvat ongelmat seké auttaa tunnista-
maan vaiheet, jotka tarvitsevat kehittdmistd ja tarkempaa analysointia. Komppulan mu-
kaan kaikkien tuotteen prosessien tulee olla samassa kaaviossa, jolloin ilmenee myos eri

moduulien linkittyminen toisiinsa. (Komppula & Boxberg 2005, 104-105.)

Kuvio 4 esittelee yksinkertaisen blueprint-kaavion, joka siséltada palvelujen toteuttami-
sen ty6vaiheet ja niihin osallistuvat henkil6t. Kaaviossa on kuvattu myos vaiheiden kes-
toajat, joten sitd voidaan kayttaa aikatauluttamisen apuvélineend. Kuitenkaan blueprint-
kaavion muodolla ei ole valig; paéasia on, ettd palveluprosessin kuvaaminen tuo esiin
kaikki palveluun tarvittavat tyovaiheet, toimivat ja resurssit. Kun palvelujen tuottami-
seen tarvittavat resurssit on tiedossa, voidaan toimintaa suunnitella tehokkaammin ja
myos palvelun tuottamisen kustannuksia arvioida tarkemmin. Blueprinttauksen avulla
voidaan arvioida ja kartoittaa muun muassa seuraavat asiat:

- tyOvaiheet, joista palvelu koostuu,

- tybvaiheiden jarjestys,
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- tyovaiheisiin osallistujat,
- vaiheisiin tarvittavat tyopanokset ja resurssit,
- palveluprosessi asiakkaan ndkokulmasta seké

- prosessin Kriittiset kohdat. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2007, 15.)

Vaihne1 —» Vaihe2 — Vaihe3 —» Vaihe4 —» Vaihe 5
Vaiheen kesto:
Osallistujat:

Suorituspaikka:

Tarvittavat
resurssit:

Kriittiset kohdat:

KUVIO 4. Esimerkki palveluprosessin kuvaamisesta ja analysoimisesta (Jaakkola, Ora-
va & Varjonen 2007, 16)

Palveluprosessin kehittdmisen kolmas vaihe on prototyypin testaaminen oman henkil6-
kunnan voimin. Tuotetestauksen tarkoituksena on l0ytaa tuotteesta mahdollisia ongel-
mia, kuten turvallisuusriskeja ja aikataulullisia ongelmia. Testaus on tarpeen erityisesti
silloin, kun kyseessa on taysin uusi tuotemoduuli. Komppulan mukaan etenkin ohjelma-
palveluissa jokainen tuotemoduuli tulisi testata, ennen kuin sit4 edes aletaan markkinoi-
da. Oman henkilokunnan voimin testauksessa on kuitenkin ongelmia. Kun tuote on tut-
tu, el ehka kaikkia riskitekijoita pystyta huomioimaan eik& varsinkin sellaisia, joihin
asiakkaiden kyvyt, taidot tai kulttuuritausta vaikuttavat. Tyon toimeksiantoon ei kuulu-
nut tuotetestaus, mutta tuotekehityssuunnitelmaan (5. luku) kokosin tuotetestauksessa

huomioitavia asioita. (Komppula & Boxberg 2005, 108.)

Tuotteen taloudellinen analyysi tulisi sisallyttd jo suunnitteluprosessiin. Hyvan matkai-
lutuotteen tarkeimmat ominaisuudet ovat taloudellinen kannattavuus ja pitkaikaisyys.
Taloudelliseen kannattavuuteen vaikuttaa muun muassa, kuinka suurella volyymilla
tuotetta voidaan tarjoa asiakkaalle eli potentiaalisten markkinoiden koko ja ostovoima.
Myyntivolyymiin ja kannattavuuteen vaikuttaa myos se, miten suurelle rynmélle tuote

voidaan tuottaa omilla resursseilla laadusta tinkimétta tai miten pienelle ryhmalle tuote
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ylipaataan kannattaa toteuttaa. Kannattavuutta arvioinnissa tulee ottaa my®s huomioon,
kuinka paljon tuotetta pitad viela raataloida asiakasryhmaélle sopivaksi ja milld kustan-
nuksilla ja kuinka helposti tuote on muutettavissa toiselle kohderyhmalle sopivaksi.
Myos valmistaviin tehtaviin ja jalkitoimenpiteisiin kuluva aika ja tarvittavat voimavarat
vaikuttavat tuotteen kannattavuuteen. On hyvé miettid, onko tuotannossa osia, joiden
kustannukset eivat vastaa niista saatavia hyotyja, ja mitk& toimenpiteet voidaan toistaa
rutiininomaisesti. Tuotteen pitkaikaisyys on myos tarkead, silla uusien tuotteiden ideoin-
ti ja kehittdminen jo olemassa oleviin resursseihinkin vie aikaa. Mik&an tuote ei kuiten-
kaan pysy markkinoilla ikuisesti. Tuotteella on yleensa tietty markkinoillaoloaika. Tuot-
teen myynti& ja kannattavuutta kannattaa ennakoida, vaikka elinkaaren vaiheiden kestoa
onkin vaikea arvioida. Katajiston Kartanon vaatimukset uudelle tuotteelle ovat taloudel-
lisesti ajatellen kannattavat. Tuotteen kohderyhma on laaja, joten potentiaalisia ostajia
ovat kaikki kartanon kokousasiakkaat. Tuote on suunniteltu myos niin, etté se voidaan
toteuttaa ryhman koosta riippumatta. Tuotteen valmistaviin ja jalkitoimenpiteisiin kuluu
my0s vahan aikaa. (Jaakkola ym. 2007, 8; Komppula & Boxberg 2005, 95, 110-111.)

Kun matkailutuote on testattu ja sen palveluprosessin kuvaus on valmis, voidaan seu-
raavaksi laatia asiakkaalle nédkyva tuotekuvaus. Tadma tarkoittaa tuote-esitettd tai kirjal-
lista tarjousta, jossa tuote kuvataan asiakkaalle. Tuotteen kuvauksen tulee olla mieliku-
via luova, ja kuvauksien tulisi korostaa asiakkaan odotuksiin ja arvoihin liittyvié tekijoi-
td. Sama tuotekuvaus ei valttamaéttad sovi seké loppukayttajalle ettd vélittajalle, koska
jakeluporras tarvitsee yksityiskohtaisempaa tietoa myyntityon tueksi kuin yritysasiak-
kaat. Sisdista palvelukuvausta kutsutaan tuoteselosteeksi, ja sen kohderyhméné ovat
tuotteen tuotantoon, markkinointiin ja myyntiin kuuluvat tahot. Siséisesta tuoteselos-
teesta tulee ilmeta tuotteen palvelusiséltd, johon kuuluu muun muassa tuotteen saata-
vuus, kesto ja palvelut. Selosteessa tulee nakya myds hinnoitteluperusteet, peruutus- ja
maksuehdot, minimi ja maksimi osallistujamaéarat seka ja tuottajan yhteystiedot. (Imat-
ran Seudun Kehitysyhtio Oy 2004, 15-16; Komppula & Boxberg 2005, 111-112.)
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4.5 Tuotekehityssuunnitelma

Tassa luvussa kuvaan oman suunnitteluprosessini seké esittelen tyon toiminnallisen tuo-
toksen, toimeksiantajalle suunnatun tuotekehityssuunnitelman. Suunnitelma sisaltaa
uuden tuotteen kuvauksen, tuotteen perustamisen, tuotteen perustamiskustannukset,
hinnoittelulaskelman, toimintaohjeet oppaille seka asiakasmyyntiin tuotteen esittelyteks-
tin. Tuotteen perustamiskustannukset ja hinnoittelu on kuvattu omiin alalukuihinsa, silla
ne ovat toimeksiantajan kannalta suunnitelman tarkeimmat osa-alueet. Suunnitelmaan
olen kuvannut tuotteen osineen niin, ettd toimeksiantajan on se mahdollisimman helppo
toteuttaa. Parantaisen (2005, 12) mukaan palvelu on tuotteistettu, kun se on kuvattu niin
tarkasti, ettd joku toinen pateva henkil® pystyisi sen toteuttamaan. Tdman takia itse

suunnitelma on salainen.

45.1  Suunnitteluprosessin kuvaus

Aloitin tuotteistamisprosessini kartoittamalla, mitd toimeksiantaja seké yhteistyékump-
pani tuotteelta haluavat. Toimeksiantaja antoi minulle vapaat kadet tuotteen suunnitte-
luun, koska ajatteli rajaamisen estavan luovaa ideoimistani. Katajiston kartanon kanssa
oli kuitenkin sovittu, ettd uuden tuotteen tulisi olla uniikki ja paikkaan sidottu, ja se tu-
lee olemaan myynnissa ainoastaan Katajiston Kartanolla. Toimeksiantoon kuului tuot-
teen suunnittelu Katajiston Kartanon tarpeiden pohjalta, joten suunnitteluvaiheen alussa,
huhtikuussa, haastattelin Katajiston Kartanon myyntisihteeria Anna Huhtapeltoa sekéa
myyntipaallikkdod Anne Laasasta. Tarkoituksenani oli kartoittaa kéytettavissa olevat re-
surssit seké selvittaa yrityksen ja sen asiakkaiden toiveet uudesta tuotteesta. Sovimme,
ettd esitdn Katajiston Kartanon edustajille noin viisi tuoteideaa, joista he voivat valita
parhaan. Ensimmaéinen tuoteidea piti esitella toukokuun loppuun mennessé. Tésta en
kuitenkaan pystynyt pitdmé&an kiinni, sill& en ehtinyt kehittad yhtdkaan esittelyn arvoista
tuoteideaa. Olin myos aikatauluttanut tyon ennen kartanon edustajien tapaamista, joten
aikataulu ei pitanyt, koska en osannut odottaa néin vaativia kriteereja uudelle tuotteelle.
Kerroin heille aikatauluviivytyksesta ja lupasin toimittaa tuoteidean kesékuun loppuun
mennessa. Informaatiokatkon tai vaarinkésitysten vuoksi Katajiston edustajat olivat jo

lahteneet kesalomalle, kun otin heihin uudelleen yhteytta.
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Ensimmaisen tuoteidean esittely siirtyi siis elokuun alkuun. Hyvaksytin tuoteidean ensin
toimeksiantajalla, mutta se ei kuitenkaan vastannut Katajiston nékemystéd uudesta tuot-
teesta. Tuote perustui Aulangolla kuvatun elokuvan kohtauksiin, joista ryhmien piti ndy-
tell4& omanlaisensa versiot. Tuoteidea ei miellyttanyt Katajiston edustajia, koska se oli
kestoltaan liian pitkd. Olin ymmartanyt tuotteen kestoksi korkeintaan kaksi tuntia, mutta
Katajiston edustajien mielesté tuote saa kestaa siirtymisineen kaksi tuntia ja varsinaisen
ohjelma kesto voi olla korkeintaan puolitoista tuntia. Tuoteideaa ei mydskaan pidetty
sellaisena, johon kaikki haluaisivat osallistua osaamisesta riippumatta. Katajiston edus-
tajat olisivat myos halunneet olla itse enemman mukana tuotteen suunnittelussa, ja tasta

minua kritisoitiin.

Ensimmaisesté tuotteesta saamani palautteen perusteella poimin kesén aikana syntyneis-
t4 tuoteideoista lyhyempaan aikatauluun parhaiten soveltavat, muokkasin niité palaut-
teen perusteella ja keksin vield kaksi uutta. Suunnittelin siis elokuun loppuun mennessa
kuusi uutta tuoteideaa, joista toimeksiantaja valitsi kolme parasta, ja ndma esitin Kata-
jistolle. Tuoteideoita en esittele tassa tydssd, silla haluan kayttaa niitd valmistumiseni

jalkeen. Uusista tuoteideoista on pulaa, ja tdman takia haluan pitéa ideani salaisena.

Syyskuun puolessa valissa Kartanon edustajat valitsivat tuoteideoista yhden, Aulanko-
aiheisen rakennus- ja tietokilpailun. Ideana on kerété Aulangon tunnetuimpien néhta-
vyyksien rakennuspaloja tai rahaa vastaamalla oikein Aulanko-aiheisiin kysymyksiin ja
rakentaa paloista joku Aulangon nahtévyyksista. Katajiston edustajat olivat tuotteen
ideaan tyytyvéisid, mutta he ehdottivat, ettd joukkueet voisivat ostaa paloja myds ilman
rahaa, esimerkiksi suorittamalla jonkun tehtdv&n. Huomioin tdman toiveen ja lisésin
kyseisen vaihtoehdon pelin kulkuun. Tamén jalkeen lahdin suunnittelemaan tuotetta
tarkemmin. Konsultoin myds toimeksiantajaani tuotteen rakentamiseen liittyvissa kysy-
myksissé. Aluksi suunnittelin rakennuspalojen olevan puusta valmistettuja, jotka voitai-
siin koota tornimaisesti. T&mén toteutus tuntui kuitenkin hankalalta, ja toimeksiantaja

ehdotti rakennuspalojen tilalle jattikokoista palapelié. (Laasanen 2008; Pulkkinen 2008.)

Lokakuun alussa lahetin toimeksiantajalle laskelmat tuotteen perustamiskustannuksista
ja hinnoittelusta. Ideoin tuotteelle nimen Pala Aulanko ja esitin lopullisen tuoteversion
Katajiston edustajille, jotka eivat kuitenkaan mieltyneet siihen, ettd rakennuspalat vaih-

tuivat palapeleihin. Toimeksiantaja antoi ohjeen, ettd minun ei tarvitse tehda uutta pe-
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rustamiskustannuslaskelmaa vaan, yritykset keskustelevat tuotteen lopullisesta muodos-
ta vield tarkemmin. Lokakuun puolessa vélissd toimitin toimeksiantajalle valmiin tuote-
kehityssuunnitelman ja liséksi listauksen tuotetestauksessa huomioon otettavista asiois-
ta. Katajiston Kartanolle kirjoitin tuotteen esittelytekstin myyntitarkoituksiin. (Laasanen
2008; Pulkkinen 2008.)

4.5.2 Tuotteen perustamiskustannukset

Tuotteen perustamiskustannuslaskelma on arvio siita, miten paljon aikaa ja rahaa tuot-
teen toteuttamiseen kuluu. Tuotteen perustamiskustannukset jaoin ainekustannuksiin,
tyokustannuksiin seka muihin kuluihin. Tuotetta varten pitéé rakentaa kuusi suurta pala-
pelig, suunnitella kysymyslaput sekd peliraha. Palapelit ja kaikki muut tarvikkeet raken-
netaan itse, silla yrityksella on kdytettdvanaan siihen tarvittavat tydkalut. Myos Palape-
leihin tulevat kuvat valokuvataan itse, silla silloin kuvia voidaan kéyttad myos markki-
nointitarkoituksiin eiké tarvitse huomioida tekijanoikeuksia. Tuotteen rakentamiseen
kuluvaan aikaan laskin palapelien valmistamisen lisdksi materiaalien ostoon ja noutoon,
kysymysten laatimiseen ja laminointiin seké pelirahan suunnitteluun ja tulostukseen

kuluvan ajan.

Perustamiskustannuslaskelmassa on oletettu, ettd rakentamiseen tarvittavat tyokalut ym.
I0ytyvat omasta takaa, ja niiden kéytolle ei ole laskettu hintaa. Tuotteen rakentamiseen
ei kulu kokonaista mustekasettia, paperiarkkia ja laminointitaskupakettia, vaikka ne on
otettu mukaan laskemiin. Kysymyspaperit ja pelirahat tulee kulumisen takia uusia, joten
uusimiskustannuksetkin on laskettu mukaan. Tuotteen perustamiskustannuslaskelman
muihin kuluihin sisallytin tuotteen varastoimisesta aiheutuvat kustannukset. Tuote paka-
taan suureen kannelliseen muovilaatikkoon, ja tdmén hinnan laskin myos perustamis-
kustannuksiin. Tuote voidaan sailyttaa Katajiston Kartanon O-makiss4, joten varastoin-
nista ei aiheudu muita kustannuksia (Laasanen 2008). Perustamiskustannuksissa on otet-
tava huomioon myos suunnittelukulut seka tuotetestauksesta aiheutuvat kustannukset.
Taman tuotteen osalta suunnittelukuluja ei ollut, koska tuotteen suunnittelu tehtiin opin-
nédytetyond. Toimeksiantaja rajasi tuotetestauksen pois opinnaytetydsténi, joten sille en
laskenut hintaa. Tuotetestauskulut tulee kuitenkin siséllyttaa tuotteen perustamiskustan-

nuksiin tai ottaa huomioon tuotetta hinnoiteltaessa.
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45.3 Hinnoittelu

Toimeksiantaja kayttaa tuotteisiinsa katetuottohinnoittelua, jota myds mind kaytin hin-
noittelun pohjana toimeksiantajan esimerkkien mukaan. Ilman toimeksiantajan esimerk-
ki& en olisi osannut huomioida tuotteen varastoinnista syntyvia kustannuksia. Hinnoitte-
lulaskelmani toimivat pohjana uutta tuotetta hinnoiteltaessa. Tuotetta ei ole vield raken-
nettu, joten hinnoittelua ei voida vieda loppuun asti, silla myos perustamiskustannusten
muutos vaikuttaa tuotteen hintaan. Katetuottohinnoittelussa lasketaan yhteen kaikki
tuotteen aiheuttamat kustannukset ja tdh&n summaan lisatdan haluttu kate. Katteeseen
sisallytetddn yleensa yrityksen yhteiskustannusten osuus, jakeluteille maksettavat provi-
siot ja haluttu voittolisd. Kustannukset jaetaan yleensa toiminta-asteen maéarasta riippu-
viin muuttuviin kustannuksiin ja Kiinteisiin kuluihin. Tassa tuotteessa kaikki kustannuk-
set ovat kiinteitd, silla tuote voidaan jérjestad samoilla tarvikkeilla ryhmakoosta riippu-
matta. Tietysti yli 100 hengen ryhmille joudutaan lisaédmaan tarvikkeita, mutta Katajis-
ton Kartanon asiakkaat ovat padosin alle 70 hengen ryhmié. (Albanese & Boedeker
2002, 168-169.)

Toimeksiantajan ohjeiden mukaan otin mukaan tuotteen hintaan 10 % tuotteen perusta-
miskustannuksista. Talléin kustannukset tulee katettua kymmenennen toteutuskerran
jalkeen. Tuotteen hintaan vaikuttaa myds oppaan palkka. Palkkakustannusten laskemi-
seen kaytin yrityksen maarittdmaa laskennallista tuntipalkkaa, johon oli sisalletty myods
sivukulut. Ohjelman kesto on maksimissaan puolitoista tuntia. Tuotteen valmistelu ei
vaadi rakentamista, vaan tavaroiden vieminen ja esille laitto sekd purku ovat ainoat
valmistavat tehtdvat. Oppaan valmistaviin tyotehtéaviin tulee varata riittavéasti aikaa, etta
kaikki on varmasti valmiina. Taytyy my0s varautua siihen, ettd asiakkaat ovat myohassé.
Ohjelmapalvelualan tyoehtosopimuksen (Erityspalvelujen tyonantajaliitto 2008) mukaan
alle neljan tunnin tyévuoroja tulisi vélttada. Saattaa olla myds hankalaa 16ytaa tyontekijaa
vain kahdeksi tunniksi. Kun tuotteen toimipaikalle ajetaan Lopelta, matkoihin menee
lisaksi noin kaksi tuntia eli yhteensé nelja tuntia. Tasta syysta laskin oppaalle neljan

tunnin palkan.

Perustamiskustannusten ja oppaan palkan lisaksi tuotteen hintaan vaikuttavat myos
markkinointikulut, jotka tassa tapauksessa tosin kuuluvat Katajiston Kartanolle. Tuot-

teen hintaan tulisi myds lisata yhteiskustannuslisd, joka kattaa osan yrityksen kiinteista
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kuluista, kuten muun muassa kirjanpitokustannukset. Tété en itse huomioinut tuotteen
hinnoittelussa, mutta yritys ottaa ne huomioon tuotteen lopullisessa hinnoittelussa. Kata-
jiston Kartanolle ei makseta provisioita tuotteen myynnista, koska tuote on yhteistydssa
tuotettu, mutta tuotteeseen tulee lisdakustannuksia, jos tuote toteutetaan kartanon tiloissa.
Tatd en huomioinut hinnoittelussa, koska Laasasen (2008) mukaan Katajiston Kartano

voi lisatd ndma kustannukset tuotteen hintaan itse.

Tuotteen lopullinen hinta muodostuu niin sanotulla irrationaalisella hinnoittelumene-
telmalld, eli hinnoittelu perustuu yrittdjan omiin kokemuksiin, tilannetajuun ja henkil6-
kohtaisiin kasityksiin markkinoista ja asiakkaista (Albanese & Boedeker 2002, 167).
Toimeksiantajan tuotteissa on kiinted perushinta seka henkilohinta. Laskin tuotteelle
hinnan saman periaatteen mukaisesti. Tuote on suunniteltu kaikenkokoisille ryhmille,
joten valitsin tuotteelle hinnan, joka on kannattava myos pienille ryhmille. Vertailin
tuotetta yrityksen muihin tuotteisiin. Koska uusi tuote on kestoltaan lyhyempi ja yksin-
kertaisempi kuin yrityksen muut tuotteet, hinnoittelin tuotteen myds muita edullisem-
maksi. Koska hinta toimii myos kilpailuvalttina, selvitin Kilpailevien yritysten vastaavia

tuotteita, jottei tuotteesta tule muita kalliimpi.

4.5.4 Suunnitelman muut osat

Suunnittelemani tuotteen onnistumiseen ja laatuun vaikuttaa hyvin paljon opas eli pelin-
johtaja. Pelinjohtajan tulee pitaa kiinni aikataulusta ja vieda pelié eteenpéin seka auttaa
joukkueita suoriutumaan pelistd mahdollisimman hyvin. Toimeksiantajan pyynnosta
Kirjoitin uudesta tuotteesta tarkat ohjeet, kuinka ohjaajan tulee vieda aktiviteetti I&pi.
Tamaénlaisen tydnkuvauksen tulee méaritelld ne tiedot ja taidot, joita tyontekija tarvitsee
tyOtehtdvan suorittamiseen (Tansik & Smith 2000, 241). Oppaiden toimintaohjeet sisél-
tavat myos tuotteen riskikartoituksen. Koska tuote ei sisalla erityistd varovaisuutta vaa-
tivia osia, olen jattanyt turvallisuussuunnitelman pois tyén toiminnallisesta osasta toi-
meksiantajan kehotuksesta. Tuotteen on suunniteltu sopivan kaikille osallistujille iasté,
sukupuolesta ja taidoista riippumatta, joten osallistujien taustoilla ei ole vaikutusta tuot-
teen turvallisuuteen. Tuotteeseen ei mydskaan kuulu liikunnallisia aktiviteetteja, joten
tuotteen turvallisuuteen liittyvét riskit ovat minimaalisia. Koska ohjelmapalvelutuote ei

sisalla erityista varovaisuutta vaativia osia, tapaturmat ovat hyvin epatodennakaisia.
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Riskit liittyvét siirtymisten aikana kaatumisiin ja liukastumisiin tai asiakkaan omiin sai-
rauksiin. Ohjaajalla on hyvé olla perusensiaputaidot eli vahintddn SPR:n EA2 -tasoinen

koulutus seké ensiaputarvikkeet tapaturmien varalle. (Kuluttajavirasto 2008.)

Katajiston Kartanon myyntipaallikké Laasanen (2008) toivoi tuotteen esittelytekstin
olevan hauska, innostava ja myyva. Tama teksti on suunnattu loppukayttajille, ja sité
voidaan kayttaa yrityksen Internet-sivuilla sekd painetuissa esitteissa. Tuotekehityssuun-
nitelma sisaltdd myos tuotekuvauksen sisdiseen kayttoon. Nama tekstit toimitin Katajis-

ton Kartanolle myyntitydn tueksi.

Toimeksiantoon ei kuulunut tuotetestaus, mutta halusin kuitenkin kertoa toimeksianta-
jalle tuotteen mahdolliset ongelmat, jotka nousivat esiin tuotesuunnittelun aikana. Tuot-
teessa on myos vield monta kohtaa, joiden toimivuus voidaan arvioida vasta tuotetesta-
uksen jalkeen. Aikataulun pitavyys on yksi tarked asia, joka tulee testata. Suunnitelmis-
sani tuote soveltuisi parhaiten 10-70 hengen ryhmille. Palapeleja on kuusi kappaletta ja
joukkueita voi olla lukumaaraltaan yksi enemman. Talléin joukkueen koko on kymme-
nen henked, mika mielestani on myos maksimiryhmékoko. Laskelmieni mukaan seitse-
malla joukkueella tuotteen suorittamiseen menisi juuri tuo puolitoista tuntia, mutta aika-
taulu saattaa olla liian tiukka. Tuote on suunniteltu kaiken kokoisille ryhmille sopivaksi,
mutta tietysti kymmenen hengen ryhma suorittaa aktiviteetin nopeammin kuin 50 hen-
gen ryhma. Tamaén takia olisi hyva kehittaa tuotevariaatioita erikokoisille ryhmille. Esi-
merkiksi pienilla ryhmilld s&&nnot voisivat olla vaikeammat, jolloin aikaa saadaan ku-
lumaan enemman. Lisaksi on vield selvitettava, kuinka suuria joukkueet voivat olla, niin
etta kaikille riittad tekemistd ja mielenkiintoa pelaamiseen. Kuvasin lisdksi muita yksit-
taisia pelin saantoihin vaikuttavia testausideoita tarkemmin toimeksiantajalle seka laa-
din pelin kulusta blueprint-kaavion, johon on merkitty pelivaiheet, niihin kuluva aika,

pelivaiheen aikana toteutettavat tehtévat ja niiden suorittajat.
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5 ARVIOINTI

5.1 Tuotteen arviointi

Oma tavoitteeni ty6lle oli suunnitella molempia osapuolia tyydyttava tuote. Mielestani
onnistuin tuotesuunnittelussa hyvin, silld tuotteesta tuli toimeksiantajan seka Katajiston
tarpeita ja toiveita vastaava. Toimeksiantajan arvioinnin perusteella (liite 1) tuote on
onnistunut ja valmis toteutettavaksi. Myos tuotteen perustamiskustannukset on laskettu
realistisesti, ja ne voidaan ottaa Pulkkisen sanoin suoraan kayttoon. Myyntipaallikko
Anne Laasanen mukaan tuotteen tavoitteet tayttyivat ja toteutus oli halutunlainen (liite
2). Laasanen oli myos tyytyvéinen yhteistyon laatuun ja siihen, etta otin heidan mielipi-

teensa huomioon tuotetta suunniteltaessa.

Toisaalta en ole varma, onko tuote tarpeeksi kiinnostava, jotta se olisi helposti markki-
noitavissa. Minun ja kartanon myyntipaallikon mielesté osa tuotteen ideasta katosi, kun
rakennuspalat muuttuivat palapeleiksi tuotteen perustamiskustannuksien suunnitteluvai-
heessa. Toisaalta tuotteen tulee sopia Kartanon imagoon, joka on tasokas kokouskarta-
no. Palapeleistd saadaan hienot, mutta rakennuspaloista on vaikeaa Time Outin omin
voimin tehdd edustavia, koska palojen tulisi olla nahtavyyksien kopioita. Tall& asialla

toimeksiantaja perusteli, miksi palapelit ovat parempi vaihtoehto.

Katajiston Kartanon asiakkaiden tarpeista ei ollut tutkittua tietoa, vaan ne perustuvat
myyntipdallikon ja myyntisihteerin nakemyksiin. Tdma saattaa heikentéé tietojen luotet-
tavuutta, silld esimerkiksi tuotteen valintaan ovat saattaneet vaikuttaa myds henkilokoh-
taiset mieltymykset eivatka pelkastadn asiakkaan tarpeet. Erikoista mielesténi oli myos
se, ettd kolmesta tuoteideasta Katajiston Kartanon edustajat eivat valinneet sitd, mika oli
minun ja toimeksiantajan mielesté paras idea. Toisaalta Katajiston myyntihenkildstolla
luulisi olevan tarkka mielikuva siitd, mita heidén asiakkaansa haluavat. Oletettavasti
toimeksiantajan mielestd paras tuote ei olisi soveltunut Kartanon asiakkaille niin hyvin
kuin valittu tuote. Tuotetta ei ole testattu kdytanndssé, joten tuotteen toimivuutta ja
kiinnostavuutta ei vield voida arvioida. Tuote ei vélttdmaétta ole asiakkaiden mielesta

hyvd, vaikka se vastaa toteuttavien yritysten vaatimuksiin.
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5.2 Opinnéytetyoprosessin arviointi

Tuotekehitysprosessi oli minulle ennestdan tuttu, sill& suoritin matkailualan perustutkin-
non vuonna 2004 Tydtehoseuran Lénnrot opistossa, ja opinndytetydni, ”Ohjelmapalve-
lutuote paikallistarinoista”, kasitteli uuden tuotteen suunnittelua. Tosin aikaisemman
opinndytetyon tavoitteet olivat alhaisemmat kuin amk-tason opinnéytteessa. Tassa tyos-
s& pystyin syventdmaan osaamistani, silla tydhon kuului myds tuotteen perustamiskus-
tannusten ja hinnoittelun suunnittelu, joita aikaisempi opinnayte ei siséltdnyt. Koska
tuotekehitysprosessi oli jo jokseenkin tuttu, pystyin aikaisemman kokemukseni perus-
teella suhtautumaan Kriittisesti tyossani kayttamiin tuotekehitysteorioihin. Téassa tyossa
oli my0s toimeksiantaja seka asiakas, jolle tuote suunnitellaan, ja ndma asiat toivat omat
vaatimuksensa ja haasteensa tuotteen suunnitteluun. Tiesin entuudestaan yhteistyon ole-
van ohjelmapalvelualalla trkedd, mutta tyon kautta tietoni yritysten valisesté yhteistyos-
td my0s syventyivat. Yhteistydn toimivuutta olisin halunnut pohtia tyéssa enemmén,

mutta aiheen laajuuden takia yhteistyon késittely jéi yleiselle tasolle.

Suunnitteluprosessin vaikein vaihe oli tuotteen ideointi. Oli vaikeaa kuvitella, millainen
tuote sopii kaikentyyppisille osallistujille, mutta on silti tarpeeksi mielenkiintoinen.
Alussa ideointi oli taustaselvityksistd huolimatta hankalaa, mutta ensimmaisen tuoteide-
an esittdmisen jalkeen, uusi tuote muotoutui kohtalaisen helposti. Olin alkuun myos
turhan kriittinen omia ideoitani kohtaan: en vain pitényt niit4 tarpeeksi hyviné. En
myodskaan halunnut vieda yritysten aikaa esittdmalla heille pelkkié ideoita, vaan halusin
tarjota heille pidemmalle suunniteltuja tuotteita. Ensimmaéisen tuoteidean suunnitteluun
kaytin paljon aikaa ja se kuitenkin karsiutui pois heti esittelyn jalkeen. Hyvaksyttamalla
tuoteideat Katajiston Kartanon edustajille heti ideointivaiheessa, olisin sd&stynyt turhalta
ty6lta. Tuotetta suunniteltaessa huomasin, ettd osittain kunnianhimoni tdhden olisin ha-
lunnut ideoida hienon ja monimutkaisen tuotteen, mutta toimeksiannossa tuotteesta piti
tulla yksinkertainen ja helposti toteutettava. Pystyin kuitenkin jattdmaan omat toiveeni
taka-alalle ja keskittyma&n toimeksiannon vaatimuksiin. Toimeksiantaja antoi myos
palautetta, ettd osa suunnittelemistani tuotteista oli lilan monimutkaisia ja ettei asiakkai-
den mielenkiinto riittéisi niiden toteuttamiseen. Tasta opin, etté tuotteen ei tarvitse olla

suurta seikkailua ja elamyksié ollakseen mielenkiintoinen ja toimiva.
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Tyon Kkirjoittaminen oli suhteellisen helppoa, silla olin pitkdan miettinyt aihetta: opin-
naytetyon aiheen sain helmikuussa ja konkreettisesti tyon tekemisen aloitin huhtikuussa.
Kirjoitin opinndytteestd myos kaksi tutkimussuunnitelmaa, sillé toimeksianto muuttui
hieman matkan varrella. Huolellinen valmistautuminen tyon aloittamiseen suurelta osin
auttoi projektin kulkua. Toisaalta tekstiin viimeistelyyn kuului paljon enemman aikaa,
kuin olin odottanut. Tutkimussuunnitelmaan en laatinut ty6lleni tarkkaa aikataulua, silla
tiesin, ettd tyon maaré olisi riippuvainen siitd, minkélainen uusi tuote tulee olemaan.
Toimeksiantajalla oli kuitenkin toive, etté tyo olisi syyskuussa valmiina, joten tésta ta-
voitteesta myohéstyin kuukaudella. Prosessia viivastytti liian tiukka aikataulu tuotteen
ideoinnin osalta sekd Katajiston Kartanon edustajien kiireet. Liséksi yritysten kesdlomat
viivastyttivat tyonani, silla niitd en ollut ottanut aikataulutuksessa huomioon. Kaikkien
kolmen toimijan yhteinen kokoontuminen olisi ollut tarpeen tuotekehitysprosessin aika-
na. Nyt informaatiokatkot ja vaarinkasitykset hidastivat tuotekehitysprosessia jonkin
verran. Toisaalta koska molempien yritysten edustajat olivat hyvin Kiireisid, tdima olisi
saattanut olla mahdotonta. Aikataulullisesti ja sisallollisesti tydn sisalté muuttui proses-
sin aikana, mutta Parantaisen (2007, 261) mielesta projekti on epdonnistunut, jos sen
tavoitteet eivat muutu tyovaiheiden aikana. Silloin ei ole opittu projektin aikana tapah-

tuneista kokemuksista vaan jatkettu jaarapdisesti vaaraksi osoittaneeseen suuntaan.

Suurin huolenaiheeni opinnéytetyon tuotosta tehdesséni oli: Mité jos suunnittelemani
tuote ei kelpaakaan Katajiston Kartanon edustajille? Parantaisen (2007, 93-94) mukaan
asiaa on turha murehtia, silla kukaan ei voi ennustaa, misté tuotteesta tulee menestys ja
mika tuote epdonnistuu. Menestystuote 16ytyy vain kokeilemalla, ja kymmenestéa tuot-
teesta ehka yksi menestyy hyvin, kaksi tai kolme ep&onnistuu ja loput ovat tyydyttaviéa:
eivat tuota suurta voittoa, mutta eivét tappiotakaan. Epdonnistumisia tulee yrittavélle
varmasti ja tdmén takia olisi hyva, ettd tuotekehitysprosessi olisi nopea. Tutkimussuun-
nitelmassa minun olisi pitdnyt ottaa huomioon, ettd suunnittelemani tuote ei valttamatta
ole yhteistydbkumppanin mielesta toteuttamisen arvoinen. Tdménlainen varasuunnitelma

olisi saattanut poistaa ylimaaréaista stressia tyon aikana.

Tyolle asettamani tavoitteet tayttyivat. Tuotteesta tuli toteuttamiskelpoinen ja molempi-
en yritysten toiveita vastaava. Vaikka tuotekehityssuunnitelma sisélsi kaikki toimeksian-
tajan vaatimat osat, mielestani siihen olisi vield pitanyt sisallyttaa tarkemmat tiedot tuot-

teen rakentamisajankohdasta. Suunnitelmasta puuttuvat tiedot, kuka tuotteen rakentaa ja
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koska. N&ma eivét kuuluneet toimeksiantoon, mutta myés ne olisi ollut hyva suunnitel-
la. Uskon, ettd kun tuotteelle on merkitty vastuuhenkild ja aika, jolloin tuote tulee olla
valmis, tuotekehitysprosessi on helpompi vieda loppuun. Tavoitteenani oli myds solmia
yhteistyOsuhteita ja ty6llistya valmistumiseni jalkeen. Tall& hetkelld olen ollut toimek-
siantajalla osa-aikaisena tyotekijéna, ja toivon etta ty6tilanne myds paranee. Tyon aikana
heradsi myos kiinnostus oman yrityksen perustamiseen seké uusien tuotekokonaisuuksien
suunnitteluun. Opinnaytetyoprosessin aikana keksityista tuoteideoista kaytettiin vain

yksi, joten muita voin kayttaa viela tulevaisuudessa.
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LITE1

HAASTATTELURUNKO 23.4.2008

Katajiston Kartano, myyntisihteeri Anne Huhtapelto ja myyntip&éllikké Anne Laasanen

Yritys
Kertoisitteko perustietoja yrityksestanne? Tilat, palvelut, imago jne.

Liikeidea: mita, kenelle, miten?

Asiakkaat
Minkalaisia asiakkaita kdy? Ryhmékoko?

Mika on asiakkaidenne ydinpalvelu?

Uusi tuote

Millaista lisdarvoa asiakkaanne haluavat ohjelmapalveluilta?
Mita ohjelmapalveluita asiakkaat ovat toivoneet?

Mihin vuodenaikaan tuotteilla olisi eniten kysyntaa?

Mité palveluita itse haluaisitte Kartanon tuotetarjontaan? Miksi?

Millainen on yrityksenne imago? (ettei tuote sodi sita vastaan)

Kilpailijat
Onko teilla muita ohjelmapalvelujen tuottajia yhteistyokumppaneina?

Mité ohjelmapalveluita he tuottavat?

Resurssit
Onko kartanon historiassa jotain, mité voisi tai haluaisitte tuoda esille ohjelmapalveluis-
sa?

Mité rakennuksia ja maa-alueita on ohjelmapalvelutuottajan kéytettavissa?



LITE 2

TMI TATU PULKKINEN ARVIOINTI
Tatu Pulkkinen

Paaranpolku 1

Loppi 28.10.2008
Anni Kujala

Toimeksiantajan arviointi tuotteesta Pala Aulankoa

Anni Kujala on toimeksiannostamme suunnitellut Katajiston kartanolle
uuden "uniikki" tuotteen Pala Aulankoa. Toimeksianto oli haasteellinen
koska vaatimuksena oli rakentaa tuote jonka voi vain toteuttaa Katajiston
kartanolla. Tuotteen tuli sisaltaa jotain mika on vain Katajiston kartanol-
le ominaista tai siihen liittyvaa.

Anni suunnitteli useita eri tuotteita ja suunnitteluvaiheessa osoitti jo
erinomaista innonvaisuutta tuotteiden ideoimisessa. Han oli tehnyt erin-
omaista pohjatyota kohteen osalta ja siltd pohjalta laatinut useita esityk-
sid uudesta tuotteesta. Yhteistoiminnassa toimeksiantajan ja loppukéytta-
jan kanssa valittiin pala Aulankoa tuote.

Tuotteen osalta taloudellisten osioiden laskemisessa hdn ymmarsi erin-
omaisesti miten tuotteen kustannukset ja tuleva tulojakauma tulee laskea.
Tyon ohessa on taulukot joissa kyseiset asiat esitetdan selkeésti ja ne
ovat realistisia, jotka voidaan ottaa suoraan kayttoon.

Tuotteen toimeksiantajan nakdkulmasta on Anni Kujala onnistunut erin-
omaisesti uuden kohteeseen kohdistetun tuotteen luomisessa. Tuote on
valmis toteutettavaksi. Tuotteen "rakentamisen” aikana hén on osoittanut
erinomaista kykya tuotteiden suunnittelun osalta. Han on myos siséista-
nyt taloudelliset perusteet tuotteiden suunnittelulle ja tulevalle myymi-
selle.

Toimeksiantaja Tatu Pulkkinen



LITE 3

F

Lyhyt arviointi 30.10.2008
Opinnaytetyo Pala Aulankoa peli
Anni Kujala

Yhteistyo Anni on hoitanut erinomaisesti yhteistyon Katajiston
Kartanoon. Hin toiminut asiakasystévillisesti ja
totvomustemme mukaan. Hin otti tarkasti selville
tahtotilamme ja antoi alussa useita vaihtoehtoja. Saimme
kaikissa kehitys vaiheissa ilmaista oman
mieleipiteemme. ja se otettiin hyvin huomioon.

Aikataulu Aikataulu piti Annin osalta hyvin. Valmistumisen
virvistymisen aitheutti Kartanon ja myynnin kiireet.
Neuvottelimme aikataulusta muutamia kertoja ja
muutoksista sovittiin aina yhteisesti

Tavoite Asetetut tuote tavoiteet tayttyivit ja pelistd tuli sopiva
meidin tarpeisiimme

Tuote Tuotteen toteutus oli halutunlainen. Asetetut kriteerit
tayttyivit ja tolvomme saavamme tuotteen myyntiin
mahdollisimman nopeasti. Tuotteen suunnittelun jélkeen
jad aktiviteettyjirjestijin tehtdviksi toteuttaa se
suunnitellulla tavalla. Tuotetta e1 ole testattu vield
milldin koeryhmalla.

Anne Laasanen
Myyntipéillikks

Katajiston Kartano
050-5700334
anne.laasanen@aulanko.com
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