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Tutkin opinndytetydssani kansantarinoiden tuotteistamista. Paatavoitteeni
on selvittad, olisiko mahdollista luoda paikallisen tarinaperinteen ja
kansantarinoiden kertomisen ymparille viihdyttavia ja taloudellisesti
kannattavia elamyspalveluja, tarinakavelyita.

Tutkin tata benchmarkingin ja tuotteistamisen kautta, silla tuotteistaminen
auttaa paketoimaan palvelun ja asiantuntijuuden konkreettiseksi myytavaksi
tuotteeksi.

Johtopaatokseni on, ettd tarinankerronnassa on potentiaalia elamyspalvelun
pohjaksi myds nykyaikaisessa kaupunkiympéaristossa. Tuotot eivat
kuitenkaan valttamatta ole suuria. Merkittavimpia haasteita taman tyyppisen
liketoiminnan kannattavuudessa ovat kausiluontoisuus seka oikeiden
kohderyhmien maarittely ja palvelun markkinointi siten, etta se |0ytaa
jatkuvasti ja kyllin paljon uusia asiakkaita.
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In my thesis | study how to brand storytelling. My main goal is to find out
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni paatavoite on selvittdd, onko malmstalluoda paikallisen
tarinaperinteen ja kansantarinoiden kertomisen yitgaiihdyttava ja taloudellisesti
kannattava elamyspalvelu, tarinakavely. Tarinak@hetarkoitan oppaan vetamaa
kaupunkikierrosta, jolla kerrottaisiin paikalligi@arinoita, esimerkiksi kummitusjuttuja.

Tutkin tarinakavely-ideaan liittyen useita tuottammisen kysymyksia: millainen sisaltd
ja brandi palvelulle kannattaisi luoda, mille kohdenille palvelu olisi suunnattava ja
miten palvelua kannattaisi markkinoida. Olennatstany0s se, voisiko konsepti toimia
modernissa kaupunkiymparistossa, esimerkiksi Taegbertai Helsingissa.

Tarinakavelyitd, etenkin paikallisiin kummitustawihin keskittyvia, on tarjolla paljon
esimerkiksi Englannissa, Australiassa ja Yhdysvssio (Internetsivut Stuckonscotland,
Auldreekietours, Blackhart, Ghostwalk, Watermarkses, Ghostsofgettysburg,
Ghostsoffredericksburg, Ausghosts ja Ghost-touetid 9.1.2011).

Suomessa kyseinen palvelukonsepti ei ole lainka&intyttu. Pori on ainoa kaupunki,
jossa opastetulle kummituskavelylle paasee kuularpaiallisia tarinoita (Minna
Koivistoinen, haastattelu 10.1.2012). Kuitenkin Bwssa piileskelee hieno ja

omaleimainen tarinaperinne hiisineen, haltioineekymmituksineen.

Suomen puhutusta vanhasta tarinaperinteesta isondsaitenkin jo muuttunut
kirjoitetuksi tekstiksi Suomalaisen kirjallisuudeauran keraamien tarinakokoelmien
sivuilla. Kirjoista vanhoja kansantarinoita voi tdltkea, mutta voidaan kysya, onko
suullinen tarinaperinne aidosti elossa, jos tatamei kerrota suullisesti eteenpain.
Kerrotut lyhyet tarinat, kuten kummitustarinat, regévat paljon ilmaisuvoimastaan,
kun ne laitetaan paperille: kaikki puhutun kielenioaispiirteet ja tehokeinot katoavat
(Lampela 2006,178).

Tama sai minut miettimaan, voisiko suomalaisia aligda tarinoita kummituksista,
hiisista, haltioista ja muista olennoista kertogeepain nykyaikaan sopivalla tavalla ja
hyodyntaa nykyistd enemman elamysmatkailussa. kMolsansantarinoiden kertominen

olla jopa kannattavaa liiketoimintaa? Seka histogta kasikirjoittamista opiskelleena
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koen tarinankerronnan ja etenkin vanhat tarinatenl@intoiseksi aihealueeksi. Minua
my0s kiinnostaa tutkia tAméan kaltaista yrittajyyttiend mahdollisena

tyodllistymisvaihtoehtona.

Naiden ajatusten myota syntyi halu suunnitella @ykainen ja elamyksellinen

tarinakierroskonsepti, jossa elamys ja tieto tayélgit toisiaan.



2 Taustaa ja tietoperustaa

2.1 Idean historia

Kasitykseni siita, ettd opastetuille tarinakieritigsvoisi olla kysyntaa, on syntynyt
useasta lahteesta. Ensinnakin tydssani Hameersfiafaiomasin, ettd kummitustarinat
ovat kysytyinté ja eniten kiinnostusta herattavadenaalia kaiken ikaisten kierroksilla.
Museoissa oppaita kuitenkin usein kannustetaaok@@n mieluummin historiatietoa
kuin kansanperinnettd. Toiseksi juttelin matkaildisgimisen parissa tyoskentelevien
ihmisten kanssa tytskennellesséani kesalla Hameeon3asa ja kirjoittaessani
matkailuaiheisia artikkeleita. Matkailualan parisgaskentelevat sanoivat, etta
Euroopan matkailussa paljon kaytettyja opastekéayeelykierroksia voisi kayttaa
Suomessakin huomattavasti enemman. Kolmannekshalastatellut tarinaperinteeseen
perehtynytta kirjailija-kirjastonhoitajaa, jonka kaan Suomessa on kiinnostusta
tarinaperinnettad kohtaan: esimerkiksi vanhemmaidisilvat lainata suomalaisia
kansantarinoita lapsilleen paljon enemman kuiréndytyy nykylukijoille sopivaan

muotoon kirjoitettuna.

2.2 Tietoperustana kirjallisuus ja haastattelut

Tietoperustan seminaaritydthoni olen hakenut passasialan kirjallisuudesta. Taman
lisdksi paljon taustatietoa sain Tampereen amnuatktdakoulun ja Proakatemian
tarjoamalta opintojaksolta, business campiltaajgtitysidean kehittelya ja

tuotteistamista kasiteltiin vilkkon ajan monestargikokulmasta.

Arvokasta kaytannon tietoa sain myos haastatteluldaastattelin Minna Koivistoista,
joka on Porin Kalmankavelyiden suunnittelija ja spdaastattelin myds Miika Saarta,
joka on Tampereella toimivan Tuoni Studiot Oy:midusjohtaja. Tuoni Studioiden
ydinpalvelu ovat Murhamysteeri-illalliset, jotkaatvarinallisuuteen ja osallistumiseen

perustuva elamyspalvelu.



3 Tuotteistamisen ja elamyspalvelun méaarittely

Paakysymykseni on, onko mahdollista luoda tarinapssn ja kansantarinoiden, kuten
kummitustarinoiden, kertomisen ymparille viihdyt#&wnykyaikainen ja taloudellisesti

kannattava elamyspalvelu.

Tutkin tata tuotteistamisen kautta, silla tuotimisisella saadaan palvelu ja
asiantuntijuus paketoitua konkreettiseksi myytavtikstteeksi. Talléin myos tuotteen
kate kasvaa, silla siita tulee selkeasti maarifedtiyelupaketti, jonka markkinointi ja
myynti on helpompaa kuin epadmaaraisen palvelura(Rainen 2009, 36). Kaytan myaos
benchmarking-metodia, jossa vertailen muiden saapaigten elamyspalveluiden

ominaisuuksia omaan ideaani ja arvioin, mitd muitiaoppia.

Kaytan tuotteistamiseni apuna kirjallisuutta tustEmisen, markkinoinnin ja
hinnoittelun aloilta sek& haastatteluissa saatokekuksia kaytannon elamasta.
Palvelun kehittelyyn kaytin etenkin Sinisen mereategia -kirjassa esiteltya ajatusta,
jonka mukaan tarkeaa on kehittd& omasta palveliiséavan erilainen ja omaperéinen,

jotta sen ei tarvitse kilpailla niin monen muunyalin kanssa.

3.1 Tuotteistamisen méaaritelma

Tuotteistaminen ei ole yksiselitteinen kasite. Asiatijapalvelujen tuotteistamisella
voidaan tarkoittaa esimerkiksi asiakkaalle tarjmtapalvelun maarittelyd, kuvaamista,
suunnittelua, kehittdmista, tuottamista tai jatkauparantamista. Tata tehdaan
asiakashyotyjen kasvattamiseksi ja yrityksen onawoitteiden toteuttamiseksi
(Lehtinen & Niinimaki 2005, 30).

Tuotteistamiseen liittyvista toimista puhutaan jesknyos palvelujen konseptointina tai
systematisointina. Joskus taas tuotteistamiseltaitataan palvelun standardoimista
tuotteen kaltaiseksi, taysin vakioiduksi hyodykkegkdaakkola, Orava & Varjonen
2009, 1).

Laajasti ymmarrettyna tuotteistaminen on siis paje@ kehittdmista vastaamaan
paremmin asiakkaan tarpeita (Lehtinen & NiinimaB03, 30). Tuotteistaminen-sanaa

voidaan myds kayttaa merkitsemaan sita tyota, jonkdsena asiantuntemus ja



osaaminen jalostuu myynti-, markkinointi- ja toiogkelpoiseksi palvelutuotteeksi.
Tuotteistaminen koostuu muun muassa liikeideanyg&knisesta, asiakkaan
maarittelysté ja palvelun sisallon ja tyylin paétigesta. Tuotteistaminen voi merkitéa
mya0s sita, ettd myyja yhdistelee palveluja ja witdtsopivasti keskendan (Parantainen
2007, 11).

Parhaan kuvan palvelun tuotteistamisesta saakmakalysoi, mitka ovat

tuotteistamisprosessin tavoitteet ja hyddyt, jdaisilla keinoilla niihin paastaan.

3.1.1 Tuotteistamisen tavoitteet ja hyddyt

Tuotteistamisen tarve syntyy siita, etta kilpailukmvaa ja aineettomia palveluja on
vaikea markkinoida, ellei niitd ensin konkretisordahdollisimman selkeaéan ja

houkuttelevaan muotoon (Parantainen 2009, 36—-37).

Tuotteistamisen pddmaanaatkin usein asiakastyytyvaisyys, eli asiakkkakema

arvo ja hyotyseka yrityksen taloudellindrannattavuus (Jaakkola, Orava & Varjonen
2009, 33). Jotta naihin paastaisiin, taytyy tustenisen avulla parantaa yrityksen
tuottavuutta ja palvelutuotteen laatua. Palveluasot laatua parantavat ymmarrys
asiakkaan tarpeista, palvelujen ja asiakastarpastaavuus, palvelun toteutuksen taso
ja asiakkaiden odotuksiin vastaaminen. Tuottavuaga parantavat tehokkuus, nopeus
ja vahaiset poikkeamat suunnitelluista prosesserdgsia tuotteistamisen tavoitteita
ovatkin asiakastyytyvaisyyden parantaminen, palvéatuvaihtelujen vahentaminen,
palvelun markkinoinnin ja myynnin helpottuminenpalvelun kannattavuuden

parantaminen (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 33).

Asiakkaan nakokulmasta tuotteistettu tuote tar@aielkeéda palvelutuotetta, josta
tietdd mita saa. Tama tekee ostopaatoksesta helporfimakkola, Orava & Varjonen
2009, 1). Aineettoman palvelutuotteen konkretisantkuitenkin haastava tehtava, ja
niinpa sita on parasta tarkastella vaihe vaihekiteen tassa seuraavassa mallissa on
tehty:

1) Maarittele palvelun tarjoama hyoty asiakkaan nakiksta ja palvelulupaus

hy6dyn toimittamiseksi.



2)

3)

4)

5)

Méaarittele, misté ydin-, tuki- ja lisapalveluistalpelupaketti koostuu.

Arvioi palvelun markkinapotentiaali, tuleva myyndiyymi ja tarkeimmat

Kilpailijat.

Laadi kuvaus palveluprosessista ja maarittelegbahvvaiheet, niihin

osallistuvat tahot ja tarvittavat resurssit.
Arvioi mahdollisuuksia hyddyntaéa kumppaneita pakpalketin rakentamisessa.

(Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 18)

Tuotteistuksesta onkin suurta apua paitsi markkimesa myos hinnoittelussa. Palvelun

aineettomuus, esittelemisen vaikeus, laatuvaihjalotaine ja imago vaikuttavat

suuresti palvelun hinnoitteluun (Sipila 2003, ZD)otteistamisen kautta naitd muuttujia

saadaan poistettua ja parannettua, jolloin hinta&irolla korkeampi ja kate paranee.

Palvelun tuotteistamisessa palvelu siis konkretisomonella tasolla (Parantainen

2009, 40-42). Olenkin tassa paatynyt erilaistetteigiusohjeiden ja -mallien pohjalta

tuotteistamaan oman tarinakavelyt-ideani seuraavallalla, yhdistaen siihen myos

benchmarkingia ja Sinisen Meren strategiaa (Maulm& Kim 2010).

1)

2)

3)

4)

5)

Benchmarking ja Sinisen Meren Strategia. Maariéelltuote sisalléltaéan tai
tyyliltaan kyllin erilaiseksi verrattuna muihin ttieisiin. Kuunnellaan muiden

kokemuksia. Konkretisoidaan omaa palvelutuotetta.

Asiakas ja yhteistydkumppanit. Pohditaan, kukakasian. Selvitetaan, mika on

asiakkaan ongelma ja minka hyddyn asiakas saapgabtélusta.
Palvelun nimeédminen. Nimeamisen kautta etsitdarepdle omaa imagoa.

Markkinointi. Pohditaan tuotteistuksella konkretisaeen palvelun
markkinointimahdollisuuksia imagon luomisen, osa@jiuotteistamisen,

mediasuhteiden ja sissimarkkinoinnin kautta.

Palveluprosessin kuvaamisen kautta mietitdan, kurakkeavat

asiakaspalveluasiat todellisuudessa.



6) Hinnoittelu. Pohditaan oikeaa hinnoittelustrategapalveluhinnoittelun

ongelmia.

7) Selkea lupaus. Selkiytetddn, millaiseksi tarinakgvaamyspalvelu on

tuotteistamisen myo6ta muotoutunut.

8) Taloudelliset mahdollisuudet. Pohditaan resurssikydsia ja visiota. SWOT-
analyysin kautta kootaan taulukkoon tuotteistamisgiita ilmenneet seikat

tarinakavelyiden mahdollisuuksista, uhkista, vatkaisia ja heikkouksista.

3.2 Elamyspalvelun piirteet

Tarinakavelyt-ideani edustaa selkedasti elamyspajeltoimialaa. Seuraavaksi

pohdinkin elamyspalvelun maaritelmaa, haasteitsdarvoa tarkemmin.

Elamyspalvelu on kasitteena jopa hailyvampi kuistteistaminen, eika sille ole taysin
yksiselitteista maaritelmaa. Aku Alasen mukaarotibteiskunta on jo menneisyytta, ja
nyt eletaan tarinayhteiskunnassa. Alanen maasfteieelamysyhteiskunnan
palveluineen siten, ettd tuotteiden imagosta jamikodosta tulee paéaasia, kun taas
hyodyllisyydesta ja funktiosta liitannainen. Nalmdyttaminen ei siis ole enéaa
paaasia, vaan syomiseen liittyvat elamykset (Ald2@0Vv).

Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus LEO taasittedéie elamyksen viela
tarkemmin moniaistiseksi, merkittavaksi ja unohttioraaksi kokemukseksi. Elamys
on siis huomattavasti enemman kuin vain mukavaiglyttava kokemus tai hyva
palvelu. Kokemus ja palvelu ovat toki edellytyksiamysten syntymiseen, mutta eivat

viela yksin tee elamysta (Internetsivu Elamys Lelaind, luettu 24.1.2012).

Elamys siis eroaa pelkasta palvelusta samoin kalvepu eroaa hyddykkeesta.
Elamystuote on tuotteistettu kokemus, jonka sigaltdéteutustapa on suunniteltu
asiakkaan tarpeisiin ja se on myos raataloita\assikkaiden omien tarpeiden mukaan.
Elamys on aina myos jokaisen henkilokohtainen kakea koostuu monista pienista
yksityiskohdista (Internetsivu Elamys Leofinlandettu 24.1.2012). Lyhyesti tama

voidaan siis kiteyttaa siten, ettd tavallisen plalve¢uottamisessa keskitytaan siihen,



mit& asiakas saa. Elamyspalvelussa taas keskitgti#dm, miten ja millainen kokemus

vieraalle luodaan.

3.2.1 Elamyspalvelun haasteet

Elamyspalvelun tuottaminen ei ole aivan ongelmatositla ihmiset kokevat samat
asiat hyvin eri tavalla. Elamys onkin jokaisen isen omakohtainen kokemustila, ja
sellaisen takaaminen varmasti etukateen on mah@otBalveluntarjoaja voi siis vain
luoda otollisen ympariston, jossa elamyskokemuksih mahdollisuus (Internetsivu
Elamystuote Leofinland, luettu 24.1.2012). Tamdmatan tarkeaa, etta palvelun
tarjoajalla on selkea toimintasuunnitelma myos\sealle, ettei palvelu olekaan
tyydyttanyt jokaista asiakasta. Tall6in hyva assskdnde ja yrityksen hyva maine
saataisiin sailytettya yksittaisista vaistamattaéngettymyksista huolimatta
(Parantainen 2007, 75-77)

Elamystuote eroaa palvelutuotteesta raataloitavyyal&okonaisvaltaisen suunnittelun
osalta. Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus LiaGkaan toimivin elamystuote
perustuu kuitenkin ennen kaikkea aitouteen. Aitouoleella tuotteen kriittisina
elementteiné voidaan pitdd myds yksilollisyyttd nmagstisuutta, arjesta poikkeavuutta
ja vuorovaikutusta asiakaspalvelijan, asiakkaangieen valilla (Internetsivu
Elamystuote, Leofinland, luettu 24.11.2012). Takéngelyt-ideani tayttaa mielestani
hyvin niin yksil6llisyyden, moniaistisuuden, arjagioikkeavuuden kuin
vuorovaikutuksenkin vaatimukset. Vastaavaa elaniyspa ei ole samanlaisena
muualla, koska se perustuu paikallisiin tarinoilfirstit taas paasevat toihin, kun
kuljetaan pimean kaupungin halki, kuullaan tariagéet nahdaan vanhoja rakennuksia ja
kadunkulmia arjesta poikkeavasta nakokulmasta.ullign kasitetta ja vaatimusta

haluan kuitenkin seuraavassa luvussa pohtia tarkemm

3.2.2 Aitouden kasitteen ongelmia

Myds aitouden vaatimuksen tarinakévely tayttaalisieéd tarkoitus on kertoa
alkuperaisia vanhoja tarinoita uskottavasti, joskfkyaikaan sopivalla tavalla.
Aitouden vaatimusta elamystuotteelle haluaisindaktn hiukan pohtia. Aitous on
mielestani jossain maarin harhaanjohtava sandisjgkenties parempi puhua sen sijaan

uskottavuudesta.
10



Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskuksen siviatataan, ettéa
yksinkertaisimmillaan aitous on olemassa olevaagallista alueen elamantapaa ja
kulttuuria (Elamyksen elementit, Leofinland, lue24.1.2012). Tama patee varmasti
Lapin matkailussa pitkaltikin. Taytyy kuitenkin a&t huomioon, etta koko
elamystalous-kasitteen nousun yhtena konkreettiggnéaukauksena pidetaan
yleisesti Disneyland-teemapuiston perustamista Ammaim vuonna 1995 (Alanen
2007). Ja Disneyland-puistoissa vierailleet tokidvat, etteivat muoviset
vaaleanpunaiset linnat ja prinsessoiksi pukeutukesgdtyontekijat ole mink&én alueen
todellista elamantapaa tai kulttuuria. Disneylandlaan kuitenkin kokea hyvinkin
uskottavana elamyksena suhteessa Disney-elokuwvigarjgkuvien maailmaan.

Otin Disneyland-esimerkin ja aitouden esille, koskgs kansantarinoissa ja
kummitustarinoissa aitous on erittédin hankala k&€dnko arkiston katkoista loytynyt
sata vuotta vanha tarina aidompi kuin eilen jonklogissa julkaistu tai kuulopuheena
kerrottu? Jos tarinasta liikkuu tai on aikoinaakklinut useampi versio, niin mika niista
on aidoin? Tallaista on jokseenkin mahdoton andaolyds Lapin elamysteollisuuden
osaamiskeskuksen sivut toteavat, etta kaiken kagkkaitouglamystuotteessa
tarkoittaa ennen kaikkea tuotteen uskottavuuttaid on aito, jos asiakas kokee sen
uskottavana ja aitona, vaikka se olisi taysin ffilktien (Elamyksen elementit,
Leofinland, luettu 24.1.2012).

Aitouden sijaan haluaisinkin kayttda sanaa uskattaykoska tarinakavelyiden osalta
tasséa on kyse ennen kaikkea siita, millaisillantaitia syntyy uskottavin, elamyksellisin
tunnelma. Kuitenkin aitous ja sen ilmiselva arvesta pidettava sikali mielessa, etta
mahdollisuuksien mukaan selvitetddn mahdollisimiaakasti kierroksella kerrottujen
tarinoiden alkupera ja lahde, jotta tarvittaessdaan vastata kuulijoiden tarkempiin
kysymyksiin niitd koskien. Tarinoilla ei myoskaamehestani saa valittaa virheellisia
kasityksia historiasta, silla sellainen on omiaghentavaan uskottavuutta ja nain ollen

my0s elamyksellisyytta.

3.2.3 Elamyspalvelun lisaarvo

Todellinen elamystuote on kokijalleen merkittavaijgesta poikkeava kokemus.
Parhaimmillaan se voi johtaa kokijan henkilékohgais muutokseen. Téallaisesta
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kokemuksesta ollaan myds valmiita maksamaan enenfim@nnetsivu Elamystuote,
Leofinland, luettu 24.11.2012). Tarinakavelyt-idelohdalla tama parhaimmillaan

tarkoittaisi sitd, ettéa ihmiset kokisivat kierrokseiin vaikuttavana elamyksena, etta
kiinnostuisivat kansanperinteen tarinoista laajenkini ja katselisivat ymparist6aan

hiukan eri silmin.

Elamystuotteella on mahdollista saada huomattasaarlyoa suhteessa perinteiseen
palvelutuotteeseen (Internetsivu Elamys lisdarvaeafinland, luettu 24.11.2012).
Tahan perustuu esimerkiksi se, ettd hyvin samaaikel savuporokeitto saattaa
maksaa lounasravintolassa kymmenen euroa vahemmé@nilden tahden ravintolassa,

jossa orkesteri soittaa ja tarjoilijalla on vallatifiansikkaat.

Elamyspalveluissa voikin pyrkia siihen, etta pienediia asiakasmaaralla saadaan
enemman katetta, kun palvelusta on tehty tarpdeksgiutteleva (Internetsivu Elamys
lisdarvona, Leofinland, luettu 24.11.2012). Esinlegktarinakavelyiden suhteen tama
voisi tarkoittaa sita, etté tarinoiden aitoudesigillon lisaksi erittain tarkeaksi nousee
tyyli, jolla ne kerrotaan. Tyyliin ja imagoon kuwat esimerkiksi oppaan pukeutuminen
ja internetsivujen ulkoasu. Tarke&é on sekin, nsiikan ravintoloiden ja kahviloiden
kanssa tehdaan yhteistyota, jos elamyskokonaisutigetaan paketoida muutakin

kuin tarinakierros.
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4  Benchmarkingin ja tuotteistamisen kautta sinisell e

merelle

4.1 Benchmarking kehittelytytkaluna

Keskeisena tyokaluna tuotteistamisessa voi toidean vertailu kilpailijoihin ja muihin
vastaaviin palveluihin. Benchmarking tarkoittaa emtuotteiden, palvelujen ja
prosessien arvioimista vertailemalla niita erinasilai tiedettyihin kaytantoihin, jolloin

tarkoituksena on parantaa oman toiminnan tasoadhkiem & Ortju 2011, 4-5).

Benchmarking on siis kaytdnnéssa oman liikkeidedaifainnan vertailua, arviointia ja
toisilta oppimista. Se voi myds olla oppimista ont@imialan ulkopuolelta, oman
toiminnan kriittista arviointia ja pienin askeliagahtuvaa kehitysta (Himanen & Ortju
2011, 5).

Nyt yritysideani ollessa vasta varhaisessa vailzekdgtan benchmarkingia aluksi apua
oman idean tarkemmassa maarittelyssa. Aion seltsiaxarata ideaani etenkin Porin
Kalmakavelyn ja Tampereen opastettujen kiertokadelyja museokierrosten kanssa.
Nama palvelut ovat luonteeltaan kyllin samankaiiatsnan tarinakavelyt-ideani
kanssa, jotta benchmarking on mielekasta. Lis&tieéen Tuonistudioiden
Murhamysteeri-illalliset, jotka tarinallisuuteenrpstuvana elamyspalveluna

muistuttavat tuotteistuksen ja lilkketoiminnan oaadteaani tarinakévelyista.

4.1.1 Vertailussa tarinakierrokset ja museot

Tampereen kavelykierrokset sijoittuvat kesaajgdlaniita 10ytyy muun muassa
seuraavilla nimilla: Pumpulitehtaalta palatsiin,utlusmaakierrokset, Maailman ainoo
Pispala, hehkuva Hatanpaa ja Discover Tampererfletisvu Visittampere, luettu
22.1.2012). Kierrosten hinta on viisi euroa ja steukuvaa kierrosten sisalt6d muun

muassa seuraavasti:

"Puuvillatehtaan plikat kehrasivét ja kutoivat, paimaperhe kasvatti ananaksia ja

seurusteli keisarin kanssa.” (Internetsivu Visitpeame)
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"Noin puolentoista tunnin mittaisilla leppoisilla@kelyilla nAhdd&n muun muassa
huimia harjumaisemia ja kuullaan kertomuksia punmpplikkojen arjesta ja juhlasta.”

(Internetsivu Visittampere)

Myds kahdeksantoista euron hintainen Patruunanjfjssa — Herrasmiesseikkailu

Finlaysonilla mainostaa seuraavasti:

"Lahde pumpulinakan tai nd6sipojan opastukselladiuimaan Tampereen
hohdokkaaseen teollisuusperinteeseen ja paatdotathiaistajaisiin ja ruokailuun.
Tarinoista tulevat tutuiksi niin sissipaallikét Rbga Spoof kuin patruuna Wilhelm von

Nottbeck tai "pumpulissa” tydskennellyt VAIno Litma” (Internetsivu Visittampere)

Tampereen kavelykierroksia nayttaa siis yhdistaxaiiva historiallisuus, eli
keskittyminen historiallisiin henkil6ihin ja tapalmiin, jotka todistettavasti ovat olleet
olemassa. Toinen merkittava piirre on keskittymikesdkaudelle. Tasta voisi paatella,
ettd esimerkiksi syypuolelle ja halloweenin ja pijdulun aikoihin sijoittuvalle
kummituskavelylle voisi olla kysyntaa. Myos kespittinen kansantarinoihin ja
kummitustarinoihin vaikuttaa taman vertailun peeetia hyvalta idealta, silla niihin

keskittyvia kierroksia ei varsinaisesti ole.

Historiaan ja ymparistoon keskittyvien kierrosterakaa rikkoo kuitenkin Tampereen
taidemuseon tarjoama draamaopagissnijan kummitu®©nko totta? -nayttelyssa
(Internetsivu Taidemuseo, luettu 24.1.2012). Kigqpohjautuu sivujen mukaan véaljasti
kirjailija Johanna Sinisalon nayttelykasikirjoitiden. Ksenija Solovjevan haamun
roolissa esiintyy venalaissyntyinen Irina Kupchakkjerros kestda noin 45 minuuttia.
Tama kierros ei kuitenkaan ole vakituinen ohjelr@gn tiettyyn nayttelyyn liittyva ja
tietyn ajan pyoriva kierros, joka ei niinkaan edetkansanperinnetta vaan nayttelya ja
tiettya historiallista henkil6a ja hanen tuotantoaauitenkin idea siitd, ettéa opas on
pukeutunut teemaan sopivasti tai esittda jotalkatéirenkiléa on mielestani hyva.
Myds tarinakierroksille sopisi vanhan ajan tyylpokeutunut opas. En tosin halua vieda
kierroksia kovin draamalliseen suuntaan, vaan pigd@nemman perinteisené

tarinankerrontana kuin teatterina.
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4.1.2 Porin Kalmakavely - Suomen ainoa kummituskave ly

Porin Kalmakéavely on Minna Koivistoisen opastamerias, johon han sai pari vuotta
sitten idean Islannista. Kierroksella kuullaan gundbista tunnin ajan Porin keskusta-
alueelle sijoittuvia kummitusjuttuja. Osa jutuista vanhaa kansanperinnetta, mutta
uusimmat ovat 2000-luvulta. Kierrokselle ilmoittaakseen taytyy olla liikkeella

vahintaan 10 hengen porukalla, ja kierros on ailk@isuunnattu.

Koivistoinen vetaa kierroksia sivutoimisesti, jalaion riittanyt ilman
markkinointiakin tasaiseen 1-3 kierroksen tahtiysyntaa syyskaudella syyskuusta
joulukuuhun ja kevaalla ja kesélla taas harvemikiecrokseen saa liitettya myos

ruokailun.

Kalmakavely muistuttaa suunnittelemaani tarinakggeinemman kuin Tampereen
museo- ja historiakierrokset, koska sekin keskittigtorian sijaan pééasiassa suulliseen

kansanperinteeseen.

Porin Kalmakéavelyyn verrattuna omassa ideassaaisaitmielellani mukaan
kummitusjuttujen lisaksi hiukan laajemmin kansaigeen tarinoita esimerkiksi
hiisistd, aarteenvartijoista ja haltioista. Niif§ityy valtava mééara mielenkiintoisia
juttuja, ja niista kerrotut tarinat myds valottavaielenkiintoisella tavalla entisajan

suomalaisten ajattelutapoja ja elamaa.

Pitaytyisin ehk& myds valitsemissani tarinoissaspaatoisesti vanhassa perinteessa,
koska haluaisin luoda palvelulle menneisyyden timaa henkivan imagon ja tehda
siité jonkinlaisen aikamatkan. Silti on mielestanierittain hyva ja toimiva idea ottaa
mukaan myds uudempaa materiaalia. Ajattelisin,@ttaankin kierroskonseptiini
sopisi hyvin muutama uudempi tarina mukaan, taintdén vanhojen tarinoiden
yhteydessé mainintoja, jos jostain vanhoista kumksista on myos uudempia

kertomuksia.

Otan mydhemmin opinnaytetydssani esiin tarkempaeikeja ja vertailuja
Kalmakavelyn toimintatapoihin muun muassa hinnhittiemarkkinoinnin ja

palveluprosessin suhteen.
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4.1.3 Tuoni Studioiden neuvoja elamyspalvelun kehit ~ tdmiseen

Tampereella Tuoni Studiot Oy:n Murhamysteeri-ililla ihmiset paésevét roolien ja
vihjeiden kautta ratkaisemaan etukateen kasikafjtia murhamysteerid. Kyseessa on
siis vuorovaikutukseen ja tarinallisuuteen peruateMamyspalvelu, jota tarjoava yritys
Tuoni Studiot Oy. perustettiin vuonna 2008. Murhategri-illalliset ovat varsin
erilainen konsepti kuin oma ideani tarinakavelytitta naita kahta yhdistavat kuitenkin
vahvasti tarinallisuus ja elamyksellisyys. Lisdaksioni Studiot Oy:n toimitusjohtajalla
Miika Saarella on kokemusta idean tuotteistamisséd@myspalveluyrityksen
perustamisesta. Siksi paatin haastatella hantgsglli, millaisia neuvoja han antaisi
tarinakavelyiden sisallén kehittamiseen ja ylip@aekimyspalveluyrityksen

perustamiseen.

Saaren mukaan jokaisen luovan idean kohdalla innasen liséksi on tarkeda miettia
mya0s lilketoiminnan kylmé& puoli, eli ansaintalodi tuottaako liikeidea tarpeeksi
rahaa. Toinen tarked asia on nakyvyys asiakkgake,tapahtuu esimerkiksi
yhteistybkumppaneiden kautta. Tampereella esimeréikéllaisista mahdollisista
yhteistybkumppaneista Saari mainitsee turisti-inf@mpereen elinkeino- ja
kehitysyhtio Tredean, GoTampereen ja Kauppakanaaisuudessa toimivat alueen
kehittamisprojektit (Miika Saari, haastattelu 15210111.)

Itse palvelun sisallon suhteen kannattaa miettaidtlisesti pienetkin yksityiskohdat,
jotka luovat tunnelmaa. Nain on tehty Murhamystdkilisten suhteen. Saaren
mukaan ihmisistd on myds hauska voittaa jotaisaada jokin konkreettinen muisto
elamyksestaan (Miika Saari, haastattelu 15.11.200h& sai minut miettimaan, etta
tarinakierroksilla kavijat voisivat saada muistoksimerkiksi Tampereen vanhan
tyylisen kummituskartan, johon olisi piirretty kwigimmat kummitukset ehka kerrottu
muutama tarina, jotka kierroksella eivat tulleaires

Tarkedaa tarinakierrosten kaltaisessa elamyspabe@los Saaren mukaan myds hyva
taustatieto, mielenkiintoinen esitystapa ja perstlmuus. Kaytannon asioista han
mainitsee tarkeana ulkoisten ja tunnelmaa haingse&rsykkeiden minimoinnin (Miika
Saari, haastattelu 15.11.2011). Mielestani tamanoyisi isoimmista haasteista

kaupunkiymparistossa vedetylle tarinakavelyllektanmituskierrokselle. Reitti on
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tarkeaa valita siten, etta tarinat kerrotaan tdepe@uhallisissa ja tunnelmallisissa
paikoissa.

Myds ulkomaisista kummituskavely-esikuvista on hgvéttua omalla tyylilla, etenkin
jos kohderyhmana ovat reppumatkaajat, koska mokegaungeissa Euroopassa on
enemman vanhoja rakennuksia ja aavemaista tunneiéamaavilla. Saaren mielesta
esimerkiksi Tampereella tai Helsingissa tata viisienkin korvata yllattavyys: arkisen
ja moderninkin kaupunkiymparisttn taakse piiloutoonia tarinoita, joita ei paikkojen
ulkonadsta arvaisi. Myos vuorovaikutteisuutta kdta@pohtia, ja sitd miten saada
ihmiset mukaan juttuun (Miika Saari, haastattelul132011).

Tassa kohtaa olen itse hiukan kahden vaiheill@snmnka tyyppinen
vuorovaikutteisuus tarinakierrokseen sopisi. Tdisaaiorovaikutteisuus kiinnostaa ja
aktivoi ihmisia, mutta usein ihmiset saattavat mgékita osallistumista, etenkin jos
ryhmaé ei ole entuudestaan tuttu: esimerkiksi stgnelloissa eturivi jd& hyvin usein
typotyhjaksi, silla ihmiset pelkaavat joutuvansakokon kanssa vuorovaikutukseen.
Saari kuitenkin huomauttaa paikkansapitavasti,eigerkiksi jo se, etta kierroksen
osallistujat saavat valita kahdesta reittivaihtaetd, voi luoda sopivasti

vuorovaikutusta ja vaikuttamisen tunnetta (Miikafahaastattelu 15.11.2011).

Asiakkaiden suhteen on Saaren mielesté viisastataayjiettei asiakkaan puolesta
kannata ajatella liikaa, vaan testata ideoitad@jaoa, mika toimii ja mika ei.
Ensimmainen askel on kuitenkin palvelun selkiyttéen tuotteistamisen kautta siten,
ettd kuka tahansa muukin ymmartaa konseptin. Rgketalvelutuote kannattaa miettia
huolella valmiiksi, ja vasta sitten lahteéd testaamsaita kayttaen testiryhmana
esimerkiksi kavereita tai yhteistyokumppaneita @diSaari, haastattelu 15.11.2011).
Mielestani tama oli erittdin hyva neuvo ja pidaivéea, ettd myds tarinakierros-
konsepti pitaisi testata huolellisesti ennen maiesaasiakkaiden tuomista kuvaan

mukaan.

Saari huomauttaa myos, etta erityisen tarkeéédikennan aloittamisessa on rakentaa
luottamusta ja tehda mieluummin véhan asioita hjwin paljon kaikkea jotenkuten.
Taytyy myos pysya realistisena siitd, mita lupapyjstyy toteuttamaan. Kaiken
kaikkiaan loydettava keskitie innostuksen ja inbobn ja toisaalta kaytannon ja
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realismin valilla (Miika Saari, haastattelu 15.1012). Tama on varmasti totta, ja
osaltaan halusinkin |&htea tuotteistamaan tarinaliggideaani juuri siksi, ettd se on
idea, josta tiedan olevani innostunut, mutta halléhtea miettimaan sitd useammasta

nakokulmasta ja realistiselta pohjalta.

4.2 Kilpailijoiden vesilta kohti Sinista merta

Méaarittelyn lisdksi vertailun kautta ideaa voi mya@hittad merkittavasti paremmaksi.
Tall6in luodaan muista palveluista erottuva palugbte. Erottuminen on tarkeaé, koska
muuten ostajan on vaikea valita juuri tata palvejagos tarjolla on samasta ajasta
kilpailevia samankaltaisia palvelutuotteita, huomiionittyy hintaan (Parantainen

2007, 167).

Keskitynkin seuraavaksi analysoimaan hiukan syveammita eroja on omalla
tarinakierros-ideallani verrattuna ulkomaalais@m&nkaltaisiin palveluihin, joita
edustavat monenkirjavat kummituskierrokset ja kaisiin vastineisiin, joita ovat

lahinna kaupunkien historia- ja museokierroksetiderin Kalmakavely.

Lahden seuraavaksi miettiméan omaa ideaani niisukuh Sinisen meren strategian
kautta. Strategian ytimessa on ajatus, ettéd useimtygkset seilaava ruuhkaisella
Punaisella merelld, koska niiden palvelut muistataoisiaan ja nain ollen kilpailevat
keskenadan jatkuvasti. Menestyvaan tuotteistamiséernkin kuuluisi idean vieminen
uusille vesille, niin sanotulle Siniselle merelMguborgne & Kim, 2010, 24-25).
Siniselle merelle paaseminen edellyttaa liikeidemrokkaamista rohkeasti
omanlaiseksi verrattuna muihin alalla oleviin lideoihin ja toiminnan tapoihin.
Kilpailuton tila voidaan 16ytaa uusilla tai uudeyyppisilla tuotteilla, uusilla

markkinoilla tai esimerkiksi uusilla toimintataviail

Idean kehittamiseen Sinisen meren strategianakullluu toimialan olemassa olevien
kaytantdjen kyseenalaistaminen neljalla vaihe@iden kautta liikeidea jalostuu ja
erilaistuu. Nama vaiheet ovat supistaminen, poistam luominen ja korostaminen
(Mauborgne & Kim 2010, 51-52). Naiden kautta yrggk tulisi pohtia omia tuotteitaan
ja niiden arvoa kuluttajille. Seuraavaksi vien ontamnakavelyt-ideani naiden
vaiheiden lapi.
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4.2.1 Supistaminen

Ensiksi lahden miettimaan, mita tekijéitd minundusupistaa verrattuna toimialan
normaalitasoon (Mauborgne & Kim 2010, 51-52). Takéwelyt-ideassani keskeista on
keskittya tarinallisuuteen ja supistaa historiafajgan osuutta, silla historiakierroksia

tarjoavia museoita on Suomessa paljon.

Ulkomaisiin kierroksiin nahden haluaisin supistéilugnnollisilla kokemuksilla
markkinointia. Ulkomaisia kummituskavelyitd mainetstan usein siten, etta kierroksilla
sattuu selittamattomia asioita, valokuviin tarttaystisia hahmoja ja oppaat koettavat
jutuillaan saada turistit pelkd&maan, jotta ihnrmstaelikuvitus laukkaisi ja he kokisivat
outoja kylmanvareita ja muita tuntemuksia (Intesnett Stuckonscotland,
Auldreekietours, Blackhart, Ghostwalk, Watermarkses, Ghostsofgettysburg,
Ghostsoffredericksburg, Ausghosts ja Ghost-touetil 9.1.2011).

Mielestani tallainen "tama juttu on ihan tottayjesikin nainen pyortyi juuri kun astui
tuohon kivikehdan” -tyylinen hiukan pilke silmakuiissa vedetty erittédin dramaattinen
hypetys sopii paremmin esimerkiksi englantilaiskienroskulttuuriin. Suomessa se

todennakaoisesti tuntuisi paalle liimatulta.

Yliluonnollisten kokemusten kaupittelun ja hypetgkssijaan haluaisin ehdottomasti
keskittya siihen, etta myyn ihmisille tarinankertaain perustuvan jannittéavan
kokemuksen, joka siséltaa taitavasti kerrottuj&gllsia tarinoita, jotka herattavat
mielikuvituksen ja saavat katsojan parhaassa taessk tuntemaan miellyttavaa
jannitysta ja hienovaraisia kylmanvaristyksia jaskanaan hiukan eri silmin sita
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kadunkulmaa tai rakennusta, johon tarina sijoittuu.

Skotlannin padkaupungissa Edinburghissa kummitusiksia on lukuisia, ja
historiallinen ymparistd antaa niille hienot puigie Uskon, ettd myds esimerkiksi
Tampereelta tai Helsingista 16ytyisi tunnelmalligpiaikkoja, ja tavallisempikin
kaupunkiymparist6 voisi saada jannittavia merkitiikarinoiden kautta. (Kuva Scott
Liddell. Haettu 1.2.2012 http://silver-fish.hubpagsm/slide/Hunting-for-Ghosts-in-
Edinburgh/4472732

4.2.2 Poistaminen

Seuraavaksi kohti Sinistd merta suunnataan midtimaitka toimialalla selvidina
pidettavat tekijat tulisi eliminoida (Mauborgne &rK 2010, 51-52).

Jos tehdaan yhteisty6ta jonkin ravintolan kanssaepa paketoinnissa, niin
ensimmaisena tulisi eliminoida kasitys siita, egéstetut kierrokset ovat vain
turisteille. Uskon, etta inmisia kiinnostavat myigikaupungin tarinat, ja lupaus "Née

kotikaupunkisi uusin silmin” voisi houkutella ihniisviettdmaan erilaista iltaa.

Toiseksi haluaisin haudata sen varsin yleisen kéid, ettd opastetuista kierroksista ei
jaa mitaan konkreettista kateen. Sen sijaan kawgiivat saada mukaansa esimerkiksi
vanhanaikaiseen tyyliin piirretyn oman kaupunkikeenmituskartan, josta kavisivat

ilmi kuuluisimmat paikalliset kummitukset ja kumneitupaikat. Kartta voisi esitella
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muutamia hahmoja ja tarinoita, joista kierroksell&errottu, ja innostaa kiinnostumaan

lisda paikallisesta tarinaperinteesta.

4.2.3 Luominen

Seuraava keskeinen kysymys on, mita kyseiselleiatatie taysin uusia tekijoita tulisi
luoda (Mauborgne & Kim 2010, 51-5Z)arinakavelyille tulisi mielestani luoda ainakin
vahva brandi ja jannittava imago. Haluaisinkin laddrinakéavelyille jo nettisivuista
alkaen omaperdisen, visuaalisesti vanhanaikaiséisdy ulkoasun, joka antaisi

lupauksen jannittavasta ja vanhoihin aikoihin vetégelamyksesta.

Toinen uusi tekija, jota en kovin usein interndkiionuksissani I6ytanyt ulkomaisten
kummitus- ja tarinakierrosten valtavirran tarjoriaa®li palvelun paketointi. Silloin se
yksittdisen ohjelmanumeron sijaan olisi valmis gakutteleva elamysilta, joka olisi
helppo ostaa yhdella klikkauksella. Mielestani pawpitéisi paketoida yhteen
nimenomaan teemaan sopivan illallisen tai kahvietkanssa jossakin sopivasti

vanhan ajan henkisessa ravintolassa.

Tallaisille paketoiduille kierroksille olisi varmaakysyntaa, silla myos Porin
Kalmankavelyiden oppaan Minna Koivistoisen mukaanditéa usein kysellaédn
kierrosvarauksen yhteydessa ruokapaikkoja. Sikselté&on yhteistybkumppaneina
muutamia ravintoloita, joissa on kierroksen teemagpiva kummitusmenu saatavilla
(Minna Koivistoinen, haastattelu 10.1.2012).

4.2.4 Korostaminen

Viimeinen erottautumiskeino kilpailijoiden palvest& on korostaminen. Mita tekijoita
minun siis tulisi korostaa selvasti enemman kuallalyleensa? (Mauborgne & Kim
2010, 51-52.Mielestani ainakin tarinallisuutta, viihdyttavyyte elamyksellisyytta.
Nailla erotutaan museo- ja kaupunkikierroksistadea runkona yleensa on historiatieto
(Internetsivu Visittampere, luettu 22.1.2012). keaikin ulkomaisiin
kummituskierroksiin verrattuna haluaisin korostagdsisita, etta kerrotut tarinat ovat
aitoja ja paikallisia. Ne ovat oikeaa kansanperiténga tutkimustyd on tehty
salapoliisimaisella ammattitaidolla: kavijoille ®16tetd mita tahansa keksittyja satuja

tai toisteta virheellisia kasityksia historiasta.
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Nain siis Sinisen meren strategian kautta tarkiastalpaljastuu, etta varsin perinteisesta
"opas perassaan opastettava ryhma” -asetelmastkianhtta tarinakierrokset voisivat
erota monin tarkein tavoin esimerkiksi museoidejotanista kierroksista ja ulkomailla

vallalla olevasta turisteille suunnatusta kummitesks-konseptista.

Tiivistetysti tarkeimpia tapoja paasta Sinisellerefle ovatkin tarinakévelyiden
kaltaisen aineettoman elamyspalvelun kohdalla rsié&fe seuraavat keinot:

1) Tyyli ja imago: elamyksellisyyden korostaminen.
2) Paikallisten tarinoiden kertominen.
3) Jonkin konkreettisen muiston antaminen kuulijalle.

4) Tuotteen paketointi yhteen jonkin muun palvelundsanelamysillaksi.

4.3 Asiakkaan ja yhteistydkumppanien maarittely

Tarinakévelyiden potentiaalinen kohderyhma on lagiji kiinnostus hyviin tarinoihin
on yleisinhimillistd, eikd edes millaan lailla ikdsnnaista. Olen koonnut alle muutamia
opastettujen kavelyiden perusominaisuuksia tutkmmpalveluntarjoajien sivujen
perusteella (Internetsivut Stuckonscotland, Aulkieteurs, Blackhart, Ghostwalk,
Watermarkcruises, Ghostsofgettysburg, Ghostsoffreksburg, Ausghosts ja Ghost-
tours, luettu 9.1.2011). Maailmalla kummituskaveen ja opastettujen

kaupunkikierrosten yhdistavina tekijéina nayttéévain kolme perusominaisuutta:

1) Kierrokset lahtevat jonkin paikallisen maamerkiereista.
2) Kierrokselle joko on tai ei ole ennakkoilmoittautista.

3) Kierrokset ovat usein aikuisille, paaasiassa teitlstja reppumatkaajille

suunnattuja.

Itse haluaisin lahte& etsiméan uusia kohderyhmudgarittelemaan asiakasta
tarkemmin, sill& asiakkaan méaarittely on tarkea gsilvelun tuotteistamisessa
(Parantainen 2009, 43)siakkaasta riippuu pitkalti palvelun tyyli, sisélia se, keiden

yhteistybkumppaneiden kanssa palvelua kannattéa@ddbteuttamaan. Luonkin
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seuraavaksi tiiviin katsauksen siihen, millaiséldaisille asiakasryhmille tarinakavelyt
olisi mielesténi realistisesti mahdollista kohdgsta

1. Reppumatkailijat

2. Aikuiset kaupunkilaiset (illanviettajat, syntypdivien juhlijat, opiskelijaporukat,
yhdistykset)

3. Yritysryhmat

4. Lapsiperheet

5. Luokkaretkelaiset

6. Kotimaan matkailijat

7. Kaupungit tai alueiden matkailunedistamiskesktiks

Asiakasryhmid on monia, ja kaikilla on seka hyw# @uonot puolensa. Esimerkiksi
luokkaretkelaiset ovat kausiluontoinen asiakasryhjolée kuitenkin taytyisi suunnitella
ihan omanlaisensa kierros, jossa pitaisi olla &dlisuuden lisaksi toiminnallisuutta ja
opetuksellista arvoa. Toisaalta luokkaretkelaiset giitéd helppo kohderyhma, etta
asiakkaita tulee aina iso ryhma kerralla, kun ¥aote saadaan markkinoitua opettajille.
Yritysryhmat taas voisivat innostua esimerkikslasiesta pikkujoulun vietosta
kummituskierroksen ja tunnelmallisen illallisen k&ssa, ja tdssékin
kausiluontoisuudesta huolimatta etuna olisi s&, lattralla saadaan valmis ryhma.
Yrityksilla on myds resursseja maksaa palveluistka taas luokkaretkelaisten
kohdalla voi muotoutua oston esteeksi, jos kauplangn esimerkiksi tarjota museo-

opastus halvemmalla.

Minna Koivistoisen mukaan Porin kummituskierroksikavijoita on hyvin eri-ikaisia,
eika mitaan selkeda suurinta asiakasrynméaa voidaiteléa: on opiskelijaryhmia,
yhdistyksia, firmoja, 50-vuotisjuhlia, kaveriporutay elakelaisryhmia, kerhoja ja
tyopaikkayhteisdja. Yleensa asiakkaita on enitemnPeudulta ja ymparistokunnista
my0s jonkin verran, mutta kauempaakin on kierrokgselty. Yleisin syy kierrokselle
tuloon on se, ettd halutaan jotakin ohjelmaa pdleil{®inna Koivistoinen, haastattelu
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9.1.2012). Tama kertoo mielestani, etta tarinatriostavat merkittdvassa maarin hyvin
erilaisia ja eri-ikaisia ihmisia. Kohderyhméa dissikannata valttamatta ajatella liian

kapeasti.

Kuitenkin suunnitelmia tehdessa kohderyhman tarkkaus on hyva tytkalu.
Kierrostoiminnan aloittamiseen ja testaamiseerkasighmista otollisimmaksi nakisin
Tampereen tai Helsingin kaltaisessa hiukan isomankasgpungissa reppumatkailijat,
silla heille kummituskierrosten konsepti on useinualta maailmasta tuttu, ja
reppumatkailun henkeen kuuluu usein se, etta §atepaasta niin sanotusti sisaan eri

kaupunkien tunnelmaan.

Haluaisin kuitenkin yritysideakonseptillani ollaisdhméassa suomalaisen
tarinaperinteen sailyttdmista ja heréattelemassaa lisinnostusta sita kohtaan, ja siksi
my0Os suomalaiset ovat tarkea kohderyhma. Minuan&siaisi myds palvelun vieminen
tuotteistetulle ja elamykselliselle tasolle nimera@mn paketoimalla palvelu yhteen
esimerkiksi tunnelmallisen ravintolaillallisen tahvilahetken kanssa. Talloin
paakohderyhmana olisivat mielestani paikallisetist illanviettdjat, pariskunnat ja
kaveriporukat, jotka etsivat pienta vaihtelua ilettoon, esimerkiksi vaihtoehtoa

teatterille tai ohjelmana polttareille tai syntyraaplle.

Joka tapauksessa nakisin, etta yritysidean tointi&ualisi turvallisinta ensiksi testata
yhdella tai kahdella kohderyhmalla ennen kuin l@Hg&@jentamaan konseptia
useampaan kohderyhmaan. Valitsekin siis tasté pégeikohderyhmiksi
englanninkielisille kierroksille tulevat reppumatiat ja suomenkielisille kierroksille
osallistuvat aikuiset illanviettgjat, silla nahdékstallainen konsepti voisi olla toimiva

aloitus.

4.3.1 Ongelman ja hyddyn kasitteet palvelun maaritt  elyn apuna
Palvelun ominaisuuksien sijaan asiakas ostaa pateesaadun hyodyn. Siksi palvelua
tuotteistaessa on oltava tarkkana, mitk& ovat témkeit asiakkaan tuotteesta saamat

hyodyt, ja mitka taas pelkkid tuotteen ominaisuakBarantainen 2007, 171).

Tarinakierrosten tapauksessa ominaisuuksia ovatyisellisyys, taitava

tarinankerronta, jannitys ja lasnéolo. Asiakkaaamsa hyotykin on elamyksellinen: han
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saa viihdyttavan illan ja arkiset paikat saavataiggnnittavia merkityksia, kun

tarinaperinteen saloja raotetaan.

Palveluun liittyvat teemaillallisen tai kahvihetkkohdalla asiakas saisi myos
konkreettisesti jotain juotavaa ja syotavaa, mksiguva valillinen hyoty taas on se, etta
kierroksen jalkeen saa viettaa vapaasti tunnelstaliikaa yhdessa puolisonsa tai
kavereiden kanssa.

Hyddyn lisaksi yksi tuotteistamisen kulmakivia aiakkaan ongelman maarittely, silla
se kertoo, mihin tarpeeseen pohjimmiltaan palvaehtistataan (Parantainen 2007, 151).
Tasséa tapauksessa nakisin asiakkaan paallimméasgefmana sen, ettd han haluaa
|oytaa jotain uutta tekemista ja kokea mahdollidegtinkin tutun kaupungin eri

nakokulmasta.

Toisena, syvallisempéana ongelmana nakisin tarpaatué johonkin perinteen
jatkumoon. Esimerkiksi Petri J. Raivon mukaan pegteollisuuden, kuten
tuotteistettujen historiallisten paikkojen ja tapahien, viimeaikaista suosiota selittda
kaupunkiin muuttaneen sukupolven ja heidan jalketfisa vieraantumisen tunne, johon
liittyy kaipuu tai jopa pako nostalgiseen menneisgy (Raivo 2007, 7). Raivon
mielesta sosiaalisen ympariston muutokset ovattameet ihmiset vanhan ajan
yhteisollisyydesta ja samalla side menneisyyteehakennyt. Koska jatkuvuuden ja
yhteisdllisyyden tunne on nykyihmisilta paljoltidannut, voidaan tuotteistetuilla
elamyksilld, kuten tarinakierroksilla, tayttaa téaévetta kuulua johonkin ja tietaa

menneesta.

Kansantarinat ovat myds sikali ajattomia, etta &stkelevat osaksi samoja
muuttumattomia tunteita ja pelkoja, joita inmisilia yha, vaikka ne samalla kertovat
paljon ajastaan ja ihmisten tavoista (Lampela 2Q@8). Mielestani voidaankin todeta,
ettd ihmiset hahmottavat tunteitaan ja ymparéivaaiimaa tarinoiden kautta, ja taten
tarinoiden kuulemiseen liittyy monia syvallisidgaita. Tarinoiden pitaisi vastata
moniin kysymyksiin, kuten keita me olemme, mik®mime olemassa ja mihin olemme
menossa (Aaltonen & Heikkila 2003, 16.)
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Suunnittelemieni tarinakierrosten lisdksi kuitenkigds museokierrokset,
maaseutumatkailu ja perinnemaisemat kilpailevatgsa ihmisten linkkina
menneisyyteen. Niistd erottuakseen on korostetavzallisuutta ja elamyksellisyytta,
silla kuten taloudellisten olojen asiantuntija Aklanen toteaa artikkelissaan

"Tietoyhteiskunta meni jo, elakdon tarinayhteiskaih{Alanen 2007).

Kuitenkin myds tarinakierrosten toiseen aspekginuusien elamysten etsimisen
ongelmaan vastaavat toki monet muutkin: elokuvegggtmuseot, konsertit,
seindkiipeilyluolat, carting-radat, teatterit jarstl up -illat. Naista stand up ja
museokierrokset ovat niita harvoja, jotka perustd@anankertojan lasnaoloon ja
hyoédyntavat suullisen tarinankerronnan mahdollisiak

Mikaan edella mainituista palveluista ei kuitenkaatitdmatta tuo tarinoiden jannitysta
omaan tuttuun kaupunkiymparistoon. Tarinakierroksetsepti vastaakin mielestani
ihmisen arkisen aherruksen keskella myds toiveesaeikun asuisin jossain
jannittavassa ja eksoottisessa paikassa”, koskaéyteavat omasta kaupungista
jannittavan piiloon jaaneen puolen ja kertovat neesyydesta, joka on nykyihmiselle

tavallaan vieras kulttuuri.

Turistien kohdalla taas tarinakierros vastaa viesagaikassa herddvaan uteliaisuuteen
ja haluun paasta nakemaan nahtavyyksia syvemrr@tasongelma, johon vastataan,
on arjen kokeminen harmaana ja uusien elamystgukaKaytanndssa ongelma siis
nakyy niin, ettad kaveriporukan tai puolison kanase mennaan keilaamaan tai
elokuviin ja sydoméaan samaan ravintolaan ilman upsleeenaiheita, ja joskus olisi kiva
kokea jotain uuttakin. Kuitenkin taustalla, todek@igesti tiedostamattomana, vaikuttaa
halu kuulua johonkin perinteeseen ja se ongelnté ngkykaupunkilainen on varsin

irrallaan menneisyydestaan ja yhteisoista.

Ihmisilla siis on tarve saada kosketus menneeseerastoon ja
tarinankerrontatilanteisiin. Kati Lampela toteaars@vasti toimittamansa suomalaisia

kummitustarinoita sisaltadvan tarinakokoelman jéhkisissa (Lampela 2006, 179):

"Pysahtyminen menneeseen suuntautuvan mielikuvdtisan dareen voi tarjota

avartavan kokemuksen arsykkeiden yltakyllaisessdilmassa.”

26



Tarinakierrosten tarjoama hyo6ty onkin siis lasné@al@rinankerrontaelamys.
Parhaimmillaan se saa katsomaan ymparilleen emirsjba tuntemaan olevansa
kokemusta rikkaampi ja todellisemmin elossa, kaskiése henkilokohtaisesti kavellyt
tietyn polun, ndhnyt tapahtumapaikat ja kuullubmiliittyvat tarinat sen sijaan, etta

seuraisi tarinoita etadisemmin ruudulta, nayttamiatirjan sivuilta.

4.4 Palvelun nimi mielikuvien herattajana

Yrityksen nimen on tarkeda herattdé oikeanlaiselikuvia, silla nimen luomat
myonteiset mielleyhtymat vaikuttavat suoraan ostfiésiin ja yrityksen tulokseen
(Parantainen 2007, 174).

Tarinankerronnan palveluja, etenkin kummitus- jadaantarinoita tarjoavan yrityksen
nimessa taytyy mielestéani olla tiettyd vanhanaganantiikkaa ja jannitysta. Samalla
sen tietenkin olisi hyva myos kertoa, mika yrityksessaamisalue on ja mita palvelua
tarjotaan. Yrityksen nimena voisi toimia esimerkikarinapaja Myrskylyhtyja
kierrokset voisivat olla Myrskylyhty-tarinakierroles Myos yksittaisilla kierroksilla
voisi olla paikasta, teemasta ja kohderyhman kizlegpopuen erilaisia nimi&, kuten
Kummitusten Tampere, Hiisien mailla, Nakin kastiddaunted Helsinki

Myds sloganilla luodaan mielikuvia itsestd, palstéuja tuotteesta, ja siksi senkin on
tarkeaa olla kiinnostava ja tyyliin sopiva. Slogamisi olla joko fiilisteleva, kuten
"Pimeydesta hiipivat parhaat tarinat” tai vaihtambésti informatiivisempi, kuten "Koe

kanssamme kaupungin pimea puoli”.

4.5 Markkinoinnilla asiakkaiden tietoisuuteen

Markkinointiviestinta on yrityksen kilpailukeinoglja pyritdan tiedottamaan
asiakaskohderyhmille tuotteista ja palveluistaijanaan kiinnostava ja positiivinen

kuva yrityksesta (Nieminen, 2004, 8-9).

Palvelu on kuitenkin jotakin aineetonta ja ameehamaostaja ei voi etukateen
kokeilla tuotetta, eikd myoskaan palauttaa sitéssthan tyytymaton. Taman takia
palvelun tuotteistaminen ja paketointi konkreeksenyytavaksi on tarkeaa, jotta
markkinointiviestinta voisi onnistua (Parantain€9@, 36). Konkretisointikeinoiksi
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kayvat esimerkiksi tarinat, esitteet, naytteetyadt (Parantainen 2007, 54). Nama

auttavat rakentamaan onnistuneen markkinointiviag.

Nakymatonta palvelua markkinoitaessa on erityisekeia luoda visuaalisilla keinoilla
ostajalle kuvaa siita, mitd h&n on saamassa ramallastineeksi. Visuaalisen
markkinoinnin avulla voidaan esitella palvelut jayksen identiteetti havainnollisesti
(Nieminen 2004, 9). Myrskylyhty-tarinakierrostenhktalla tissd avainasemassa olisivat
tunnelmalliset nettisivut, jotka jo ensi nakemdl&iattaisivat kiinnostuksen ja loisivat

mielikuvan siita vanhan ajan tyylista ja maailmagiane kierrokset asiakkaan vievat.

My6s koukkujen luominen nettisivulle olisi tarkedw toimisivat ikd&an kuin
konkretisoivina naytteina siita, mista tarinaki&sissa on kyse. Kotisivu voisi
esimerkiksi esitella muutamia paikallisia kummitizkg niiden asuttamia paikkoja
kaupungilta ja aloittaa niiden tarinat, mutta jatsbpivasti kesken siten, etta kuulijassa

heréa kysymyksia.

My6s suorat kysymykset voisivat toimia, kuten "Tagkb, miksi Kauppakadun
kulmassa ei kannata katsoa taakseen? Miksi Valkaimeva ei jata Kaivopuistoa
rauhaan? Enté miksi syysiltoina kaikuu lohduton itkénsillan kupeessa, tai mita
pahaenteinen matkamies jatti palkaksi isannélleusaa hevoskyydin Helsinkiin? Ja
kuinka lopulta kavi Albertinkadun murhamiehelleZiEamalla tarinoista dramaattisia
kysymyksia - ja tietenkin varmistamalla, ettei msgiin 16ydy vastausta heti
googlaamalla - voidaan taata asiakkaan kiinnostukeeddminen, silla ihmiset sietavat

huonosti kesken jaaneita tarinoita.

4.5.1 Osaajien tuotteistaminen markkinointikeinona

Tuotteistamalla ja tarinallistamalla palvelun —ttEsa tapauksessa sitd tarjoavat ihmiset
- muuttuu itse tuotekin houkuttelevammaksi ja fsitdan valmiita maksamaan
enemman. (Parantainen 2007, 79-80). My0s itse jp@dean synnysta kertova tarina
voisi Ioytya sivuilta vanhanaikaisen tarinan sar@iéisiin puettuna. Tallaisilla

huolellisesti toteutetuilla yksityiskohdilla luogiin yrityksen tyylia ja imagoa.

Etenkin kierrosten suunnittelijan ja vetgjien teataminen olisi tarke& osa palvelun

konkretisoimista ostajalle: Nettisivu voisi esimi&sq esitelld kierrosten vetajan tai
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vetajat teemaan sopivissa rooliasuissaan ja kbestd lyhyen esittelyn: jonkin

hauskan tai persoonallisen sitaatin, syyn miksaséka tarinoita ja esimerkiksi
suosikkihahmon tarinoiden ja kummitusten maailmasliekaiken kaikkiaan jotain,

mika valittaisi nettisivuja selaavalle asiakkaalén tunteen, etta han oikeastaan jo ik&an
kuin tuntee sen ihmiset, joiden kierrokselle on os=a, ja etta kierrosten vetajat ovat
tarinankerronnan osaajia ja yleisesti ottaen higsapeja.

Tama halventaisi merkittavasti ostamiseen liittyindeisia pelkoja, jotka on
nujerrettava, jotta ostopaatos syntyisi (ParantaR@07, 48). Tarinakierrosten kohdalla
tallaisia pelkoja voisivat olla esimerkiksi "kehtd@ menna tuollaiselle kierrokselle,
eivatko tarinat ole lasten juttu?”, "onnistuvatke oppaat luomaan minkaanlaista
tunnelmaa keskella kaupunkia?”, "vetaakohan kiesebkoku outo okkultisti?” ja
"onkohan siella tylsaa?”. Naiden tarpeettomien lgpten ja ostamisen esteiden

nujertaminen on tarked osa markkinointiviestintaa.

4.5.2 Mediasuhteet ja sissimarkkinointi

Palvelun aineettomuuden ja abstraktiuden takia atedgjoilla on palveluiden
menestymisessa erittain suuri merkitys (Sipila 2@13. Taman takia etenkin alussa
olisi tarkea hyddyntaa kaikki ilmainen julkisuustg taman tyyppinen uusi, suomalaista
tarinaperinnetta eteenpain valittava palvelu vadsamedialta. Myds Porin
Kalmakavely-kierrokset Porissa ovat paasseet ilemisetoisuuteen ja loytaneet
asiakkaita osaltaan erilaisten lehtiartikkeleidemuun mediahuomion kautta (Minna
Koivistoinen, haastattelu 10.1.2012).

Markkinoinnin haasteeksi muodostuu tarinakavelyigenteen kuitenkin se, etta
ainakin niin kauan kuin tarjotaan vain yhté kietepssiakas kay useimmiten vain
kerran. Tama tarkoittaa, etta uusia asiakkaitabgdyittava jatkuvasti tai pidemman
paalle vanhoja asiakkaita houkuteltava uudestadistamalla kierroksia.
Tarkeimmaksi keinoksi hankkia uusia asiakkaita nostalu parhaassa tapauksessa
tietenkin tyytyvainen asiakas, joka kertoo palveusyvaa tutuilleen. Tama on toiminut
hyvin ainakin Porissa, jossa Kalmakavelyita tilats@saiseen tahtiin siitéa huolimatta,
ettei niita erityisesti markkinoida missaan (Mirkaivistoinen, haastattelu 10.1.2012).
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Tama sopiikin hyvin Porin konseptiin, silla kyseess Koivistoisen sivutyd. Kuitenkin
siind tapauksessa, ettd lahden rakentamaan tavilgisia palvelutuotetta, jonka
tavoite on tydllistaa ja elattdd ihmisia kokopasesiti, taytyy minun miettia
markkinointia enemman. On tarke&da hyoddyntaa kakkivat markkinointikanavat.
Lehti-ilmoitusten ja muun perinteisen hintavan gdyymin nimeen vannovan
mainonnan lisaksi sissimarkkinointi sopisi hyvinnakavelyiden kaltaista
elamyksellista palvelua mainostamaan. Sissimarkkimita paasee tehokkaasti
oikeiden asiakasryhmien tietoisuuteen valitsemalladeryhmansa jo etukéteen ja

kayttamalla suoraviivaisia keinoja, joista moneatNmaisia (Parantainen 2007, 15).

Sissimarkkinointi onkin markkinointistrategia, jassuurien summien sijaan
investoidaan ennen kaikkea aikaa, energiaa jakunigtusta. Pieniin kohderyhmiin
keskittymisen ja innovatiivisuuden avulla saadasiua uusia asiakkuuksia
(Parantainen 2007, 13-14). Koska tarinakierrosssi@@n kyseessa palvelu, joka
tarjoaa erilaista iltaohjelmaa ja uuden nakdkulrkampunkiympéristoon, voisi
sissimarkkinointia rakentaa hyvin taman ajatuksapgrille. Pienikin tarina tai
tiedonsirpale voi saada ihmisen katsomaan jota#tikkpa, rakennusta tai kadunkulmaa
toisin silmin: esimerkiksi jos yhtakkia saisi tigt&etta tydmatkan varrella oleva talo on
ollut ennen vanhaan kuulu kummituksistaan. Pesgetelentolehtisen sijaan voisi jakaa
salaperaisid mainoksia, jossa kysyttaisiin jokisykyys juuri siité paikasta, jossa
ollaan, tai kerrottaisiin jokin kiinnostava fakegimerkiksi: "Tiesitko, etta kavelit juuri

kummitustalon ohi?”

Mainonnan kohdistamisessa kannattaisi kuitenkia lollolellinen: jos halutaan
esimerkiksi isompia ryhmié kerralla, kannattaa ketah markkinointi todennakaoisesti

suoraan yrityksille, yhdistyksille ja opiskelijanytile.
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Porin Kalmakavelyitd ei mainosteta, mutta ne oggtaneet kavijoita puskaradion
kautta. Kalmakavelysta myo6s uutisoitiin lehdisséa@diossa etenkin palvelun
aloittaessa pari vuotta sitten. (Kuva: Jari PelkoneYLE, haettu 1.2.2012
http://yle.fi/alueet/satakunta/2009/10/porin_haantutuksi_kalmakavelylla 1124185.h
tml).

4.6 Palveluprosessin kuvaaminen

Tuotteistamiseen kuuluvat myés palvelun tarjoanmdiegtyvat sisaiset ja ulkoiset
prosessit: tuotantoprosessit, tilaus- ja toimitaspssit seké asiakaspalveluprosessit
(Lehtinen & Niinimaki 2005, 40-41).

Ensimmainen askel on yhteistydkumppaneiden etsli#an tarvitaan houkutteleva
esitys palvelun sisallosta, eli myyntipaketti (Fasgnen 2007, 53-54). Myyntipakettiin
liittyy tuotteistamisen lisaksi havainnollistaviasityiskohtia palvelun siséallésta, kuten
missa kierros kulkee, esimerkkeja minka tyylisiénaita kerrotaan, milta oppaiden

vaatteet ja nettisivut nayttaisivat ja niin edetiee

Y hteistydkumppaneiden etsimisen jalkeen alkaa dwomakrkkinointi ja -myynti
nettisivujen kautta ja tarinakierroksen tarkemierstaminen ja siihen tarvittava
taustatutkimus: kirjalliset |ahteet, haastatteduarkistovierailut. Tarinoita voisi kerata

myo6s kampanjalla sosiaalisessa mediassa, jokani@ksvyyttad palvelulle jo etukateen.
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Paikalliseen tarinaperinteeseen tutustumisen jalk@eyhdistettava poimitut tarinat
mielenkiintoiseksi, hauskaksi ja viihdyttavaksi kolaisuudeksi ja laadittava
yksityiskohtainen reitti, jota pitkin kierros kulkeTaméan jalkeen kierrosta on testattava
koeyleisdilla ja kehitettava sisalto parhaimmillesské oppaat koulutettava. Jo
alussakin saatetaan tarvita ainakin kaksi opasttej psimerkiksi sairastuminen esta
palvelun tarjoamista. Tuoni Studiot Oy:n Miika Sarahaastattelussa tuli esiin
huolellisen testaamisen tarkeys uuden elamyspaivalassa kyseessa, jotta konsepti
on mahdollisimman valmis ja toimiva, kun sité atetdarjota asiakkaille (Haastattelu
Miika Saari, 15.11.2011).

Tarkeaa on myos se, miten palvelun tilaaminengtarainen onnistuu mahdollisimman
vaivattomasti ja miten asiakaspalveluprosessitgyeatia Jos kohderyhméana ovat
reppumatkailijat, on tarkeaa, etta palvelu on @sdupungin matkailuinfoissa. Myds
hostellin sivuilta jo huonetta varatessa olisi hyéhda, ettd kierros on tarjolla ja sinne
voi varata paikan. Reppumatkailuun kuuluu olenrstiseyds hostellinenkilokunnalta
tulleiden vinkkien tarkeys, eli tarinakierrosteninasten tulisi olla nayttavasti esilla
hostellin aulassa ja henkilékunnan olla kyllin infeitua vastaamaan kierroksia
koskeviin kysymyksiin. Varauksen kierrokselle vdeinda netin kautta tai puhelimitse,
ja kierros lahtisi aina tietysta helposti [6ydetigta paikasta.

Ravintolaillalliseen paketoidut suomalaisille ilaettéjille suunnatut kierrokset taas
voisivat tulla esiin jo ravintolan nettisivulla, yarauksen voisi tehda joko tarinakierros-
palvelun oman sivun kautta, soittamalla tai poytauksen yhteydessa. Tallin olisi
tarkeaa, etta kierros lahtisi ravintolan laheltgaittyisi sen eteen, jolloin elamysillasta

tulisi eheéa ja mukava kokonaisuus.

Porin palvelukonseptissa Kalmakévelyiden tilaajdit#a olla koossa vahintaan 10
hengen ryhma, jotta kierros jarjestetdan (Minnaviéboinen, haastattelu 10.1.2012).
Tama on erittain jarkevaa ja fiksua palveluntagodfannalta, silla saantd on selkea,
eika talldin tarvitse huolehtia, tuleeko kierroksedina tarpeeksi ihmisia, jotta toiminta

olisi kannattavaa.

Kymmenen hengen minimimaara saattaa silti mydsesufiois sellaisia potentiaalisia
asiakkaita, jotka eivat padse paikalle isossa Emssk, kuten yksittaisia inmisia,
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pienempia kaveriporukoita ja pariskuntia. Jos iltemlisi mahdollista varata paikka
kierrokselle myos yksin tai esimerkiksi puolisomkaa, voisi tama kasvattaa
asiakasmaaraa tuntuvastikin. Tosin kyseinen maisdah toisi toki myos sen riskin,
ettei kierrokselle aina tule isoa joukkoa ihmigiaméa on kuitenkin sellainen asia, joka
selvidisi varmuudella vain kokeilun kautta. Varnjalea tapauksessa on, etta
yksittaisten varausten vastaanottaminen vaatisnatiavasti enemman aikaa ja
vaivannako6a ja esimerkiksi netissa toimivaa vagajegtelmaa, kun taas isompien
ryhmien kanssa asiat on hyvinkin helppoa ja vam@&copia sdhkdpostilla ja
puhelimitse. Kokeilematta on kuitenkin erittéin kea arvioida, kumpi tapa olisi

kannattavampi.

4.7 Hinnoittelu perusteltuna ratkaisuna

Hinnoittelulla on monia muitakin rooleja kuin yrikyen saama rahallinen tuotto.
Hinnoittelu on paitsi tuloksentekija, myos kilpdikino ja asiakasohjauksen véline seké

palvelun arvon ja arvostuksen mittari (Sipila 2003:-27).

Siten myds palvelujen hinnoittelustrategioita onm@aaisia. Kolme hinnoittelun
keskeista paaperustetta voidaan kuitenkin erottaa:

1) Kustannusperusteinen hinnoittelu. Hinta maarayysténnusten mukaan,

joiden paalle lasketaan sopiva kate.

2) Markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteinen hinraitt Markkina- ja
kilpailuperusteisessa hinnoittelussa hinta perustatkkinahintaan, joka on

muodostunut kysynnan ja kilpailun yhteisvaikutuksen

Asiakasperusteisessa hinnoittelussa voidaan asialkaskohtaisia alennuksia ja
etuja ja tehddan sopimuksia asiakkaan kannattaemiygerustuen.
Asiakaspohjainen hinnoittelu voi ilmetd myds arten-hyotypohjaisena
hinnoitteluna, jolloin hinta maaritellaan asiakkgmatvelusta saman hyédyn

perusteella.

3) Omat paamaarat ja tavoitteet hinnoittelun peruste®mien padamaarien

kayttaminen hinnoittelun perusteena vaatii yleens@opoliaseman, koska
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kilpailu estaa hinnan mielivaltaisen maaraamisevoitteet voivat kuitenkin
iimet& myo6s alhaisena hintana niin kutsutussa abséssa hinnoittelussa ja pro

bono -tdissa.
(Sipila 2003, 57-64).

Mielestani jarkevinta tarinakierrosten suhteen oettd, mik& on asiakkaan saama
hyoty ja paljonko han on valmis siitd maksamaaétéa kutsutaan siis arvo- tai
hyotyperusteiseksi hinnoitteluksi (Sipila 2003, .62ipilan mukaan tama
asiakaspohjainen arvoon tai hyotyyn nojaava hintaila ainoa mahdollisuus palvelun
hinnan maarittamiselle, jos palvelu on niin uudkiesille ole vakiintunutta

markkinahintaa tai jos ei haluta kayttaa kustanobgpsta hinnoittelua.

Selvitan seuraavaksi, miksi hylkéasin tavallisimrkéytetyn kustannusperusteisen
hinnoittelun ja pidan hy6typerusteista parempahandarkoitukseen.
Kustannuspohjaisen hinnoittelun ongelmana on && yksittaisen palvelutuotteen
kaikkien kustannusten tarkka selvittdminen on kéyt&séa hyvin vaikeaa, joten
pohjana on yleensa kaytettava arvioituja tuotargtdanuksia (Sipila 2003, 58).
Kuitenkaan yksityiskohtaisen kustannuslaskelmapgrteken ei tdssa vaiheessa vaikuta
mielekkaalta, silla selvaa on, ettd taman tyyppelémyspalvelun
perustamiskustannukset liikkuvat muutamissa tulssasuroissa ja
yllapitokustannuksetkin ovat varsin alhaiset, kokikateité kuluja kierroksilla on varsin
vahan. Oppaan palkka tai opastuspalkkio muodostheeian, samoin kuin teemaan
sopivat vaatteet ja muu pieni rekvisiitta. Jos Kile jaa muistoksi kierroksesta
esimerkiksi silkkinauhalla sidottu kaupungin kumusitartta, on tAmankin piirtdmis- ja

monistuskustannukset otettava huomioon.

Hinnan on toki katettava pidemmalla aikavalilla rmyagityksen
perustamiskustannukset, kirjanpito ja palveluntalesoleva tydémaara ja kulut, jotta
niistakin saadaan aikaa myoten laitettu panostadia. Tallaisia taustapanostuksia
ovat kierrosten suunnittelu, taustatutkimus, tusténinen, markkinointi, varausten
vastaanotto ja nettisivujen ja graafisen ilmeemesittelu. Kyseisesta tarinakierros-
palvelukonseptista on kuitenkin mahdotonta etuk@iteeioida, minka verran asiakkaita
se houkuttelisi ja kuinka paljon markkinointia jatlasti uusien asiakkaiden saaminen
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edellyttaisi. Nain ollen etukateen ei pystytd saaam kuinka paljon viikottaisia
kierroksia tulisi kannattavaksi tarjota tai olisikk@jentaminen useampiin eri kierroksiin
tai muille paikkakunnille mielekasta jossain vaibsse Naista syista pidan
asiakaspohjaista arvo- ja hyotyhinnoittelua reigeshpana vaihtoehtona tassa

tapauksessa kuin kustannusperusteista hinnoittelua.

Asiakaspohjaista hintaa arvioidessa selvitin emsikgé vastaavat palvelut Suomessa ja
ulkomailla veloittavat. TAma antaa hieman osviittsrkkinaperusteisen hinnoittelun
alueelta siitéa, minka verran ihmiset ovat valmiitaksamaan. Suomessa tarinakavely-
tyyppisté toimintaa edustaa ainoana Porin kalmdka@en hinta on 10 euroa
henkilolta, joskin yli 30 hengen ryhmien kohdallatha aletaan laskea (Minna
Koivistoinen, haastattelu 10.1.2012). My6s inteigsét tekeméani kartoituksen mukaan
ulkomailla kummituskavelyiden hinta on yleensa n®ih5 euroa (Internetsivut
Stuckonscotland, Auldreekietours, Blackhart, GhadityWWatermarkcruises,
Ghostsofgettysburg, Ghostsoffredericksburg, AusghiesGhost-tours, luettu
9.1.2011). Kysyin asiaan mielipidetta myos eréidtéeneelta matkailuyrittajalta.
H&anen arvionsa oli, ettd asiakkaat ovat valmiitksaamaan kierroksesta noin 8-10
euroa, mutta enemman siind tapauksessa, ettakseno liittyy jotain konkreettista,

kuten syotavaa, juotavaa tai jokin muistoesine.

Myds Porissa kalmakévelyitd opastavan Minna Kobiggtn arvion mukaan kymmenen
euroa on suomalaisille asiakkaille varsin sopivaehiHan kuitenkin lisaa, etté jotkut
ohjelmapalvelutoimistot ovat sanoneet KalmakavelgidO euron hintaa hyvin
alhaiseksi ja todenneet, ettd nostamisen varaaly®s Islannissa, josta Koivistoinen
sai ideansa kalmakavelyihin, on vastaavan ja kestolvain hiukan pidemman
kierroksen hinta on perati puolet korkeampi (Mitd@vistoinen, haastattelu,
10.1.2011).

Naista seikoista vetaisin sen johtopaatoksen €442 euroa on todennakoisimmin se
hinta, jonka suuri osa potentiaalisista asiakkastduultavasti valmis maksamaan.

lllallisen kanssa yhteen paketoituna elamyskiemokssuus hinnasta voisi olla

muutaman euron enemman. Taytyy nimittain muistda,henta luo myds mielikuvia:

tietty hinta kertoo esimerkiksi myds palvelun lasid eiké sinansa ole pelkastaan
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huono signaali, silla kalleinta pidetaan usein aetomaattisesti parhaana (Parantainen
2007, 90). Etenkin tarinakierros ja illallispaketyiylisessa palvelussa tietty hintataso ja
se, millaisen ravintolan kanssa yhteistyota tehdiénoisi siis siité, etta ollaan
ostamassa laatua ja elamysta. Kuitenkin pienemrhétgetilla matkaaville
reppumatkaajille palvelua suunnattaessa on muastetetta suurempi hinta ndhdaan
tassa asiakassegmentissa usein negatiivisena gsiapa oston esteena.

Luonnollisesti valitsemassani hyotyperusteisessadiitelussa on silti muistettava, etta
kulut on katettava. Taman takia kierroksilla tayyga olla minimaara asiakkaita,
esimerkiksi 10 henkild6a. Kuitenkin tunnelman ja t&non liikkumisen
mahdollistamiseksi myds maksimimaara on hyva paddameen linnan oppaana
toimiessani havaitsin, ettd yli 35 hengen ryhméa&aikeampaa pitaa koossa ja

likkuminen paikasta toiseen kay hyvin hitaaksi.

Jos yhdella kierroksella olisi minimissaan 10 jekeiamissaan 35 henkead, vaihtelisi siis
kierrosten tuotto 100-350 euron valilla, mistéeidtin vahennetdan palkat ja verot.
Tuotto jaa siis kierrosta kohden sille tasolled ethsta yhta tai kahta viikottaista
kierrosta suuremman kierrosmaaran tai pidemmaéankagatia kavisi ajan sijoittaminen
kierrosten suunnitteluun ja rahan sijoittaminemeskiksi nettisivuihin ja
markkinointiin taloudellisesti kannattavaksi. Selw@nkin, etta alun suunnittelutyésta
palkan itselleen pystyisi maksamaan vasta ajanelsshy, tai kun toiminta alkaisi pyoria

useamman kierroksen viikkotahdilla.

Toiminnan laajentaminen useampaan kaupunkiin jalerupalkkaaminen kierrosten
vetdjiksi lisaisi kierrosten maaraa ja siten mydsttoa. Laajentamista varten pitaisi
kuitenkin kayttaa aikaa useampien kierrosten sutetaun ja varoja oppaiden
kouluttamiseen, palkkaamiseen ja markkinointiimefomyos kulut kasvaisivat.
Kuitenkin yhden kierroksen suunnittelun ja kaynémsisen jalkeen uusien kierrosten
kaynnistaminen kay varmasti nopeammin ja tehokkaamoten laajentuminen
useammalle paikkakunnalle on ehdottomasti yksi é@sh mahdollisuus, jolla
kannattavuutta voitaisiin parantaa. Tata taytyisidnkin nahdakseni harkita

huolellisesti ja saada ensin kokemuksia yhdestakagista.
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Ajattelisinkin, ettei taman kyseisen liikeidean tdekoituskaan toimia alusta asti
kenenkaan kokopaivaisena tyollistajana. Sen sti@@@nnakoisesti jarkevinta olisi
vieda liikeidea kaytantoon sivutoimisena projektijpko sesonkiluontoisesti tai
muutamalla kierroksella viikossa, ja mahdollis&ssvattaa tasta toimintaa pikku hiljaa
kysynnan, resurssien ja sesonkien, kuten luokkiajatk kesadlomien, halloweenin ja
pikkujoulun mukaan. Jos kysynta osoittautuisiditiksi ja konsepti toimivaksi, olisi
laajentaminen muille paikkakunnille ehdottomastkivanan arvoinen ajatus.
Todenndakoista joka tapauksessa on, ettei esimerkakspereen kokoisessa
kaupungissa olisi kysyntaa kovin monelle viikotégdlis kierrokselle, mutta jos
muutamakin viikottainen kierros pydrisi esimerkiksihdessa tai kolmessa eri
kaupungissa, nousisi kannattavuus todennékdisgdthsolimatta, ettéa toiminnan

laajentaminen lisaisi kuluja jonkin verran.

4.8 Tarinakierros tuotepakettina

Tuotteistamisen kautta olen nyt pohtinut tarinakgvielean ominaisuuksia, ongelmia ja
mahdollisuuksia eri nakdkulmista. On aika tehd&ghtetoa siita, millaisen
elamyspalvelukonseptin haluan paketoida ja mitatasiakkaalle.

Myrskylyhty-tarinakierrosten on tarkoitus olla ngklgainen elamyspalvelu, joka tuo
kansanperinteen vanhat tarinat nykyaikaan tarjoamal viihdyttavassa ja
tunnelmaltaan jannittavaksi suunnitellussa pakatiBgdan ajatuksesta, etta tarinat
voisivat olla pd&dosassa olevien kummitusjuttujeéksi myos kertomuksia muista
oudoista kohtaamisista ja olennoista, joista vadarea on tiennyt kertoa, kuten hiisista,
haltioista ja aarteenvartijoista. TAméa antaisirkiksen suunnitteluun lisda paikallisvaria
ja likkumavaraa, ja parhaimmillaan kierros voikirayksellisyytensa ohella valittaa
monipuolisen kuvan suomalaisesta kansanperintgeatéata mielenkiintoisia
nakodkulmia siihen, miten ihmiset entisaikoina s@fkit ja tarkastelivat maailmaa
ymparilladn. Tama voisi lisétd myos kierroksen emnéiintoa ulkomaalaisten
matkailijoiden silmissa, silla kummituskierroksia maailmalla paljon, mutta

kansanperinteen muista olennoista kerrotaan vahemma

Suunnittelemani havainnollistava esimerkkikarttaisesta tarinakavelysta ja sen

siséllosta 1oytyy liitteesta 1 (s. 2&simerkki tarinakierroksesta Tampereel&ina
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esittelen, miten Tampereella kierros voisi lahtegkkistorilta teatterin kulmalta, kulkea
Finlaysonin pienille kujille, puutalokorttelin 1aplasilinnalle ja sielta takaisin
Hameenpuistoa pitkin. Tarkeda on, ettei kaveltaatkenolisi liian pitka, ja etta ulkoisia
hairi6ita olisi mahdollisimman vahan. Sisalton&miat paikalliset tarinat
teatterikummituksista, tyolaisten ndkemista kumkststa ja sisallissodan jalkeensa
jattamista kummitustarinoista. Sisallyttaisin kekseen mielellani myoés vanhempia
hamalaisia tarinoita kodinhaltioista, metsahiisjatésimerkiksi aarteita vartioivasta
huutavasta yksisilméaisesta kummituksesta, kratiébén tunti olisi mielestani sopiva
kierroksen mitta. Yhteisty6ta voisi tehda esimeskikampereen teatterin kanssa siten,
ettd kierros paattyisi tunnelmalliseen teatteriki@an. Muutenkin teatteri voisi

hyvinkin olla kiinnostunut yhteistybkumppani kysemgaisen palvelun toteuttamiseen.

Kierroksia voisi mielestani tehdé ajatuksella "k@mssamme kaupungin pimea puoli”.
Kierrosten ei kuitenkaan ole tarkoitus olla erignssynkkia tai pelottavia, vaan
jannitykselld ja huumorilla hdystettyjRalvelua voitaisiin suunnata seka paikallisille,
jotka etsivat kotikaupungistaan uusia illanvietpmia, etta turisteille, jotka haluavat
paastéa hiukan pintaa syvemmalle uuteen kaupurikétvelu olisi hyva paketoida
yhteen esimerkiksi ravintolaillallisen tai tunnelfis®n kahvihetken kanssa, jolloin
yksittaisen aktiviteetin sijaan voitaisiin myydéelysiltaa.

Mielestani tallaiselle palvelulle voisi olla suukia kysyntaa, silla se vastaisi ihmisten
ikiaikaiseen tarpeeseen kuulla tarinoita ja ollgitman myos itse lasné sen sijaan, etta
kaikki koetaan ruudun tai valkokankaan lapi suadagena. Lisaksi tarinakierros toisi
jannitysta arkeen nayttamalla arkisen kaupungiressa valossa ja uudesta
nakokulmasta, parhaassa tapauksessa herattden ankimikiinnostusta paikallisiin

tarinoihin ja menneisyyteen.

Tuotteistamisen jalkeen seuraava tarkea askekidigni eteenpéin viemisessa olisi
yhteistybkumppaneiden etsiminen, silla yhteistypadvelun houkutteleva paketointi
elamysilloiksi on mielestani tarked osa taman ideatteistamista, jottei palvelu jaa
vain ulkomaalaisten turistien suosimaksi erikoiseksi, jollaisia kummitus- ja

kaupunkikierrokset ulkomailla usein ovat.
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Ainakin aluksi tarinakierrokset olisivat varmastileasti sivutoiminen projekti, mutta
seuraavassa luvussa pohdin, voisiko niista loyotérgiaalia laajemmaksi

liilketoiminnaksi.

4.9 Tarinakavelyiden mahdollisuudet ja haasteet

Eréas tarked kysymys on luonnollisesti se, mikéasimakavelyiden liiketaloudellinen
arvo. Onko niista tyollistamaan ja elattamaan yai&sa-aikaisesti jopa useampaa
Ihmista? Tata on vaikea arvioida, koska Suomesgastaavaa toimintaa ole kovin
laajassa mitassa. Ulkomailla suuremmissa kaupussyéasinakavelyt nayttavat olevan
kukoistavaa liiketoimintaa, kun taas pienemmillikpakunnilla kierroksia vedetaan
usein vapaaehtoisten historian harrastajien vo{internetsivut Stuckonscotland,
Auldreekietours, Blackhart, Ghostwalk, Watermarkses, Ghostsofgettysburg,
Ghostsoffredericksburg, Ausghosts ja Ghost-touestid 9.1.2011).

Suomessa isoissakin kaupungeissa matkailijamairay@s asukasmaarat ovat toki
pienia verrattuna esimerkiksi Yhdysvaltoihin, Aadian ja Iso-Britanniaan. Porissa
Kalmakavelyita vetavan Minna Koivistoisen kokemuksetavat ehka parhaiten
valaistusta siihen, millainen tarinakierrosten leagmaara voisi Suomen olosuhteissa

olla.

Koivistoiselle 2,5 vuotta sitten aloitetut Kalmalefyt ovat sivuty6 ja harrastus, ja
hanen mukaansa on vaikea kuvitella, etta niistaesiksi Porin kokoisella
paikkakunnalla olisi kenellekaan paatyoksi. Porisma@ataan syyskuulta joulukuulle
kestavan syyssesongin ajan 1-3 kierrosta viikdagataas kevét ja etenkin kesa ovat
hiljaisempia ja kierroksia on satunnaisemmin. Kstiwinen kuitenkin kertoo, ettei ole
internet-sivujen ja facebookin lisdksi markkinoitglmakavelyitddn kaytannossa
lainkaan. Han arveleekin, ettd mainonta voisi tuoalgonkin lisda asiakkaita (Minna
Koivistoinen, haastattelu 10.1.2012).

Tasta Porin Kalmakévelyiden saavuttamasta suosiostiaan paatella, etta
kiinnostusta kummituskierroksia kohtaan on. Kowisén mukaan palvelun uutuus ei
ole tuonut ongelmia, vaan painvastoin lisdnnyt #gtem kiinnostusta. T&man voisi

ajatella ennustavan hyvaa myos tarinakéavelyillési@dalistista ajatella, etta Poria
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isommalla paikkakunnalla, kuten Tampereella taishhglissa toimiminen ja
huolellisesti suunniteltu markkinointi voisi tuodankin paljon asiakkaita, etta
liketoiminta kéavisi kannattavaksi jopa paatyonarjaiden osa-aikaisten tyontekijdiden

palkkaaminen tulisi kysymykseen.

Tarinakéavelyiden konseptin vahvuus on se, ettéhdaywin laajennettavissa minne vain,
niin kaupunkeihin kuin maallekin. Joka paikastay§ypaikallisia tarinoita. Silti on
muistettava, etta etenkin suomalaisille matkallgga paikallisille suunnatun

kierroksen edellytyksend on myds ajoittainen uwaishen ja erilaisten kierrosten

tarjoaminen esimerkiksi sesonkien mukaan, jottakksiat tulevat toistekin.

Seuraavaksi kokoan opinnaytetyoni tulokset tarimakéden keskeisista vahvuuksista,
heikkouksista, uhkista ja mahdollisuuksista nelik&in Albert Humphreyn kehittdman
SWOT-analyysin avulla. SWOT-analyysi on tyokalikkganaarittelee yrityksen ja
toimintaympariston muutostekijoiden roolin. Senditteena on kartoittaa organisaation
siséiset vahvuudet (S) ja heikkoudet (W) sek& sktomahdollisuudet (O) ja uhat (T).
(INNORSK-hankkeen raportti Laadukas SWOT s. 10
http://virtual.vtt.fi/virtual/proj3/innorisk/LAADUKAS SWOT. pdf

Vahvuudet

— kummitus- ja kansantarinoihin
keskittyvia kiertokavelyja ei
Suomen kaupungeissa tarjolla
Poria lukuunottamatta

— alhaiset tuotantokustannukset

— kummitus- ja kansantarinat
tarjoavat mielenkiintoista
materiaalia brandin luomiseen

— uutuudenviehatyksen ja
uutisarvon ansiosta toiminta
voidaan laittaa kayntiin varsin
pienelldkin markkinoinnilla

Heikkoudet

— asiakkuus kertaluontoista —
tarvitaan vahintaankin uusi
kierros, jotta sama henkilo palaisi

— aineettoman eldamyspalvelun
markkinointi aina haaste

— tuotot ja kdvijamaarat eivat
valttamatta kovin suuria

— vaatii kohtuullisen suuren
ajankaytollisen alkupanostuksen
kierroksen suunnittelun
muodossa
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Mahdollisuudet Uhat

— laajentaminen useille — jatkuvasti uusien asiakkaiden
paikkakunnille ja useampiin |6ytdminen vuosien ajan ei
kohderyhmiin voisi tuoda lisaa vilttamatta onnistu Suomen
kannattavuutta kokoisessa maassa

— tarinoita [8ytyy joka kaupungista | _ ulkosalle sijoittuvan kavelyn

sesonkiluontoisuus saattaa olla
niin vahva, ettei ymparivuotinen
toiminta kannata

— uusia kierroksia tekemalla
palvelun on mahdollista uudistua
ainakin jonkin verran

— kilpailua saattaa syntya
nopeastikin, jos toiminta
osoittautuu kannattavaksi

— palvelun liséksi sen
suunnitteluosaamista voisi
my6hemmin myyda esimerkiksi
kaupungeille ja
matkailunedistamiskeskuksille

Tassa ovat siis kootusti tarinakavelyt-idean kisieja myonteiset puolet. Tietenkin
etukateen on mahdotonta arvioida, millaiseksi ti@rrosten kannattavuus
muodostuisi, ja minka verran kysyntaa palvelutuekeolisi. Mutta kuten
tuotteistamisguru Jari Parantainen osuvasti totagayote 16ytyy vain kokeilemalla.
Kymmenesta markkinoille heitetysta koepallosta nodlissti yksi on menestys, kaksi
tai kolme floppeja ja muut luultavasti kohtuulliggpauksia. Koska epéonnistumisia
tulee varmasti, on avainasemassa epaonnistumirggast ja edullisesti (Parantainen
2007, 93).

Olenkin ajatellut, etta jos paadyn jossain vaihaésteuttamaan tarinakierros-konseptia,
kokeilisin toimintaa aluksi sivutoimisesti pieneltélyymilla, jolloin palvelun
kannattavuudesta muodostuisi todellisuuteen peradtuva hyvin pienilla

taloudellisilla riskeilld, ja silti tarvittaessaitointaa voisi laajentaa nopeastikin

kysynnan mukaan.

4.9.1 Visio kertoo tavoitteista

Lopuksi taytyy viela hiukan haaveilla. Visio nindiih on térkea osa tuotteistamista, silla

se kertoo yrityksen suunnan: mihin pidemmalla adkdé pyritaan ja mita tavoitellaan.
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Lyhyesti sanottuna visio on yrityksen tulevaisuuétama: nakemys siita, millainen
yritys haluaa olla tulevaisuudessa 3-5 vuoden ladadinternetsivu Yhteinen yritys,
luettu 25.1.2012).

Optimaalisessa tilanteessa visioni tarinakavelysi@meen olisi, etta viiden vuoden
paasta aloittamisestaan tarinakierrokset pyorisiggammassa suomalaisessa
kaupungissa yhteistydssa tiettyjen ravintoloidemsisa. Myos englanninkielisia
kierroksia tarjottaisiin yhteistydssa hostelliem&sa. Kysynnan vaihtelua vuodenajan
mukaan tasapainottaisivat luokkaretkisesonki toukska ja halloween-sesonki
lokakuussa. Toiminta olisi kuitenkin kausiluontaisoukokuulta joulukuulle, niin etta

kylmimpaan talviaikaan kierroksia ei jarjestettaisi

Kilpailijoita saattaisi tdssa vaiheessa jo oll®, igea on osoittautunut kannattavaksi,
mutta heista erotuttaisiin tarjoamalla saannoltisesdistuvia kierroksia seké
sailyttamalla oma tyyli ja olemalla alkuperainerelamyksellinen, pisimmalla
kokemuksella toimiva palveluntarjoaja. Visioon kuisl myos se, etta sopivassa

vaiheessa voisi itse siirtya toteuttavalta taseftamman suunnittelun puolelle.

Yksi mielenkiintoinen mahdollisuus olisi selvittaditaisiinko jossain vaiheessa siirtya
laajemminkin toimintaa toteuttavalta tasolta asiatijapalveluiden myymiseen. Kun
tarinakierros-konsepti olisi saatu toimimaan, voita mahdollista tarjota
tarinakierrosten suunnittelupalvelua ja mahdoltissmmassa paketissa myds oppaiden
koulutuspalvelua esimerkiksi kaupunkien matkailus&iskeskuksille,
luokkaretkikohteille, maaseutumatkailutiloille, kamoille ja muille matkailukohteille,
jotka haluavat tarinaperinteensé sailyvan ja tuavatkailijoita. Esimerkiksi
kaupungeille omaan paikalliseen tarinaperinteepeenstuvan kesakausi-palvelun

perustaminen olisi helppoa: tarvittaisiin vain kakset ja koulutetut oppaat.
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5 Yhteenvetoa ja oman tyon arviointia

5.1 Tavoitteiden toteutuminen

Mielestani seminaarityoni taytti ne tavoitteetkptsetin sille: Tarkoitukseni oli
opetella liikeidean jalostamista tuotteistamiseuttaja tutkia tarinakéavelyiden

tuotteistamisen mahdollisuuksia.

Lahdin tarkoituksella tuotteistamisen kohdalla tgdetnaan jotain, mistad minulla ei ole
aiempaa kokemusta, koska halusin oppia uutta mgismaytetydssani. Ideanani oli,
ettd tuotteistamisen jalkeen minulla olisi jo sgtikneempi kasitys tarinakierrosten
palveluformaatista, ja sen perusteella voin hasateslahtea miettimaan, millaisia

yhteistybkumppaneita, kuten esimerkiksi hostelj@jeavintoloita, on tarpeen etsia.

Loppupaatelméaksi muodostui lopulta se, etté kaasgaissa ja tarinakierroksissa
piilee erinomaista potentiaalia elamysten tuottaemsja liiketoimintaan, mutta
toiminnan optimaalista laajuutta ja menestysmallalksia on etukateen lahes
mahdotonta arvioida. Arvioisin, ettd merkittavimpigiasteita tdman tyyppisen
liiketoiminnan kannattavuudessa ovat kausiluontmssseké oikeiden kohderyhmien
maarittely ja palvelun markkinointi siten, ettal@gaa jatkuvasti ja kyllin paljon uusia
asiakkaita. Suuret taloudelliset riskit voitaidinitenkin valttaa aloittamalla pienesta ja
kasvattamalla toimintaa maltillisesti. Vaikuttaisilsilta, etta tarinakierroksissa olisi
tyollistymista ajatellen potentiaalia ainakin sieumiseksi tulonldhteeksi. Naenkin
mahdollisena, ettd saatan tulevaisuudessa lahtegldamaan ideaa kaytantéon. Ennen
tallaista yrittajyyteen sukeltamista haluan kuitengnsin keskittya siihen, ettéa hankin

lisda tyokokemusta joko kasikirjoittamisen tai nea@nja tiedotusalan parista.

Kuitenkin riippumatta siita, paadynko tulevaisuusketoteuttamaan tdman yritysidean,
olen erittain tyytyvainen Myrskylyhty-tarinakierres tuotteistamisprosessiin. Se on
ennen kaikkea tarjonnut minulle vaihtoehtoisen kakdan tydelamaéan. Olen
sisdistanyt, etta yrittdminen on yksi varteenotettiytllistymisvaihtoehto, jota ei

kannata pelata liikaa, vaikka se vaatii monien emsisioiden opettelua.
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Olen my0s tyytyvéinen siihen, ettd opinnaytetyopsssssa opitun tietotaidon avulla
pystyn jatkossakin puntaroimaan uusia ideoitannakibkulmista ja tarvittaessa

tuotteistamaan ne.
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Liite 2: Haastattelukysymykset
Haastattelu 1.

Haastateltava: Miika Saari, Tuonistudiot Oy:n tdumsjohtaja.

1. Millaisilla keinoilla elamysta rakennetaan esiméediiomissa Murhamysteeri-

illallisissanne? Millainen osa illallisia tarinalBuus on?

2. Miten kannattaa lahtea liikkeelle elamyspalvelungk esimerkiksi

tarinakavelyn, tuotteistamisessa ja mita seikkdfaaohuomioon?
3. Mita asioita neuvoisit muistamaan, kun valitseakkaita ja kohderyhmaa?
4. Mista hyva elamys ylipaansa rakentuu ja millaiss@o#ta asiakkaat arvostavat?

5. Millaisia vinkkeja antaisit omien kokemustesi pdiaj@lamyspalveluyrityksen

perustamiseen ja tarinakavelyt-idean eteenpain iseem?

6. Missa vaiheessa ja miten yhteistydkumppaneita Kéamn#ihtea etsimaan?

Haastattelu 2:

Haastateltava: Minna Koivistoinen, Porin Kalmankgiecken suunnittelija ja opas.
1. Mista idea kalmakévelyyn ja mika sai alun perinitiddamaan kierrokset?
2. Mika on vetamiesi kierrosten kesto?
3. Vedatko kaikki kierrokset itse?
4. Kuinka isoja ryhmia kierroksilla kay?

5. Mika on kierrosten tyyli? (Korostetaanko historetha, draamallisuutta vai

jotain muuta.)
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6. Miten luonnehtisit kierroksia itsellesi taloude#ita kannalta? (P&atyo, sivutyo,

harrastus?)

7. Kierroksesi ovat tilattavissa yli 10 hengen ryhmilKuinka usein vedat

kierroksia ja onko tiettyja sesonkiaikoja?

8. Millaista asiakaskunta on? (Matkailijoita koti/ulkmaita, paikkakuntalaisia,

yritysasiakkaita, ik&, sukupuoli jne.)
9. Tilataanko kierroksia muillakin kielilla? Miten us&
10. Mita syita asiakkailla on tulla kierroksille?

11.Oletko markkinoinut kalmakavelya jotenkin? Mita #tawasiakkaat sen

parhaiten loytavat?
12.0nko kummituskavelyyn liitetty muita palveluita?

13. Millaisia haasteita kohtaat, kun kyseessa on palugite, joka ei ole Suomessa

kovin yleinen?

14.Milla perusteella olet maaritellyt palvelun hinna@¥atko asiakkaat hintaan

tyytyvaisia?

15. Mista lahteista ja milta aikakausilta kummituskdgeimateriaali on peraisin?
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