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Taman toiminnallisen opinnadytetyon tarkoituksena oli tuotteistaa mehilaissafari ohjelmapalvelu,
jossa asiakkaat paasevat tutustumaan mehilaistarhaukseen. Tyd toteutettiin Kajaanissa sijaitse-
valle Huovilan tilalle, jonka paatuotteena on hunaja. Idea palvelulle syntyi hunajaa ostaneiden
asiakkaiden mielenkiinnosta mehildisia kohtaan. Tuotekehityksen tarkoituksena oli tuottaa tilalle
uusi palvelu mehildistarhauksen ympérille. Tavoitteena oli saada aikaan toimiva, laadukas ja ta-
loudellisesti kannattava palvelu, jonka avulla voidaan sitouttaa jo olemassa olevia hunajanostajia

tilallemme.

Opinnaytetyon teoriaosuus kasittelee palvelutuotteen maaritelmaa, seka sen laatua, elamykselli-
syytta ja turvallisuutta. Palvelun suunnitteluun kaytettiin tuotekehityksen menetelmaa ja mehilais-
safarin tuotekehitysprosessi eteni teoriapohjan mukaan, ideoinnista palvelun testaukseen saak-
ka. Opinnaytetydn tuloksena syntyi kaksi tuotekorttia, toinen palvelun tuottajalle ja toinen asiak-

kaille. Nama tuotekortit |6ytyvat opinnaytetydn liitteina.

Palvelua ei ehditty lanseeraamaan ennen taméan opinnaytetyon valmistumista kevaalla 2016,
mutta palvelu on tarkoitus lanseerata kesalla 2016. Talldin nahdaan palvelun kysynté ja toteutu-
minen kaytannossa.
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The purpose of this functional thesis was to commercialise a bee safari programme service,
where customers can visit an apiary. The work was executed for Huovila Farm located in
Kajaani. The farm’s main product is honey. The idea for this service concept originated in the
honey buyers’ interest in bees. The product development purpose was to create a new service
based on the apiary. The aim was to make a functional, high-quality and profitable service that

could further commit existing honey buyers to the farm.

The theory of this Bachelor's thesis defines the service product, its quality, memorability and
safety. The product development method was used for planning the actual service. The bee safa-
ri product development process proceeded according to the theoretical basis, from ideation to
service testing. The results of this Bachelor’s thesis consisted of two product cards, one for the
service producer and another for customers. The product cards are enclosed as appendices to
the thesis report.

Unfortunately, there was not enough time to launch the service before the completion of this the-
sis in spring 2016. However, it is intended that the service will be launched in summer 2016.

Then it will be possible to evaluate the demand and implementation of the service in practice.



SISALLYS

R (@ ] 1N A L T PRSP 1
2 LAHTOKOHDAT OPINNAYTETYOLLE ...coviiicie e 2
2.1 Toiminnallinen OPINNAYLELYO ......ccceeeeiiieeeecee e 2

2.2 Huovilan tila ja Huovilan hunaja ..............ccccccoiieiiiiiiies 3

2.3 Lahtotilanne ja tuotteistamiSen tarve ........cccovveeeeveeeeeiiiciie e 4

3 MAASEUTUMATKAILU JA KESTAVA KEHITYS....ooioiiieeecee e 5
3.1 MaaseUtUMEAKAIIU ...........uuuumuriiiiiiiiiiiiiiii e eeannnne 5

3.2 Kestava kehitys ja kestava matkailu...............ccccooiiiiiiiiiiiiiiiiis 6

3.3 Oppiminen MatKailUSSa ...........ceiiiieiiiiiiiiiee e e 7

3.4 MehilAiStalous SUOMESSA.......uuiiiiiiiiiiieiiiiiiiee e e 8

4 PALVELU JA PALVELUTUOTE ...cotiiiiiiiiccieieee e 10
4.1 Palvelun maaritelma ja palvelutuote..............ccoeeeeieii 10

4.2 Palvelutuotteen [aatu............coooeeeeeei e 11

4.3 Palvelutuotteen elamykselliSyyS ... 12

4.4 Palvelutuotteen turvalliSUuS...........oooeeeeiiii, 14

5 MEHILAISSAFARI- PALVELUN TUOTEKEHITYS HUOVILAN TILALLE ....... 17
5.1 Tuotekehityksen MEENTEIY............uuuuiiiiiiiiiiiiiiii e 17

5.2 Mehilaissafari-palvelun tuotekehitySprosessi .........ccccceeeveeeeeeieeennnnnnnn. 17

o200 R o [0 1 £ 18

5.2.2 TUOLLEISTAMINEN......uuiiiiiee e 19

5.2.3 PalVelUProSESSIt.......ccovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeee e 20

5. 2.4 HINNOIEEIU ... 21

5.2.5 Palvelun markkinointistrategia.............cceevvviiiiiiiiiiiieieeieeennnnen. 23

5.2.6 Palvelun teStauUS .........oiii i 25

5.2.7 LANSEEIAUS ....eeeeiiieeeeiiiie ettt e e e e eea e e e ennans 27

B MEHILAISSAFARI .......ccuiiieeeeeeee ettt eee e 28
6.1 Valmiin palvelun eSittely ..............uuuiiiimiiiiiiiiiiiiiiis 28

A U T0] (=1 (o ] 1 1 SRR 29

0.3 ATVIOINT e 29



7 POHDINTA

8 LAHTEET ..

LITTEET



1 JOHDANTO

Idea opinnaytetyoni aiheesta tuli harrastukseni kautta. Harrastan mehilaistarha-
usta ja monet hunajaa ostaneet asiakkaani ovat olleet kiinnostuneita mehilaisten
elamasta. Tasta syntyi ajatus opastetusta tutustumisesta mehilaistarhalle, eli

mehildissafarista.

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteena on tuotteistaa mehildissafari,
josta lopullinen tieto on tuotekortilla. Tuotekorttia voidaan kayttdad kahdessa eri
tarkoituksessa: markkinoinnin véalineena asiakkaille ja kaytdnnén ohjeena palve-
lun toteuttajille. Tuotteistamisen tavoitteena on toimiva, laadukas ja taloudellises-
ti kannattava palvelu. Tuotteistamisen tarkka dokumentointi on tarkeaa, jotta
myo6s apellani on mahdollisuus toimia oppaana safareilla ja palvelun laatu pysyy
tasaisena. Taméa opinnaytety6 koostuu kahdesta osasta. Tyon alkuosa on tyén
teoreettinen viitekehys, jonka pohjalta Huovilan mehilaissafari rakentuu. Varsi-

naisen palvelun valmistumisprosessia kuvataan luvusta kuusi alkaen.

Teen opinnaytetydni Huovilan tilalle, jossa mehilaistarhausta harjoittaa lisakseni
my6s appeni. Huovilan tila sijaitsee 30 kilometria Kajaanista Vuolijoelle pain. Tal-
l& hetkella tilalla on 15 mehildispesaa ja toiminta on viela hyvin pienimuotoista.
Mehilaissafari tulee toimimaan lisdpalveluna hunajantuotannon ohessa ja silla on
myos tarkoitus sitouttaa jo olemassa olevia hunajanostajia tilallemme. Palvelun
tuotteistaminen on itselleni ajankohtainen, koska pyrin siirtymééan enenevassa
maarin yrittdjaksi tilallemme ja haluan kehittdd omaa osaamistani seka olla
enemman kontaktissa asiakkaiden kanssa. En ole aiemmin tuotteistanut mitaan,
joten tuotekehityksen ja tuotteistamisen prosessien lapikdyminen teoriassa luo
pohjan palvelun kehittdmiselle. Tuotteistamisprosessin aikana palvelu hioutuu
lopulliseen muotoonsa ja tyossa kiinnitetadan huomiota laadukkaan ja elamyksia
tarjoavan palvelun tuottamiseen. Tuotteistetun palvelun on tarkoitus tulla myyn-
tiin keséalla 2016.



2 LAHTOKOHDAT OPINNAYTETYOLLE

Tassa luvussa esittelen l&ahtokohdat télle opinnaytetyolle. Esittelen Huovilan tilan,
jolle tyota toteutan, seka sen tuotteistamisen tarpeen. Liséksi kasittelen myos

toiminnallisen opinnaytetydn toteuttamiseen liittyvat padkohdat.

2.1 Toiminnallinen opinnaytetyo

Tutkimukselliselle opinnaytetyélle on vaihtoehtona toiminnallinen opinnaytetyd.
Toiminnallisella opinnaytety6lla luodaan jotain konkreettista, kun tutkimuksellisen
opinnaytetyon tuloksena tutkitusta kysymyksesta saadaan johtopaatos tai tutki-
mustulos. Toiminnallisessa opinnaytetydssa luotu tuote voi olla esimerkiksi oh-
jeistus ammatilliseen kaytt6on, jonkin tapahtuman jarjestdminen tai palvelun tuot-
teistaminen. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9 — 10.) Tassa opinnaytetyossa konk-

reettinen tuotos on mehilaissafarin tuotekortit, asiakkaalle ja palvelun tuottajalle.

Toiminnallisen opinnaytetydn tulee olla kaytannonlaheinen ja tydelamalahtdinen
ja sille olisi hyva Ioytaa toimeksiantaja. Talldin on mahdollista luoda suhteita ty6-
elamaan ja osoittaa osaamistaan laajemmin tyon toimeksiantajalle. Toimeksi an-
nettu tyd lisda usein vastuuntuntoa ja opettaa projektinhallintaa, kuten tasmalli-
sen suunnitelman tekoa ja aikataulutettua toimintaa. (Vilkka & Airaksinen 203,
016-17.) Toteutan taman opinnaytetyon Huovilan tilalle, jossa tarhaamme mehi-

laisia yhdessé appeni kanssa.

Toiminnallinen opinnéaytetyd yhdistda kaytdnnon toteutuksen ja sen raportoinnin
tutkimusviestinnan avulla. Se tulisi toteuttaa tutkimuksellisella asenteella ja osoit-
taa tietoa ja taitoa alalta. Raportointi on osa tydprosessin dokumentointia, mutta
tarkein osa toiminnallisessa opinnaytetydssa on tuotos eli produkti. Raportissa
kerrotaan kaikki ne asiat, jotka vaikuttivat tydn merkityksen ymmartamiseen ja
tuotoksen valmistumiseen. Raportista taytyy kayda ilmi opinnaytetyon tarkoitus ja
tavoite, teoreettinen viitekehys seka selvitys itse tuotoksesta ja pohdintaa tyon
aikana tehdyista valinnoista. (Vilkka & Airaksinen 2003, 16, 83 - 97.)



Haasteina toiminnallisissa opinnaytetdissa on usein toiminnallisen osuuden ha-
vainnollistaminen ja sen kattava raportointi. Teorian I6ytaminen opinnaytetyéhon
voi myos olla vaikeaa, seka loydettyjen lahteiden luotettavuuden arviointi. Haas-
tavaa voi myos olla keratyn tiedon vienti kaytantéén. Ongelmana tydssa voi
myo0s olla rajata tyotéa niin, ettei se ole opinnaytetyoksi liian laaja. (Vilkka & Airak-
sinen 2003, 18, 72 - 81)

2.2 Huovilan tila ja Huovilan hunaja

Huovilan tila sijaitsee 30 kilometria Kajaanista Vuolijoelle pain Oulujarven ranta-
milla peltojen keskelld. Kasvinviljelya tilalla on harjoitettu 8 vuotta ja mehilaista-
loutta kaksi vuotta. Tilalla on 15 mehildispesad, jotka tuottavat hieman hunajaa
my6s myyntiin asti. Toiminta on viela pienimuotoista, mutta hunajalle on |6ydetty
jo vakiintunut ostajakunta. Mehildispesien maaraa on tarkoitus pikkuhiljaa lisata,
sitd mukaa kun hoitajankin ammattitaito kasvaa. Olemme talla hetkella tilantees-
sa, jossa ostajia olisi enemman kuin hunajaa saadaan tuotettua. Oman koke-
mukseni mukaan Kainuulainen, pienelta tilalta tuleva hunaja koetaan puhtaaksi

ja siité ollaan valmiita maksamaan myds hieman markettien hintaa enemman.



2.3 Lahtotilanne ja tuotteistamisen tarve

Idea mehilaissafarista tuli asiakkailta. Ajatus, etta voisin tuotteistaa tdman idean
opinnaytetyoni yhteydessa, oli hyva. Palvelun lahtokohtana on tyydyttaa asiak-
kaiden kysynta informatiiviselle luontoon tukeutuvalle palvelulle, jossa paasee
tutustumaan mehildisten elamaan ja kokemaan elamyksia niiden kautta. Kai-
nuussa ei tietojeni mukaan ole tallaista palvelua tarjolla, joten markkinoilla voisi
olla tilaa tallaiselle palvelulle. Muutamia vastaavia palveluita toimii etelaisem-

massa Suomessa, mutta palvelu on viela melko tuntematon.

Mehilaistarhausta tilallamme harrastaa myos mieheni isd. Mehilaissafari palvelun

tuotteistaminen ja sen dokumentointi toimivat myos oppaana hénelle.

Vaihtelevat kesét hankaloittavat hunajantuotantoa Kainuussa, jolloin myos huna-
jasta saatava tulo voi jaada pieneksi. Tama seikka lisasi mielenkiintoa kehittaa

palveluita hunajantuotannon ohelle ja parantaa nain taloudellista tulosta.

Kuva 1. Mehilaistarhalla



3 MAASEUTUMATKAILU JA KESTAVA KEHITYS

Tassa luvussa kasitelladn maaseutumatkailua ja mehiléistaloutta Suomessa se-
k& kaydaan lapi kestavamatkailun erityispiirteitéd. Kasittelen myds oppimista mat-

kailussa, joka on mielestani avainasemassa Mehilaissafari palvelussa.

3.1 Maaseutumatkailu

Maaseutualueet ovat Suomessa monimuotoisia, yksiselitteistd maaritelmaa
maaseudulle ei ole. Maastamme 95 % kattavat erilaiset maaseutuun kuuluvat
aluetyypit, joilla asuu 31 % vaestdsta eli noin 1,66 miljoonaa asukasta. (Maaseu-
tupolitiikan yhteistyérynma YTR 2014, 10). Maaseutumatkailu voidaan maaritella
taajamien ja matkailukeskusten ulkopuolella tapahtuvaksi matkailuksi. Maaseu-
tumatkailu on usein pienimuotoista ja yksil6llista ulkoiluun ja maatilatalouteen liit-
tyvad matkailua. Yrittdmiseen maaseudulla liittyy myds usein ymparistévastuulli-
suus ja kuluttajien ymparistévastuullisuuden lisdantyminen luo hyvat mahdolli-
suudet maaseutumatkailun kehitykselle. (Matkailun osaamiskeskus 1997, 26 —
28.)

Maaseutumatkailu on nykyaan monipuolista matkailuyritystoimintaa perinteisen
mokin vuokrauksen sijaan. Maaseutumatkailuun kuuluu maatilamatkailu seka
muut yritykset maaseudulla, jotka tarjoavat erilaisia majoitus- ja ateriapalveluita,
oheis- ja ohjelmapalveluita seka tilan tuotteiden myyntia. Lomailua maaseudulla
suosivat eniten taajamissa asuvat kaupunkilaiset, jotka kaipaavat vastakohtai-
suutta ja arjesta irtautumista. Maaseudulla suomalaiset matkailevat useimmiten
koko perheella ja ulkomaisista matkailijoista suurin matkailija potentiaali 16ytyy
Saksasta. (Matkailun osaamiskeskus 1997, 26 - 29.)

Haasteena maaseutumatkailulle ovat muuttuneet asiakasryhmat ja uudet vaati-
mukset. Matkailijoiden vaatimustaso on kasvanut ja yritysten on kiinnitettava
huomiota tarjottavien palveluiden laatuun seka oheis- ja ohjelmapalveluiden
olemassa oloon. Liséksi maaseutukohteiden markkinointia ja tuotteiden saata-

vuutta voisi parantaa esimerkiksi keskitetyilla varausjarjestelmilla. Myés Suomen



saa vaikeuttaa luontoon perustuvaa maaseutumatkailutoimintaa. Palveluita tu-
lisikin kehittd& niin, etteivat saatilojen muutokset haittaa, tai tarjolla olisi muuta
toimintaa. (Matkailun osaamiskeskus 1997, 28 - 29.)

Matkailu voi olla yksi maaseudun tulevaisuuden mahdollisuuksista, jolla voidaan
turvata tilan taloudellinen kannattavuus. Talldin tulee tehdd moni tavoitteista
suunnittelua ja tilan kehittamiseen tulee liittdd kiinteasti matkailun kehittaminen.
Kuten muussakin matkailussa myds maaseutumatkailussa sijainti on keskeinen
tekija. (Matkailun osaamiskeskus 1997, 29.)

Huovilan tilan sijainti ei ole ideaalinen matkailun kannalta. Julkisia likenneyhte-
yksia ei juuri ole vaan tilalle on tultava omalla autolla. Myds tilan sijainti kaukana
matkailukeskittymasta Vuokatista, rajoittaa mahdollisuuksia saada asiakkaita tal-
td suunnalta. S&an suomat vaikeudet mehildissafari palvelun toteutuksessa
huomasin kesalla 2015, kun tein tuotetestausta. Palvelua on mahdoton toteuttaa
vesisateella tai hyvin kylmalla saalla. Myéhemmin voi olla mahdollista siirtaa
esimerkiksi yksi peséa saansuojaan latoon, jolloin sdan aiheuttamat ongelmat va-

henisivat. Toisaalta ndin palvelun luontoyhteys osittain katkeaisi.

3.2 Kestava kehitys ja kestava matkailu

Kestava kehitys on ohjattua ja jatkuvaa maailmanlaajuista, alueellista ja paikallis-
ta yhteiskunnallista muutosta, jossa ihmiset, ymparisto ja talous otetaan tasaver-
taisina huomioon paatoksenteossa ja toiminnassa. Sen tarkoituksena on taata
nykyisille ja tuleville sukupolville hyvat elinmahdollisuudet. Kestava kehitys voi-
daan jakaa kolmeen osa-alueeseen, joita ovat ekologinen, taloudellinen seka so-

siaalinen ja kulttuurinen kestavyys. (Ymparistoministerio, 2013.)

Kestavan matkailukehityksen tavoitteet on saavutettava Matkailun edistamiskes-
kuksen mukaan viidella eri tasolla. Naiden tasojen tulee olla tasapainossa kes-
kendan, niin ettei mikaan niistd nouse hallitsevaan asemaan. Nama viisi tasoa
ovat: talouden-, ymparistonsuojelun-, kulttuurin-, sosiaalisen- ja matkailijatyyty-

vaisyyden taso. (Nurminen 2002, 16.)



Luonto ja ilmasto ovat tarkeéat ja laajimmin hyvaksytyt matkailun vetovoimatekijat.
Luonnon voidaan ajatella avautuvan matkailijalle kolmella tavalla; luonnonnahta-
vyyksien, maisemien ja henkilokohtaisen osallistumisen kautta. Ymparistotietoi-
suus on kasvanut ja nykyisin luonnonsuojeleminen ja taloudellinen kasvu nah-
daan tasavertaisina tavoitteina. Matkailijoiden lisdantynyt ymparistétietoisuus
seka halu kokea alkuperéinen, puhdas luonto ovat tehneet tarpeelliseksi kesta-
van kehityksen periaatteiden toteuttamisen matkailussa. (Matkailun osaamiskes-
kus 1997, 19 - 21.)

Matkailu saastuttaa ja muuttaa ymparistdaan aina jossain maarin, mutta kaytet-
tavissa on menetelmid jotka pienentavat matkailun ymparistdvaikutusta. Kun
matkailunkehittamistavoitteissa otetaan huomioon ymparistonsuojelulliset peri-
aatteet ja yritetaan sovittaa ne maarallisten ja taloudellisten tavoitteiden kanssa
yhteen, voidaan puhua ymparistba saastavasta matkailusta. Ymparistoa saasta-
van matkailun kehittaminen tulisi ottaa koko yrityksen strategiaksi ja huomioida
myo6s palveluita kehitettdessa. Yrityksen kaytt6on on kehitetty erilaisia sertifioin-
teja, joiden kriteerit tayttamalla yritys osoittaa asiakkaille huolehtivansa ymparis-
tosta. (Matkailun osaamiskeskus 1997, 20 - 22.)

3.3 Oppiminen matkailussa

Sosiaaliset ja vaesttrakenteelliset muutokset nékyvéat erilaisina kysynnan tren-
deina matkailussa. lhmisten tyo ja vapaa-aika sisaltda nykydan paljon jatkuvaa
oppimista. Tata voidaan kutsutaan lifelong learning- ajatteluksi, ja se vaikuttaa
myds erilaisten matkailupalvelujen kysyntaan. Tulevaisuuden suurimpana sosio-
kulttuurisena matkailutrendind n&hdaan itsensa kehittaminen ja uuden oppimi-
nen. TA&ma ei ole uusi ilmid, vaan se on loydettavissa keskeisenda matkailumotii-
vina jo 1700- luvun Grand Tour- matkoilta. (Tonder 2013, 33; Verhela & Lack-
man 2003, 33.)

Matkailutuotteen sisalléssa uuden oppiminen kulkee yhdessa viihteellisyyden ja
elamyksellisyyden kanssa. Tama ilmi6 siséltaa oppimisen (education) ja viihteen
(entertainment) ja sita voidaan kutsua edutainmentiksi. Matkateemoina tutut kult-



tuuriin ja uskontoon liittyva oppiminen ovat saaneet rinnalleen myos uusia tee-
moja, kuten hoitotapoihin ja liikuntamuotoihin liittyvat matkat. (Verheld & Lack-
man 2003, 33.)

Mehilaissafarin sisaltdd miettiessani teemoiksi nousivat erityisesti oppiminen ja
elamyksellisyys seka luonnon kokeminen. Mielestani mehilaissafari vastaa juuri

nousevaan matkailutrendiin elamyksellisesta oppimisesta.

3.4 Mehilaistalous Suomessa

Suomessa paatoimisia mehilaistarhaajia on noin sata, mutta Suomen mehilais-
hoitajain liitto SML ry:ssa oli vuonna 2014 noin 2 250 jasentd. Tama tarkoittaa,
ettd monet tarhaavat mehildisia sivutoimenaan tai harrastuksekseen. Suomessa
on noin 50 000 tuottavaa mehildispesad, jotka tuottavat satovuodesta riippuen
45 — 75 % suomalaisten kuluttamasta hunajasta. Yhdesta mehildispesasta saa-
tavan hunajan maara vaihtelee suuresti ja siihen vaikuttavat muun muassa saa-
olosuhteet. Suomessa pitk&n aikavélin keskimaarainen sato on noin 39 kg huna-
jaa yhdesta pesasta. Eniten mehildistarhausta on Etelad- ja Keski- Suomessa.
Tarhat sijaitsevat yleensd maaseudulla, mutta yhd enenevassa maarin niitd on

myo6s kaupungeissa. (Suomen Mehilaishoitajain Liitto SML, 2015.)

Mehilaishoitajia on Kainuussa hieman yli sata. Suurimalla osalla hoitajista on 2-3
peséaa ja enimmillaankin pesid on vahan yli 20. Mehilaishoidosta voi saada sivu-
tuloja, mutta jotta mehilaishoidosta olisi elinkeinoksi asti taytyy pesia olla vahin-
taan sata. Kainuussa vain kahdelta tarhaajalta paéatyy hunajaa kauppoihin asti.
(Mustonen 2015.)

Suomalaisten hunajan kulutus on ollut kovassa kasvussa. Satokaudella 2014-
2015 suomalaiset sdivat hunajaa 640 grammaa henkea kohti. Kulutuksen kas-
vun syyna voidaan pitda lahituotannon suosimisen kasvua ja terveysnakemyksia.
Mehilaistarhauksen arvokkain tuote on pélytys, jonka arvo voi olla jopa yli kym-
menkertainen hunajaan verrattuna. Mehilaispesasta saadaan monenlaisia oheis-
tuotteita, kuten mehildisvahaa, emomaitoa ja propolista. (Suomen Mehilaishoita-
jain Liitto SML, 2015.)



Internetista tutkimalla ja muutamalta mehilaistarhaajalta kyselemalla vaikuttaa
silta, ettei mehilaishoitoa hyddynneta matkailussa kovin paljon. Loysin internetis-
td& muutaman mehilaissafareita tarjoavan palveluntuottajan, jotka sijaitsivat ete-
laisemmassa Suomessa. Mehildishoidon ympaérille voisi mielestani kuitenkin ke-
hittdd myos erilaisia palvelukokonaisuuksia, esimerkiksi maaseutumajoituksen

yhteyteen.
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4 PALVELU JA PALVELUTUOTE

Mehilaissafari on palvelutuote, joten tassa luvussa kasitellaan palvelun méaaéri-
telmaad seka hyvin onnistuneen palvelun peruspilareita; laatua, turvallisuutta ja

elamyksellisyytta.

4.1 Palvelun maaritelma ja palvelutuote

Palvelusta ja palvelutuotteesta on monenlaisia maaritelmia, jotka eroavat joltain
osin toisistaan. Fyysisen tuotteen ja palvelutuotteen eroina ovat aineettomuus,
heterogeenisyys eli vaihtelevuus, ainutkertaisuus sekéa tuotannon ja kulutuksen
samanaikaisuus. Nama palvelutuotteen ominaispiirteet asettavat omat vaatimuk-
sensa palvelujen tuottamiselle. Palvelu on aineeton toiminto, joten asiakas joutuu
paattelemaan sen ominaisuudet esimerkiksi fyysisestda ympaéristosta, markki-
noinnista tai muista vihjeista, joita on saatavilla. (Lamsa & Uusitalo 2002, 17 —
18.) Yleensa palveluun sisaltyy jonkinlaista vuorovaikutusta palveluntarjoajan
kanssa. Tamé asiakkaan kokema vuorovaikutus tulisikin saada nakyviin jo mark-

kinoinnissa ja markkinointimalleja kehitettdessa. (Gronroos 2009, 77 — 78.)

Matkailupalveluissa peruslahtokohtana on asiakkaan tarpeet ja niiden tyydytta-
minen. Matkailijoilla on perustarpeita, kuten ruoka ja lepo, mutta ydintarpeeksi
matkailun kannalta nousee nykyisin kokemusten ja elamysten etsiminen. Matkai-
lupalvelun kokonaisuus muodostuu usein erilaisista osista ja asiakkaan kokemus
kokonaisuudesta voi tuoda hanelle elamyksen. Matkailupalveluissa keskeiseksi
tekijdksi nousevat asiakkaan kokemukset. Vaikka palvelu oli teknisesti ja vuoro-
vaikutuksellisesti laadukas, asiakkaalla voi olla palvelusta erilaiset odotukset.
N&in asiakas voi kokea laadukkaankin palvelun huonona. (Borg, Kivi & Partti
2002, 129; Verhela & Lackman 2003, 74.)

Matkailupalvelujen ennakkosuunnittelu on vaikeaa. Palvelu syntyy vasta kun
asiakas kayttaa palvelua ja kokee ne tunteet ja elamykset, jotka palveluun on la-

dattu ja joita palvelu onnistuu hanelle tuottamaan. Matkailupalveluiden suunnitte-
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lussa on mentavd mahdollisimman lahelle asiakkaan kokemusmaailmaa, jotta

palvelusta tulisi hyva. (Verheld & Lackman 2003, 74.)

4.2 Palvelutuotteen laatu

Keskeista palvelun laadussa on palvelun tuottajan ja asiakkaan kohtaamisen hal-
litseminen, eli asiakkaan kokeman laadun taso. Koska palvelut ovat aineettomia
ja ne viela tuotetaan ja kulutetaan samaan aikaan, laatua ei pystytd valvomaan
etukateen, kuten aineellisen tuotteen kohdalla. Laadunvalvontaa tulisikin tehda
erityisesti siind kohden palveluprosessia, johon asiakas osallistuu. (Gronroos
2009, 80.)

Palvelun laatuun liittyy olennaisesti annettu asiakaslupaus, jota esitellaan mark-
kinointimateriaaleissa ja palvelun myynnin yhteydessa. Asiakkaan ndkokulmasta
asiakaslupaus sisaltaa ylivertaisen arvon, joka on syy miksi han kayttaa yrityksen
palvelua. Yrityksen on pystyttava sitoutumaan lupaukseen ja palvelun on vastat-
tava annettua lupausta. Asiakkaan kokiessa lupauksen petetyksi han voi rekla-
moida ja nain asiakaslupaus toimii myos laadun maarittelijana. (Tonder 2013, 59
- 60.)

Mehilaissafaripalvelussa laatu nakyy asiakkaille konkreettisesti valineiden ja
vaatteiden kunnossa. Asiakkaille tarjotaan kayttoon aina puhtaat ja turvalliset
suojahaalarit. Myds tilan, jossa vaatteet vaihdetaan ja mehildistuotteita esitel-
laén, tulee olla siisti ja tarkoitukseen sopiva. Nain luodaan fyysiset puitteet laa-
dukkaalle palvelulle. Asiakkaiden kokema laatu perustuu my6s oppaan ammatti-

taitoon ja kykyyn ottaa asiakkaat ja heidan tarpeensa huomioon.

Mehilaissafarin laatua valvotaan myo6s asiakaskyselyn avulla, joka kehitettiin pal-
veluntestausta varten. Palvelun tuotekehitysprosessin aikana voi herata viela ky-
symyksia, joihin tarvitaan vastauksia. Kirjallisen asiakaskyselyn lisaksi koen

myos luontevaksi kysella palautetta suoraan asiakkailta retken yhteydessa.
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4.3 Palvelutuotteen elamyksellisyys

Elamys on positiivinen ja kohottava emotionaalinen kokemus. Se on hyvin henki-
Iokohtainen asia, jossa korostuu kokijan historia ja tausta. Elamystaloudessa
tuotteisiin tai palveluihin rakennetaan lisaarvo lisaten niihin elamyksellisyytta.
Matkailupalveluissa palveluntarjoajan ty6é on kehittdd ja tarjota ne olosuhteet,

joissa elamyksia voi syntya. (Borg ym., 2002, 25 — 29.)

Elamyskolmion avulla on tarkoitus ymmartdd ja analysoida matkailutuotteen
elamyksen rakentumista. Se auttaa tuotteen kehittamisessa seka tuotteen kriittis-
ten kohtien ja puutteiden Ioytamisessa. Elamyskolmiossa tarkastellaan elamysta
kahdesta ndkokulmasta: asiakkaan kokemuksen ja tuotteen elementtien tasolla.
Asiakkaan kokemukseen vaikuttavat tekijat kuvataan kuvion alareunassa. Tuot-
teen sisdltamat elementit, joiden avulla elamys voi syntya kuvataan elamyskol-

mio mallissa oikealla sivustalla alhaalta ylospéain. (Tarssanen 2005, 6-9.)

Kokemuksen tasoilla tuote rakentuu kiinnostuksen, aistimisen ja oppimisen kaut-
ta elamykseen. Koettua elamysta voi myos seurata muutos asiakkaan ajatteluta-
vassa ja han voi loytaad itsestadn uusia voimavaroja. Asiakkaan kokemat ela-
myksen elementit ovat hyvassa tuotteessa mukana kaikilla tasoilla. (Tarssanen
2005, 12.)

Ensimméinen asiakkaaseen vaikuttavista elamyksen elementeistéa on yksil6lli-
syys. Se tarkoittaa tuotteen ainutlaatuisuutta ja ainutkertaisuutta, niin ettei taysin
samanlaista tuotetta 16ydy markkinoilta. Yrityksen toiminnassa yksilollisyys nakyy
asiakaslahtoisyytena seka tuotteen raataldinnin mahdollisuutena. Tuotteen yksi-
[Bllisyyttd ja raataldinnin astetta voidaan saataa ja lisata, mutta useimmiten kus-
tannukset nousevat raataléinnin lisdantymisen myota. (Tarssanen 2005, 9.) Me-
hilaissafari palvelu on markkinoilla viela melko tuntematon eikd Kainuussa ku-
kaan toteuta samanlaista palvelua. Yksil6llisyyden teemaa toteutetaan myo6s
retken aikana ottaen asiakkaat ja heidan tarpeensa mahdollisimman hyvin huo-
mioon. Koska maksimi ryhmé&koko on vain kahdeksan henkea, retkella on mah-
dollisuus vastata hyvin asiakkaiden yksittaisiin kysymyksiin ja ohjata heitd mehi-

laispesalla.
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yksilollisyys aitous tarina moniaistisuus kontrasti vuorovaikutus

Kuvio 1. Elamyskolmio. (Tarssanen 2005, 8.)

Elamyskolmiossa aitous tarkoittaa tuotteen uskottavuutta peilaten alueen kulttuu-
riin ja elamantapaan. Aitouden maarittdd kuitenkin aina asiakas sen perusteella
kokeeko han tuotteen uskottavana ja aitona. (Tarssanen 2005, 9 -10.) Mehilais-
safarin toimintaymparistona on Kainuulainen luonto ja palvelun aitous koetaan
myos palvelussa kaytettavan tarinan kautta. Aitoutta tuodaan esiin myds hunajal-
la ja muilla mehil&istuotteilla, jotka ovat omalta tilalta.

Tuotteen aitouteen liittyy l&heisesti tarina. Silla sidotaan kokonaisuuden eri ele-
mentit yhteen, jotta kokemuksesta tulee tiivis ja eloisa. Aito ja uskottava tarina
houkuttelee asiakkaan tunnetasolla osalliseksi kokemusta ja auttaa kokemaan
tuotteen myods emotionaalisella ja alyllisella tasolla. Teemojen luominen on tar-
kea osa elamystuotetta. Tarinan ja teemojen on oltava mukana kaikissa tuotteen
kokemisen vaiheissa eli markkinoinnissa, kokemisessa ja jalkimarkkinoinnissa.
(Tarssanen 2005, 10 - 11.) Tarina on pohjana koko mehildissafaripalvelulle ja
tarinan kulku rytmittyy retken kulun mukaan. Tarinan sisalté on suunniteltu niin,
etta sitd voi myos muokata esimerkiksi lapsiryhmié varten. Tarinan kertojana op-
paan rooli on keskeinen ja tata varten tarinasta on suunniteltu kaavio, jotta tarina

olisi johdonmukainen ja selkeasti eteneva.
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Moniaistisuudella tarkoitetaan, ettd tuote on koettavissa mahdollisimman monin
aistein. Aistiarsykkeilla voidaan vahvistaa haluttua teemaa. Niiden tulee olla ta-
sapainossa, jotta kokonaisvaikutelma ei karsi. (Tarssanen 2005, 11.) Mehilaissa-
farilla aistiarsykkeita tarjoavat ymparoiva luonto, mehildispesa seka maisteltavat

hunajat.

Kontrasti tarkoittaa tuotteen erilaisuutta verrattuna asiakkaan arkeen. Asiakas
hakee tuotteelta jotain tavallisuudesta poikkeavaa ja eksoottista. (Tarssanen
2005, 11) Mehilaishoito poikkeaa varmasti useimpien asiakkaiden tavanomaises-
ta paivaohjelmasta. Mehilaiset voidaan kokea myds melko eksoottisena lajina

kasvattaa.

Tuotteessa vuorovaikutus syntyy asiakkaan ja palveluntuottajan vélille sekad asi-
akkaiden keskuudessa. Vuorovaikutus on onnistunutta kommunikaatiota ja sii-
hen liittyy olennaisesti yhteisollisyyden tunne, jolloin koetaan jotain yhdessa,
osana porukkaa. (Tarssanen 2005, 11 - 12.) Mehilaissafarin ryhmakoko on kol-
mesta kahdeksaan henkilod. Tamén kokoisen ryhman kanssa on helpompi
kommunikoida my6s henkilokohtaisesti kuin suuremman ryhman. Toisiaan tun-
temattomat asiakkaat on myds helppo esitella toisilleen ja ndin heidan on mah-

dollista kokea ryhmaytymisen tunteita.

4.4 Palvelutuotteen turvallisuus

Matkailun ohjelmapalvelujen turvallisuus koostuu useista tekijoista. Tarkeimmat
tekijat ovat palvelun tuottajien osaaminen, asenteet ja toiminta seka asiakkaiden
asenne ja halu toimia turvallisesti. Naitd taydentavat turvallisuussuunnittelu ja

vaatimukset tayttavat varusteet ja laitteet. (Verhela & Lackman 2003, 49.)

Turvallisuustekijat voidaan ryhmitella toimintaymparistoon, vélineisiin ja suoritta-
jiin liittyviksi. Toimintaymparistona voidaan laajasti ajatella Suomea ja sen turval-
lisuutta, mutta erityisesti varsinaisessa toimintaymparistossa olevia uhkia, kuten
luontomatkailussa luonnonvoimia tai petoelaimia. Valineet ja laitteet ovat merkit-

tava turvallisuustekijd ohjelmapalvelussa, joten niiden moitteeton kunto kertoo
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asiakkaalle paljon. Ne ovat omalta osaltaan luomassa asiakkaalle luotettavaa

kuvaa ohjelmapalvelusta ja koko yrityksesta. (Verhela & Lackman 2003, 50-51.)

Merkittavimmat turvallisuustekijat ohjelmapalveluissa ovat suorittajien asenteet ja
toiminta. Henkilostdn tulee osata toteuttaa palvelu niin hyvin, ettei asiakkaalle
aiheudu varaa, ja heidan asenteensa tulee olla turvallisuutta edistava. Henkilos-
tolla taytyy myos olla hyvéat taidot ja valmiudet toimia turvallisuutta uhkaavissa
vaaratilanteissa. Tassé apuna toimii turvallisuussuunnitelma, joka on laadittu ky-
seista palvelua varten. Myo6s asiakkaiden toiminnalla ja asenteilla on vaikutusta
palvelun turvallisuuteen. Heille on ennen palvelun alku tiedotettava toimintata-
voista ja turvallisuustekijoisté, jotta he eivat omalla toiminnallaan aiheuta vaaraa.
(Verhelad & Lackman 2003, 51 - 52.)

Vaikka ymparistd, vélineet ja henkil6ston osaaminen ovat kunnossa ja turvallisia,
palvelun on myds tunnuttava asiakkaasta turvalliselta. Tata kutsutaan psyykki-
seksi turvallisuudeksi ja se on asiakkaan henkilokohtainen tunnetila. Tarkeana
elementtind ohjelmapalveluissa on omien rajojen kokeileminen ja jannitys. Né&i-
den tulisi tuntua asiakkaista korkeintaan lievasti vaarallisilta, jolloin jannityksesta
tulee positiivinen elamys. Jos asiakas kokee palvelun vaarallisena ja tunne jat-
kuu pitkdan, kokemuksesta tulee ahdistava ja se voi aiheuttaa artymysta ja jopa
vihaa. Palveluita toteutettaessa on huolehdittava, etta asiakkaalla sailyy tunne
kontrollista. Asiakkaan pelot on tunnistettava ja asiakkaalle on aina annettava

mahdollisuus kieltaytya ohjelmapalvelusta. (Verhela & Lackman 2003, 52 - 54.)

Mehilaissafarilla todennakoisimmaksi turvallisuusuhaksi nousevat mehilaisten
pistot. Pistojen mahdollisuus voi myds heréttda asiakkaissa pelkoa. Pistojen
mahdollisuus minimoidaan kayttamalla asianmukaista suojavaatetusta ja ohjeis-
tamalla asiakkaat rauhalliseen toimintaan ja 4dnen kayttoon pesien lahettyvilla.
Mehilaishoitaja saa useimmiten piston kehon taitekohtaan, kuten kyynartaipee-
seen, kateen tai kainaloon. Mehildiset pistavat yleensa vain jumiin jaatyaan tai
hunajan keruun aikana. Mehiléisten pistoista ei yleensé aiheudu mitaan vaaraa,
mutta henkil6lle joka on todella allerginen mehilaisen pistoille, se voi aiheuttaa
vakavan yliherkkyysreaktion. Téallaisen tilanteen varalta retkell&a on aina mukana
adrenaliinikyna ja ambulanssi on soitettava paikalle valittomasti. Tallainen tilanne

on vakava turvallisuusuhka ja ennen retken myymista on asiakkailta kysyttava
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tietavatko he olevansa allergisia mehildisten pistoille. Tama estaa retkelle osallis-
tumisen, mutta asiakkailla voi olla allergia myds heidan tietaméattaén. Vakavien
tilanteiden riski on onneksi pieni. Lievempia oireita aiheuttaneita pistoja voidaan

hoitaa kortisonivoiteella tai kyypakkauksella, jotka pidetaan aina mukana retkella.

Jos asiakkaalla on pelkoja tai epavarmuutta mehildispesilla ollessa, hanella on
mahdollisuus valita oma etaisyytensa pesasta tai vaihdella sita tunnetilojensa
mukaan. Retken vetdja ottaa heidan pelkonsa huomioon ja tarkoituksena on jar-

jestaa palvelu, jossa kaikki voivat osallistua oman kykynsa mukaan.
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5 MEHILAISSAFARI- PALVELUN TUOTEKEHITYS HUOVILAN TILALLE

Tassa luvussa kasitellaan tuotekehityksen- ja tuotteistamisen méaarittelyja ja pro-
sesseja seka niiden pohjalta rakentuvaa mehildissafaria. Taman opinnaytetyon
pohjana on jo aiemmin keksitty idea mehilaissafarista ja tarpeesta tehda siita

valmis palvelu asiakkaille.

5.1 Tuotekehityksen maarittely

Tuotekehityksella tarkoitetaan uuden tuotteen kehittdmista tai jo olemassa ole-
van tuotteen parantamista. Tassa tydssa keskitytddn uuden tuotteen kehittami-
seen. Tuotekehitystyon tarkoituksena on kehittéda yrityksen toimintaa. Silla hae-
taan ratkaisuja esimerkiksi asiakkaiden muuttuneisiin tarpeisiin, sesonkivaihte-
luiden tasaamiseen tai teematuotteiden kehitykseen. Tuotekehitys on tapa rea-
goida markkinoilla tapahtuviin muutoksiin ja pysya mukana tdssa muutoksessa.
Yrityksessa tuotekehitystyon pitaisi olla jatkuvaa toimintaa, jotta pysytaan perilla
asiakkaiden tarpeista, kilpailijoiden tuotteista ja alan trendeistd. (Veijola 2013,
102.)

5.2 Mehilaissafari-palvelun tuotekehitysprosessi

Uuden tuotteen kehittdmisessa on suunnittelu- ja toteutusvaihe. Suunnitteluvai-
heessa lahtokohtana on idea, joka voi lahted asiakkaasta tai palvelun tuottajan
puolelta. Jos ideoita on useita, niista valitaan toteuttamiskelpoisimmat ja kiinnos-
tavimmat. Taméan jalkeen kehitetdan palvelukonsepti, jota testataan esimerkiksi
henkiléston avulla. Suunnitteluvaiheen lopuksi tehdaan viela taloudellinen ana-
lyysi. Prosessin toteutusvaiheessa palvelusta tehdaan prototyyppi, jota testataan
ja kehitetaan. Taman jalkeen tehdaan markkinoiden testaus markkinoinnin keino-
ja kayttden. Sitten on aika kaupallistaa palvelu. Tuotteen tultua myyntiin pitda
tehda jalkiarviointia ja mahdollisesti viela kehittaa jotakin osa-aluetta. (Komppula
& Boxberg 2002, 96 — 98, 114.)
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Palvelun ideointi RAPORTOINTI

Tutustuminen teoriaan

Tuotteistaminen, palveluprosessit,
hinnoittelu, markkinoinin suunnittelu

Lanseeraus

Taulukko 1. Mehilaissafarin tuotekehitysprosessi. (Komppula & Boxberg 2002,
96 — 116.)

Mehilaissafarin suunnittelu ja opinndytetyd toteutettiin kuvion 2. mukaisesti. Ra-
portointia tehtiin koko opinnaytetydprosessin ajan. Prosessi alkoi palvelun ide-
oinnilla ja opinnaytetyd suunnitelman tekemisella. Palvelun testaus suoritettiin jo
kesalla 2015, kun opinnaytetyosta ja palvelusta oli vasta suunnitelma valmiina.
Tama aiheutti puutoksia testaukseen, joten uudelleen testaus voi olla tarpeellista
ennen palvelun lanseeraamista. Opinnaytetydprosessin aikana suunniteltiin pal-
velun sisaltd, hinnoiteltiin palvelu, suunniteltiin palvelun markkinointi ja luotiin
tuotekortit. Tuotekorteista toinen on palveluntarjoajalle ja toinen asiakkaille.
Opinnaytetyon aikataulullisista syista palvelun uudelleen testaus, lanseeraus ja

jatkokehittdminen tapahtuvat vasta opinnaytetyén valmistumisen jalkeen.

5.2.1 Ideointi

Asiakas tuntee markkinoiden puutteet parhaiten ja usein onnistuneen tuotekehi-
tysprojektin idea tuleekin heilta. ldeoita voi kehittdd myds aivoriihitydskentelylla,
ideakilpailuilla tai seuraamalla toisten yritysten toimintaa. ldeoinnin on tapahdut-
tava palvelujen tuottamisen perusajatuksia noudattaen. Eli uusien palvelujen
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taustalla on oltava asiakkaan tarpeet ja ideoiden on pohjauduttava yrityksen lii-

keideaan tai taydennettava sita jarkevasti. (Verhela & Lackman 2003, 76 - 78.)

Idea mehilaissafarista syntyi asiakkaiden mielenkiinnosta mehiléisia ja niiden
hoitoa kohtaan, seka halustani jakaa tietoa ja tarjota elamyksia asiakkaille. Mehi-
laissafari taydentaa hyvin Huovilan tilan hunajatuotetta ja tarvetta laajentaa tilan
toimintoja. Ideaa kehiteltdessa teemoiksi nousivat luonto ja elamyksellinen oppi-
minen. Naiden teemojen ymparille tuotteeseen lahdettiin rakentamaan sisalto ja
tarina. Ideointi vaiheessa alustavaksi kohderyhmaksi mietittiin tilalta hunajaa os-

tavat asiakkaat, joita voidaan mehildissafarin avulla tutustuttaa tilan toimintaan.

5.2.2 Tuotteistaminen

Tuotteistamiselle ei ole yhta oikeaa maaritelmaa, mutta silla tarkoitetaan usein
jonkin palvelun jalostumista markkinointi- ja myyntikelpoiseksi palvelutuotteeksi,
joka on yritykselle liiketaloudellisesti kannattava. Jotta palvelutuotteen voisi mo-
nistaa ja palvelunlaatu pysyisi tasaisena, tuotteistettu palvelu vaatii dokumentaa-
tiota. Kaikki palvelun tuottamiseen tarvittavat asiat, kuten esimerkiksi suunnitte-
luvaihe, markkinointimateriaali ja hinnoittelu kerataan yhteen niin kattavasti, etta

joku muukin voi ryhtya palvelun tuottajaksi. (Parantainen 2007, 11 — 12.)

Palvelujen tuotteistaminen pyrkii asiakkaalla olevan ongelman ratkaisuun tai jon-
kin tarpeen tyydyttamiseen. Palvelujen tuotteistamisen tarkoituksena on muokata
aineeton osaaminen ja suorite siten, etta palvelu vastaa asiakkaan tarvetta ja
motiivia ostaa. Yrityksen kannalta tuotteistettu palvelu muodostaa vakiomuotoi-
sen, selkean ja hinnoiteltavissa olevan suoritteen. Tuotteistamisen tarkoituksena
on siis loytaa palvelulle keskeiset asiakasryhmat ja pyrkia vastaamaan heidan
tarpeisiinsa. Kohderyhman loydyttya etsitddn palvelulle markkinointi- ja jakelu-
kanavat naitd asiakkaita ajatellen. Taman jalkeen prosessissa mietitdan palvelun
sisaltbd, sen laatua ja lisdarvoa asiakkaalle. Edell&a mainitut toimet kuuluvat pal-
velun myynninedistamiseen. Toinen puoli tuotteistamisprosessissa on tuotannon

kehittdminen. Palvelu taytyy pystya tuottamaan aina laadukkaana ja kannattava-
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na, rippumatta toimintaymparistdossa tapahtuvista muutoksista. Tasta syysta pal-

velusta tehtava tarkka maarittely on tarkeda. (Tonder 2013, 13 — 14.)

Mehilaissafari-palvelun kysynté on viela piilevaé ja maaréallisesti kysynta on mel-
ko pienta. Palvelu on tarkoitettu yrityksen tukipalveluksi, joten sille ei haetakaan
valtavaa kysyntaa. Piileva kysynta vaatii suuria ponnistuksia markkinoinnin on-
nistumiseksi, jotta markkinointi tavoittaisi juuri ne ihmiset jotka palvelusta voisivat
olla kiinnostuneita. (Albanese & Boedeker 2002, 148). Matkailupalvelun elinkaa-
ressa palvelu on vasta esittelyvaiheessa eli palvelua ei vield tunneta eika silla

nain ole paljon ostajiakaan.

5.2.3 Palveluprosessit

Kuvaus palveluprosessista sisaltdd kuvauksen varsinaisesta matkailutuotteesta.
Palveluprosessit kuvataan seka asiakasta etta yritysta varten. Asiakkaille suun-
nattu kuvaus, kuten tarjous tai esite, sisdltda vain palvelusta ulospéain nakyvat
tekijat. Jotta asiakkaan odottama arvo saadaan syntymdaan, tarvitaan palvelupro-
sessin kuvausta yrityksen siséalla. (Komppula & Boxberg 2002, 103.)

Testiasiakkailta saatu palaute sisalsi kritiikkia tarinan hyppimisesta eri aiheiden
valilla. Koin tarpeelliseksi tarkentaa jarjestysta tarinasta ja tehda siitd prosessi-
kaavion. Osa tarinasta loytad luontevasti paikkansa palveluprosessin eri osista,
mutta joidenkin paikkaa taytyi miettid, jotta kokonaisuus on jarkeva.
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Esittelyt ja oma historia

Asiakkaat saapuvat, suojapuvut ‘_

paélle ja tarkistukset, siirtyminen Ty('jvalineet
mehllalstarhalle Kesto 20 minuuttia.

Mehllalspesan rakenne,
mehllalsten arvo luonnolle

Mehllalspesan VUuosSi

Hunajan kasntely

Takaisin tilalle, suojapuvut pois, e
hunajan maistelut, ostokset. Kesto ‘_
A0 R Lopputunnelmat,
asiakaskysely

Taulukko 2. Mehilaissafaripalvelun rakenne ja tarinan kulku.

5.2.4 Hinnoittelu

Palvelun hinnalla on monenlaisia rooleja. Se on korvaus palvelusta ja kilpailukei-
no, mutta silla voidaan myods ohjata asiakkaiden kayttaytymista ja se on palvelun
arvostuksen mitta. Palvelusta maksettava hinta vaikuttaa palvelutuotteen kannat-
tavuuteen ja hinnoittelustrategialla kokonaisuudessaan vaikutetaan yrityksen
kannattavuuteen ja toiminnan jatkuvuuteen. Palvelun hinta on asiakkaalle naky-
va osa, mutta hinnan taustalla on koko yrityksen toiminnan tarkoitus, tavoitteet,

tuotevalikoima, henkildsto ja kustannusrakenteet. (Sipila 2003, 25.)

Paaasialliset menetelmat hinnoittelulle ovat; kustannusperusteinen, markkina-
pohjainen tai yrityksen tavoitteisiin liittyvd hinnoittelu. Kustannusperusteisessa
hinnoittelussa palvelun myyntihinnan on oltava enemmaéan kuin tuotantokustan-
nukset, tatad voidaan kutsua hintalattiaksi, ja vaadittu kannattavuustavoite. Mark-
kinapohjaisessa hinnoittelussa markkinoiden hintataso tunnetaan ja palvelun hin-
ta asetetaan muiden kanssa samaan linjaan. Tassd markkinat luovat hinnoille
ylarajan eli hintakaton. Yrityksen tavoitteisiin liittyva hinnoittelu nékyy lahinna

monopolihinnoittelussa ja sosiaalisessa hinnoittelussa. Useimmiten ndma kolme
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tapaa eriasteisesti maaraavat hinnan muodostumisen. (lloniemi, Jarvensivu, Ky-
lakallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 267.)

Palvelun hinnoittelua lahdin ajattelemaan kustannuslahtdisesti. Mehiléaissafarin
hinnan maarittaminen perustuu retken kestoon ja téata kautta oppaalle maksetta-
vaan korvaukseen ja kiinteisiin kustannuksiin. Myés minimi ryhmakoolla retken
taytyy olla taloudellisesti kannattava, retkesta jdava kate nousee ryhmakoon
kasvaessa. Kuluja aiheuttavat pukujen hankinta ja myohemmin niiden kunnos-
sapito ja pesut seka vakuutukset ja ensiaputarvikkeet. Lisaksi pieni kulueré ovat
maistatettavat hunajat. Retki ei vaadi uusien rakenteiden rakentamista, vaan tilat
ovat jo olemassa. Hinta laskettiin palkkakulujen ja kiinteiden kustannusten perus-
teella sekad vertailemalla internetista I6ytyneiden erilaisten aktiviteettien hintoja.

Hinta maaraytyi naiden perusteella 25€/hl6.

Kiinteat kulut/ 3kk Kiinteat kulut yhteensa:
225€/ 3 kk

- Vastuuvakuutus
67,50€ /3 kk

Taulukko 3. Mehildissafarin kulujen muodostuminen

Koska tassa vaiheessa palvelun menestysta on vaikea ennustaa, halusin laskea
my6s millaisilla ryhmilla kesan kiinteat kustannukset saadaan katettua. Kaytin
esimerkki laskelmassa kolmen ja kuuden henkilon ryhmia. Pienemmalla osallis-
tuja maaralla safareita taytyy tehda useampia kesassa kuin suuremmalla osallis-

tuja maaralla, jotta kulut saadaan katettua.
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3 hlo x 25€= 75€ 6 hlo x 25€= 150€
75€- 40€(palkka)= 35€ 150€ - 40€ (palkka)=110€
Kikut 225€ : 35€= Kikut 225 : 110€ =
n.6ryhmaa n. 2 ryhmaa

Taulukko 4. Esimerkkiryhmien maara ja koko, jolla kiinteat kulut katetaan.

5.2.5 Palvelun markkinointistrategia

Markkinointisuunnitelmia voi olla eri yrityksissa hyvin monenlaisia, mutta niilla on
aina tavoitteita ja niihin kirjataan toimintaohjeita tavoitteiden saavuttamiseksi.
Joidenkin yritysten markkinointisuunnitelmat ovat laaja-alaisia ja kertovat yrityk-
sen tulevasta suunnasta. Toisilla ne voivat olla lyhyelle aikavalille suunniteltuja ja
kaytannonlaheisia. Markkinointisuunnitelmaan on myags valittava keinot joilla ase-
tettuja tavoitteita arvioidaan. (Albanese & Boedeker 2002, 11 — 13.)

Markkinoinnin suunnittelu voidaan jakaa kahteen osaan, strategisen- ja taktisen
tason suunnitteluun. Strategisen tason suunnitelma laaditaan pidemmalle ajan-
jaksolle, yleensa vahintaan kolmeksi vuodeksi eteenpéin. Sen tarkoituksena on
pyrkia analysoimaan yrityksen ulkopuolisia muutoksia, kuten kilpailutilannetta ja
mukauttaa yrityksen toiminta niihin. Taktisen tason suunnittelu tehdaan lyhyem-
malla aikajanteelld ja paamaarat ovat usein lyhytaikaisia ja yksityiskohtaisia. Ne
voivat liittya esimerkiksi vain tiettyyn myyntikampanjaan. Talle tasolla tehd&an
valinta yrityksen kilpailukeinoista. Pienemmat taktisen tason paatokset auttavat
yritystd saavuttamaan strategisen tason tavoitteet. (Albanese & Boedeker 2002,
11 -13))

Matkailupalvelun markkinointia suunniteltaessa kartoitetaan yrityksen ulkoiset
tekijat ja sisaiset resurssit. Ulkoiset tekijat voivat olla hyvin erilaisia ja niiden muu-
tokset voivat vaikuttaa yritykseen suoraan tai valillisesti. Tallaisia tekijoitd ovat:
kilpailijat, matkailukysyntaan vaikuttavat tekijat, muutokset lainsdddanngdssa ja
tekniikan kehitys. Yrityksen siséiset resurssit ja niiden kehityksen suunta vaikut-
tavat markkinoinnillisiin toimenpiteisiin ja niiden laatuun sekd maardan. Matkai-

luyrityksen sisaisiksi resursseiksi mielletaan yrityksen sisélla olevat voimavarat,
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kuten henkilosto, taloudelliset resurssit ja asema kilpailijoihin nahden. Usein pal-
velujen tuottaminen ja markkinointi on kuitenkin sidoksissa erilaisiin verkostoihin.
Myds yrityksen rahoitus voi tulla muualta kuin yrityksen omistajilta. Voidaan pu-
hua yrityksen omista resursseista ja suhdepohjaisista resursseista. (Albanese &
Boedeker 2002, 29, 67 — 68.)

Yrityksen markkinoinnin tavoitteena on saada uusia asiakkaita koko yritykselle ja
sitouttaa paatuotteen eli hunajan ostajia yritykseen. Markkinoinnilla halutaan
tehda mehilaissafaria tunnetuksi ja saada asiakkaat kiinnostumaan siita ja lopul-

ta ostamaan safari.

Mehilaissafarin markkinointia varten suunnittelin vuosikellon, jota seuraamalla
markkinointi on helppo toteuttaa eri kanavissa. Markkinoinnin suunnittelu sopii
hyvin kevattalvelle, jolloin suunnitellaan myds muuten pian alkavaa mehilaishoi-
tokautta. Kohderyhmista helpoiten tavoitettavissa ovat hunajan ostajat ja heidat
tavoitetaankin useamman markkinointikanavan kautta. Facebook, tulevat kotisi-
vut ja markkinointi erilaisissa myyjaisissa tavoittavat myos laajemmin ihmisia.
Toukokuussa safarikauden alkaessa voi vuosittain pitda kauden aloitustapahtu-
man, joka voisi olla esimerkiksi avoimet ovet- tyyppinen tapahtuma. Tallaisesta
tapahtumasta voisi antaa juttuvinkin myds jollekin paikalliselle lehdelle, joka toisi
ilmaista nakyvyyttd mehilaissafareille. Kesé&n aikana mehildissafarien markki-
noinnin painopiste on Facebookissa ja sahkodpostimarkkinoinnissa. Elokuussa on
uusi hunaja valmista ja mehilaissafari esitteitd annetaan hunajan ostajille seu-
raavaa keséaa ajatellen. Mikali hunajaa jaa joulunajan myyijaisiin, jolloin myyjaisiin

osallistutaan, markkinoidaan safaria myos niissa.
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5.2.6 Palvelun testaus

Tuotetta tai palvelua testataan sitten, kun se on yrityksen mielesta taysin valmis.

Tarkoituksena on |6ytda toiminnan puutteet, jotta ne voidaan korjata. Testiasiak-

kaat olisi hyvd saada yrityksen ulkopuolelta, jotta he voivat asettua asiakkaan

asemaan. (Verhela & Lackman 2003, 78.)

Jotta testiasiakkailta saatava palaute olisi kehittdvaa, tulisi palvelun testaamisen

vastata palvelun normaalia toteuttamistilannetta ja testiasiakkaiden edustaa yri-

tyksen tavoittelemia kohderyhmia mahdollisimman hyvin. (Komppula & Boxberg

2002, 114).
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Mehilaissafari palvelua paastiin testaamaan kesalla 2015. Opinnaytetyon liite 1.
on tassa palvelun testauksessa kaytetty asiakaskysely. Testaus oli suunniteltu
kahdelle kuuden hengen asiakasryhmalle, mutta sateisesta kesasta johtuen mo-
lemmat jouduttiin perumaan, koska pesia ei voi aukaista vesisateella. Pieni tih-
kusade ei haittaa, mutta jatkuvammassa sateessa palvelua ei voi toteuttaa.
Ryhmille ei I6ytynyt korvaavia aikoja, joten jouduin tekemaan testauksen kolmel-
la kahden hengen ryhmalla vasta elokuussa. Tassa tilanteessa mietin koko pal-

velun tulevaisuutta, jos kesat ovat nain huonoja.

Palvelun testauksen tavoitteena oli nahda palvelun kehittamiskohteet, kysella
asiakkailta hinnoittelusta ja tarkastella omaa toimintaani ryhman kanssa. Laadin
suppean palautekyselyn testiasiakkaille, jotta saisin keréttya tietoa palvelusta.
Vaikka palautekysely oli melko suppea ja testiasiakkaita oli vihemman kuin ajat-

telin, sain testauksesta kuitenkin riittavasti tietoa palvelun jatkokehittamiseen.

Palvelu perustuu pitkalti siihen kuinka min&d oppaana kerron tarinaa mehilaisista.
Olin jo palvelun testaukseen kehittanyt valjan rungon, jonka mukaan kerroin tari-
naa. Asiakaskyselysta ilmeni, ettd kerronta oli ollut hieman hyppivaa asiasta toi-
seen. Kiinnitin siihen itsekin huomiota ja tama tulikin kehityskohteekseni. Kysyin
myoOs palvelun hinnan sopivuudesta, jonka olin arvioinut 25 €/ hl6. Hinta kysy-
myksen olisin asettanut nain jalkikateen ajateltuna toisin, esimerkiksi ” Mika olisi
palvelulle sopiva hinta?”. Nain olisin ehka saanut paremman mielikuvan siita, mi-
ta asiakkaat olisivat valmiita maksamaan. Mehilaissafaria, joka kesti kaksi tuntia,
pidettiin yleisesti sopivan mittaisena. Erdan vastaajan mielesta se oli liian lyhyt ja
han olisi toivonut sen kestavan ainakin 2,5 tuntia. Palvelun hinnoittelua mietties-
sani paadyin kuitenkin siihen, etta safarin kesto on 1,5 tuntia. Palvelun koettiin
vastanneen odotuksia erittdin hyvin. Eras vastaaja oli hieman 6tokkédkammoinen
ja oli kokenut safarilla ylittAneensa itsensa ja paasseen myos osittain peloista
eroon. Yleisesti vastaajat olivat sitda mieltd, ettd saivat safarilta paljon uutta tietoa.
Eraan vastaajan kommentti safarin jalkeen: ” Oli hieno kokemus! Aluksi jannitti

aika paljon, mutta se unohtui kun oli niin mielenkiintoista.”

Jalkeenpain ajatellen palvelun testaus olisi pitdnyt suorittaa vasta ensi kevaana,
ennen varsinaista lanseerausta, kun palveluprosessit olisivat olleet kokonaan

valmiiksi mietittyja. Onkin mahdollista, ettd palvelu testataan viela uudelleen ke-
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vaalla 2016. Nain on mahdollista laatia uusi kysely niistd aiheista, jotka taman

opinnaytetydprosessin aikana jaavat vaille vastausta tai epavarmoiksi.

5.2.7 Lanseeraus

Viimeisena vaiheena uuden tuotteen kehittamisessa on tuotteen lanseeraus vali-
tuille kohderyhmille. Tassa vaiheessa tuotteen markkinointikustannukset ovat
korkeat. Tuotteesta laaditaan esite tai tarjous, jonka suunnittelussa on hyva kayt-
tad asiantuntijaa. Suuri osa lanseeraustyosta jaa matkailuyrityksissa pelkan hen-
kilokohtaisen myynnin ja tuotetarjousten varaan. On tarkeada, etta tuotteen idea
osataan esitella oikein ja asiakkaan hakema arvo tunnistaa, jotta asiakkaat myods

ostaisivat tuotteen. (Komppula & Boxberg 2002, 114 - 115.)

Mehilaissafarille voisi kehittd&d lanseeraustapahtuman, jota voisi myds jatkaa ja
jalostaa toimimaan joka kevaisina kauden aloittajaisina toukokuussa. Tapahtuma
Voisi toimia avoimet ovet periaatteella. Tilaan ja mehilaishoitoon paasisi tutustu-
maan lyhyesti ja tarjolla olisi pienté syotavaa. Tilaisuudessa mehildissafarit voisi-
vat pyoria kahden tunnin valein eika niihin tarvitsisi ennakkoilmoittautumisia. Ti-
laisuuteen voisi kehittaa lapsille ja perheille jonkin kilpailun, kuten keraa ja tun-
nista viisi kukkaa, palkintona mehilaissafari. Tallaisessa tapahtumassa oli myods
mahdollista kerata séahkopostituslistaa mehiléisistad ja hunajasta kiinnostuneista.
Tapahtumaa voisi markkinoida Facebookissa perhetapahtumana ja lisdksi tapah-

tumasta voisi jakaa esitteita lahialueen postilaatikoihin.

Mehildissafari lanseerataan ja sitd lahdetd&n markkinoimaan kesalla 2016 eli
vasta taman opinnaytetyon valmistumisen jalkeen. Myds jalkiarviointia ja jatku-
vaa kehitystyota ei tassa opinnaytetydssa paastd seuraamaan. Myéhemmin me-
hilaissafarin ymparille voisi kehittdd esimerkiksi jonkin luonnossa nautittavan

ruokapalvelun.
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6 MEHILAISSAFARI

Tasséa luvussa esitelladn valmis mehilaissafari ja arvioidaan tyon toteutuksen

onnistumista.

6.1 Valmiin palvelun esittely

Huovilan mehilaissafarilla padsee tutustumaan mehildisten elamaan luonnon
ymparistossa. Retki on tarkoitettu kaikille luonnosta ja mehildisten elamasta kiin-
nostuneille. Retkella ei ole ikarajoitteita. Retken on tarkoitus tarjota asiakkaille
irtautuminen arjesta uuden asian ymparilla, heratella moniaistisuudellaan ja ker-
ronnan tiedollisella sisallolla kohti elamysta. Opinnaytetyon liitteena (Liite 2 ja Lii-

te 3) ovat tuotekortit palveluntarjoajalle ja asiakkaalle.

Mehilaissafari palvelu rakentuu kolmesta osasta. Asiakkaat saapuvat Huovilan
tilalle, jossa kerrotaan hieman oppaan historiasta mehilaishoitajana, tutustutaan
mehilaishoitoasuihin ja pukeudutaan. Samalla kerrotaan kayttaytymisesta ja tur-
vallisuudesta mehilaispesilla seké tutustutaan tarkeimpiin mehilaishoidossa kay-
tettaviin tyovalineisiin. Tamén jalkeen siirrytddn mehilaispesille pellon poikki ka-

vellen, jossa voidaan samalla tutustua muutamiin mesikasveihin.

Mehildistarhalla on alustus mehilaishoidon tarkoituksesta ja hyddyista, mehilais-
pesan toiminnasta ja elamé&sta eri vuodenaikoina. Pesd avataan ja tutustutaan
sen toimintaan ja pesan erilaisten mehilaisten tyohon. Asiakkaat pdésevat halu-
tessaan kasittelemaan kehia, joilla mehilaiset tekevat tyotdédn. Loppukesalla voi

hunajaa paasta maistamaan suoraan pesasta.

Takaisin saavuttua riisutaan puvut pois, maistellaan hunajaa seka tutustutaan
muihin mehildistuotteisiin kuten mehilaisvahaan, siitepolyyn ja propolikseen eli
kittivahaan. Tassa kohtaa asiakkailla on myds mahdollista ostaa tuotteita. Lo-
puksi kysellaan asiakkaiden tunnelmia retkesta ja tehdaan hieman asiakastyyty-

vaisyystutkimusta, joko suullisesti tai kirjallisesti tilanteesta riippuen.
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6.2 Tuotekortti

Taman opinnaytetybn padmaéarané on tuotteistaa palvelu, jonka lopullinen tieto
on tuotekortilla. Valmiit tuotekortit asiakkaalle (lite 3) ja palvelun tuottajalle (liite
2) loytyvat liitteind opinnéaytetyon lopusta. Tuotekorttia voidaan kayttaé kahdessa
eri tarkoituksessa. Ensimmaisena se on palveluntarjoajan tyokalu, jota kaytetaén
palvelun suunnitteluun, toteutukseen ja kehittamiseen. Toisaalta se on asiakkaal-
le suunnattu dokumentti, jossa on kuvattu palvelun siséalto ja asiakkaan palvelus-
ta saama arvo seka tiedot palveluntarjoajasta. Tuotekortti on myynnin- ja mark-
kinoinninvéline, jonka ulkoasuun on syyta panostaa. Asiakkaille suunnatussa
tuotekortissa tulee ilmeté ainakin seuraavat asiat: palvelun tuottaja, tuotteen nimi
sekad lyhyt kuvaus tuotteesta, toteutuspaikka, palvelun kesto, toteutuskausi ja
ajankohta, asiakasryhman kokovaatimukset, yhteystiedot ja hinta. (Tonder 2013,
82 -85))

6.3 Arviointi

Mehilaissafarin tuotteistaminen onnistui mielestani melko hyvin, vaikka en ollut
koskaan aiemmin kehittanyt varsinaista palvelua. Ehka eniten aikaa palvelun ke-
hittamisessa kaytin retkella kerrottavan tarinan sisaltoon ja rakenteeseen. Se on
palvelussa avain asemassa ja halusin tehda siita kiinnostavan ja toimivan koko-

naisuuden. Tama osio on mielestani palvelun onnistunein.

Mehilaissafarin tuotteistuksen yhtena lahtékohtana oli pystyd tarjoamaan asiak-
kaille elamyksia. Tarssasen elamyskolmio- mallin mukaan asiakkaaseen vaikut-
tavat elamyksen elementit; yksilollisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti ja
vuorovaikutus saatiin mielestani rakennettua hyvin palvelun sisalle. Erityisesti
tarinaan kiinnitettiin huomiota palvelua kehitettaessa. Myods oppimisen ja viih-
teen, edutainment, yhdistaminen onnistui mielestani valmiissa palvelussa hyvin.
Toisaalta taman ilmion esiin tuominen markkinoinnissa oli mielestani haastavaa.

Erityisesti asiakkaille suunnattu tuotekortti voi viel& vaatia muutoksia.
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Kestava kehitys ja kestdvan matkailun periaatteet olivat mukana mehiléaissafarin
kehittdmisessa. Mehilaiset ovat tarkeita polyttdjia ja takaavat nain maailman ruo-
antuotannon jatkumisen, joten oli luonnollista kehittdd myds mehilaissafaria téata
nakokohtaa peilaten. Opinnaytetydprosessin alussa aikomukseni oli kehittéda
mehilaissafaria ekomatkailutuotteeksi. Asiaa tutkiessani, erilaisten ekomatkailu
muotojen paljous ja niiden poikkeavat sisallot tekivat jo aiheen tutkimisesta todel-

la ty6lasta ja aikaa vievaa, niinpa luovuin tasta kehityssuunnasta.

Tuotekehitysprosessi eteni teoriapohjaan nojaten ja sen mukaisesti. Ainoastaan
palveluntestaus oli vuodenajoista johtuen jo prosessin alkuvaiheessa. Tuotekehi-
tyksessa haasteellisinta oli asiakasryhmien maarittely ja hinnoittelu. Markkinoin-
tisuunnitelmassa onnistuin mielestani tavoittamaan yhden asiakassegmentin,
hunajan ostajat, hyvin. Muiden asiakassegmenttien rajaus oli puutteellista ja ne

ovat liilan laajoja, jotta markkinointia olisi helppo kohdentaa juuri heihin.

Opinnaytetyon valmistumisen jalkeen teen palvelulle viela yhden testauksen, jot-
ta voin todeta tarinan toimivuuden ja lyhennetyn retken keston riittdvyyden. Li-
saksi testaukselle otetaan mukaan appeni, jotta han nékee palvelun toiminnassa
ja hanellakin on mahdollisuus toimia oppaana retkella. Taméan jalkeen uskon pal-

velun olevan myynti valmis.
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7 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittdd Huovilan tilalle mehilaissafari. Tassa ta-
voitteessa onnistuttiin mielestani melko hyvin ja palvelusta tuli mielestani myynti-
kuntoinen. Tuotteen kehittely tuntui aluksi melko haastavalta, mutta teoriaan tu-
tustuminen ja palvelun testaus jo alku vaiheessa auttoivat asiassa eteenpain.
Opinnaytetyoni aihe oli mielenkiintoinen ja monilla osa-alueilla olisi voinut kaivau-

tua paljon syvemmalle.

Opinnaytetyota tehdessani yritin tutustua teoriapohjaan mahdollisimman laajasti,
mutta moni asia olisi viela kaivannut laajempaa perehtymista. Hinnoittelun ja
asiakassegmenttien maarittamisen koin tydssa vaikeimmaksi. Myos asiakkaille
suunnatun tuotekortin ulkoasun ja sisallén suunnittelu oli haastavaa, ja kuten
jossakin teorialdhteessd mainittiinkin, se olisi ollut hyva jattdaa ammattilaiselle.

Tahan lopputulokseen en ole aivan tyytyvainen.

Tuotteen testaus kesalla 2015, kun palvelu oli vasta rakentumassa, oli toisaalta
hyvakin asia. Testauksen jalkeen huomasin mihin suuntaan palvelua haluan ke-
hittdd ja mitkd asiat ovat asiakkaan kannalta tarkeimpid. Palvelua kehittaessani
huomasin elinikdisen oppimisen ja kestavan matkailun olevan nousevia matkailu-
trendeja, joihin mehilédissafari vastaa hyvin ja olin iloinen nain ajankohtaisesta
tuotteesta.

Itselleni asettama opinnaytetydn aikataulu venyi, tyén piti olla valmiina jo helmi-
kuussa 2016. Minulle tuotti ongelmia oma tapani jattaa asiat viime tippaan. Lop-
puraportointi ja oman tuotteen esittelyjen Kirjoitus jai aivan loppumetreille ja in-

nostus opinnaytetyon loppuunsaattamiseksi tuli vasta kevaalla.
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LIITE 1.1/1 HUOVILAN MEHILAISSAFARIN ASIAKASKYSELY

Huovilan mehilaissafari asiakaskysely

Asteikolla 1-5 (1= erittdin huonosti, 2= huonosti, 3=kohtalaisesti, 4= hyvin, 5=

erittain hyvin)
1. Vastasivatko markkinoinnista saadut mielikuvat palvelua?
1 2 3 4 5
2. Vastasiko palvelu odotuksia?
1 2 3 4 5
3. Oppaan ammattitaito, puheen sujuvuus
1 2 3 4 5
4. Oliko safari sopivan mittainen? 2 tuntia
1 2 3 4 5
5. Oliko palvelun hinta sopiva? 25 €/ hl6

1 2 3 4 5

Mik& onnistui? Mika ei onnistunut? Olisiko sinulla parannusehdotuksia?



LIITE 2 1/1. MEHILAISSAFARIN TUOTEKORTTI PALVELUNTARJOAJALLE

Paikka Huovilan tila

Ryhméakoko | 3-8 henkiloa

Tuote Huovilan Mehildissafari

Mehilaissafarilla paasee tutustumaan
mehildistarhalla mehildisten elamaéan ja
maistelemaan hunajia tilalla. Retken kesto on
1,5 tuntia. Alkuun 20 min. tilalla: alkuvalmistelut
ja siirtyminen mehiléistarhalle, 50 min.
Mehilaistarhalla ja lopuksi 20 min. tilalla hunajien
maistelu ja loppu yhteenveto.

Huomioitavaa:

- Safaria ei voida toteuttaa vesisateella tai
kylmalla saalla.

- Siséltaa suojahaalarin kayton

- Asiakkallle kerrottava omien kumisaappaiden
tarpeesta.

- Asiakkailta kysyttava varaustilanteessa
allergiasta mehilaisten pistoille.

- Asiakkailta kysyttava osallistujien maara.

Kesto: 1,5 tuntia
Kohderyhma: Hunajan ostajat, perheet,

tyoporukat
Hinta 25 €/ henkilo
Varaukset huovilanhunaja@gmail.com tai puhelimitse

Voimassaolo |1.6.2016-4.8.2016




LIITE 3 1/1 MEHILAISSAFARIN TUOTEKORTTI ASIAKKAILLE

Tuotteen nimi: Huovilan mehilédissafari
Ajankohta:1.6.-4.8.2016

Kesto: 1.5 tuntia

Ryhmé&koko: 3-8 henkilbéé

Mehiléissafari on opastettu retki mehiléistarhalle luonnonhel-
maan. Sielléd padéaset katsomaan, koskettamaan ja kuulemaan
Kuinka mehiléispesé eldéd. Kuinka mehiléiset hunajaa val-
mistavat? Kuka mehilédispeséé johtaa? Périsevétké mehildiset
Talvellakin? Retkelld kuulet mehiléisten elosta monta

tarinaa ja retken pé&étteeksi maistellaan tietysti hunajaa.
Varustuksena retkelle tarvitset vain omat kumisaappaat.

Missé: Kajaanissa, Huovilan tilalla, Oulujérven Vuottolahden
rannalla

Hinta: 25 € / henkild

Varaukset: Puhelin tai
huovilanhunaja@gmail.com




