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1  JOHDANTO  

Sain idean tämän opinnäytetyön aiheeseen suorittaessani harjoittelua Mikkelin matkailuneu-

vonnassa keväällä 2014. Sain tietää matkailujohtaja Maisa Häkkisen kautta, että Hotelli Ant-

tolanhovissa olisi tarkoitus uudistaa saunapalveluja asiakkaille, ja aihe voisi sopia opinnäyte-

työksi. Otin yhteyttä Anttolanhoviin, sovimme opinnäytetyön toimeksiannosta hotellinjohta-

ja Eija Martikaisen kanssa ja lähdimme hänen kanssaan viemään asiaa eteenpäin. 

 

Opinnäytetyön tavoitteena oli kehittää Anttolanhoviin saunatuotepaketit sekä ryhmille että 

yksittäismatkailijoille. Tuotteiden haluttiin sopivan Anttolanhovin imagoon luonnonmukaisi-

na ja selkeinä kokonaisuuksina, ja että ne kävisivät erilaisille kohderyhmille. Saunatuotepaket-

teja kehitettiin yhteensä kahdeksan kappaletta, joista viisi on ryhmille ja kolme yksittäismat-

kailijoille suunnattuja. Yksi yksittäismatkailijoille suunnatuista paketeista on konkreettinen 

tuotepaketti, jollaista Anttolanhovi toivoi myös myyntiin. Pakettiin on koottu kotimaisia hy-

vinvointi- ja kylpylätuotteita, ja se on suunniteltu ostettavaksi mukaan esimerkiksi hotellin 

vastaanotosta. Muut kehitetyt tuotteet ovat nk. palvelupaketteja, eivät konkreettisia tuotepa-

ketteja. 

 

Opinnäytetyön teoriaosuus alkaa Anttolanhovin yritysesittelyllä ja lähtötilanteen kuvaamises-

ta. Tämän jälkeen käydään läpi hyvinvointimatkailua, siihen liittyviä käsitteitä sekä suomalais-

ta hyvinvointimatkailua ja saunan osuutta siinä. Teoriaosuudessa käsitellään myös palvelun ja 

palvelutuotteen ominaisuuksia, sekä elämyksellisen palvelutuotteen sisältöä. Teoriaosuus 

päättyy tuotekehityksen kuvaukseen opinnäytetyön empirian toteutuksen raportoinnin yh-

teydessä. Opinnäytetyön lopussa esitellään valmiit saunatuotepaketit ja toimeksiantajan pa-

laute tuotekehityksestä, samoin itsearviointi opinnäytetyöprosessista. 
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2  LÄHTÖKOHDAT OPINNÄYTETYÖLLE 

Tässä luvussa esittelen lähtötilanteen, josta lähdin opinnäytetyöprosessia tekemään. Käyn 

myös läpi pääkohdat toiminnallisen opinnäytetyön toteutuksesta. Esittelen lisäksi toimeksi-

antajan eli Hotelli Anttolanhovin yrityksenä sekä toiveet, joiden pohjalta kehitetyt tuotepake-

tit toteutettiin. 

2.1  Toiminnallinen opinnäytetyö 

Tämä opinnäytetyö on toteutettu toiminnallisen opinnäytetyön tavoin. Toiminnallisessa 

opinnäytetyössä yhdistyvät toiminnallisuus, teoreettisuus ja raportointi. Ero tutkimukselli-

seen opinnäytetyöhön on se, että toiminnallisessa opinnäytetyössä tuloksena on konkreetti-

nen tuotos tai tuote, kun taas tutkimuksellisessa opinnäytetyössä saadaan tulokseksi tutki-

mustulos tai johtopäätös jostakin asiasta. Käytettävää lähdemateriaalia ja tutkimustietoa so-

velletaan toiminnallista opinnäytetyötä tehdessä suoraan käytäntöön ja teoria toimii pohjana 

käytännön tuotokselle tai tuotteelle. Tämän opinnäytetyön käytännön osuus koostui sauna-

tuotepakettien tuotekehitysprosessista. (Vilkka & Airaksinen 2003, 7 – 15.) 

Toiminnallisen opinnäytetyön rajaaminen tapahtuu esimerkiksi miettimällä, millaisen tuotok-

sen toteuttaa, kenelle se toteutetaan, mihin aikaan, paikkaan ja tilanteeseen se tehdään ja mis-

tä ammatillisesta näkökulmasta se toteutetaan. Toiminnallisen opinnäytetyön tulee sisältää 

lähtökohdat ja -tilanne prosessille ja taustatietoa asiasta. Siitä tulee ilmetä myös teoreettinen 

viitekehys, toiminnallisen osuuden kuvaus ja raportointi. Näiden lisäksi omasta osaamisesta 

ja työn onnistumisesta tulee laatia itsearvio. (Vilkka & Airaksinen 2003, 82 – 100.) 

Toiminnallisen opinnäytetyön toteutuksen haasteet liittyvät esimerkiksi toiminnallisen osuu-

den selkeään ja kattavaan raportointiin sekä toiminnallisen osuuden havainnollistamiseen 

opinnäytetyössä. Haasteena voidaan mainita myös kriittinen suhtautuminen omaan osaami-

seen sekä luotettavien ja laadukkaiden lähteiden löytäminen. Haasteena opinnäytetyön toteu-

tuksessa on myös teorian soveltaminen käytäntöön. Tässä opinnäytetyössä olen pyrkinyt yh-

distämään teoreettisen viitekehyksen ja käytännön toteutuksen raportoinnin mahdollisimman 

tiiviisti, jotta prosessista saisi selkeän mielikuvan. (Vilkka & Airaksinen 2003, 70 – 82, 151 – 

161.) 
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Kuten useimmat toiminnalliset opinnäytetyöt, tämäkin opinnäytetyö on toteutettu toimeksi-

antavaa tahoa varten. Toimeksiantajana toimi Hotelli Anttolanhovi Mikkelissä, ja kehitetyt 

tuotepaketit rakennettiin yrityksen tarpeita vastaaviksi. Tuotepakettien ideoitiin käytännönlä-

heisiksi ja mahdollisiksi ottaa käyttöön lähitulevaisuudessa. Toimeksiantajalle tehty opinnäy-

tetyö helpottaa tavoitteiden ja päämäärän asettamista työlle ja antaa mahdollisuuden käyttää 

opittuja taitoja työelämässä. Opinnäytetyön voi tällöin nähdä oppimisprosessina, joka voi 

antaa suuntaa myös tulevalle työelämälle ja näkökulmaa ammatinvalintaan. (Vilkka & Airak-

sinen 2003, 16 – 19; Martikainen 2014.) 

2.2  Anttolanhovi 

Hotelli Anttolanhovi sijaitsee n. 25 kilometrin päässä Mikkelin keskustasta ja tarjoaa majoi-

tus-, ravintola- sekä hyvinvointi- ja kuntoutuspalveluja. Yritys järjestää myös erilaisia juhlia ja 

kokouksia. Anttolanhovissa on mahdollista majoittua joko rantahotellissa, rivitalohuoneis-

toissa tai lomahuviloissa. Day Spa -kauneushoitolasta voi varata kauneus- sekä hemmottelu-

hoitoja. Hotellirakennuksessa sijaitsevat Day Span lisäksi myös sauna- ja allasosasto sekä ti-

laussauna. Vuokrattavissa oleva savusauna sijaitsee hotellin rannan tuntumassa ja se voidaan 

lämmittää myös tavallisena saunana. (Anttolanhovi, n.d.; Martikainen 2014.) 

 

 

Anttolanhovin kilpailijoina toimivat muut seudun majoitus- ja mökkiyritykset, erityisesti 

Kyyhkylän kartano, joka sijaitsee samalla suunnalla lähempänä Mikkeliä, tarjoten samankal-

taisia palveluja. Anttolanhovin toiminta-ajatus perustuu luonnon voimavaroihin ja luonnolli-

suuteen ja luonnonläheisyyteen tarjotuissa palveluissa. Arvoina yrityksessä ovat myös ympä-

Kuva 1. Anttolanhovin pääsisäänkäynti (Paukkunen 2014). 
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ristötietoisuus sekä hitaan elämän arvot ja mindfulness, tietoinen läsnäolo, keskittyen rau-

hoittumiseen ja stressinpoistoon. (Anttolanhovi n.d.; Martikainen 2014.) 

2.3  Lähtötilanne ja toiveet paketeista 

Anttolanhovilla oli joitakin saunaan/hyvinvointimatkailuun liittyviä tuote- tai palvelupakette-

ja jo ennestään, mutta he toivoivat niitä lisää ja erityisesti luonnon tuomista niiden sisältöön. 

Opinnäytetyön tavoitteena oli saada kehitettyä palvelutuotepaketteja, jotka voitaisiin ottaa 

myyntiin Anttolanhovissa. Tavoitteena oli osaksi hyödyntää jo olemassa olevia palveluja ja 

koota niitä yhteen paketeiksi saman hinnan alle. Tämän lisäksi paketteihin ideoitiin uusia 

elementtejä ja lisättiin niihin enemmän saunaan, luontoon ja hyvinvointiin liittyvää sisältöä. 

(Martikainen 2014.) 

Anttolanhovin asiakaskunta koostuu kotimaisista, kansainvälisistä, yksittäis- ja yritysmatkaili-

joista sekä erilaisista ryhmistä. Suunniteltavista paketeista haluttiin mahdollisimman moni-

käyttöisiä, eli mahdollisia markkinoida useammille asiakasryhmille. Tuotteet tuli erityisesti 

suunnata pienryhmille kuten polttari- ja yritysporukoille, jotka yleensä käyttävät eniten tilaus-

saunapalveluja Anttolanhovissa. Palvelupakettien tuli sopia Anttolanhovin savusaunamökin 

miljööseen, sillä sitä vuokrataan pienryhmien toimesta eniten. Lisäksi yhtenä toiveena oli 

saada koottua konkreettinen tuotepaketti palvelupakettien lisäksi, jonka yksittäinenkin asia-

kas voisi halutessaan ostaa mukaansa. Toiveena Anttolanhovilla oli saada tiivis ja selkeä ko-

konaisuus palvelutuotepaketteja, jotka ovat persoonallisia ja toiminnallisia mutta tarpeeksi 

yksinkertaisia ja luonnollisia, sopien Anttolanhovin imagoon. (Martikainen 2014.) 

Anttolanhovi sijaitsee luonnonrauhassa järven rannalla ja tarjottavissa palveluissa pyritään 

luonnollisuuteen. Tämä teema tuli ottaa huomioon kehitetyissä paketeissa, jotta ne eivät 

poikkeaisi yrityksen tyylistä ja imagosta. Palveluista ja tuotteista ei haluttu liian pitkälle kehi-

tettyjä tai keinotekoisia, vaan aitous ja raaka-aineiden puhtaus haluttiin säilyttää niissä. Tee-

mat tuli ottaa huomioon myös pakettien sisältämässä toiminnallisuudessa, jotta nekin nou-

dattaisivat toivottua yksinkertaista linjaa. (Martikainen 2014.) 
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3  HYVINVOINTI JA WELLNESS 

Tässä luvussa käydään läpi hyvinvointimatkailun erityispiirteitä ja siihen liittyvien käsitteiden 

merkitystä. Käsitteet eivät ole kansainvälisesti yhteneviä ja sen vuoksi esimerkiksi kansainvä-

lisille markkinoille suunnattujen tuotteiden nimikkeet tuottavat haastetta. Luvussa tarkastel-

laan lisäksi Suomen vahvuuksia maailmanlaajuisesti kasvavilla hyvinvointimatkailumarkki-

noilla sekä esimerkiksi saunan merkitystä suomalaisessa kulttuurissa ja sen hyödyntämistä 

hyvinvointimatkailutuotteena.  

3.1  Hyvinvointimatkailu 

Terveyttä ja hyvinvointia voidaan tarkastella kahdesta eri näkökulmasta, jotka ovat kapea ja 

laaja terveyskäsitys. Kapea terveyskäsitys määrittelee terveyden ainoastaan sairauden puuttu-

miseksi, kun taas laaja terveyskäsitys määrittelee terveyden fyysisen, psyykkisen ja sosiaalisen 

hyvinvoinnin tasapainona. Hyvinvointipalveluiden voidaan näin katsoa perustuvan laajan 

terveyskäsityksen malliin, sillä ne pyrkivät edistämään kokonaisvaltaista hyvinvointia ja ter-

veyttä, eivätkä ainoastaan pitämään poissa sairautta. Kokonaisvaltaista hyvinvointia voidaan-

kin pitää nykyisen hyvinvointimatkailun yhtenä lähtökohtana. (Suontausta & Tyni 2005, 16 – 

37.) 

Hyvinvointimatkailu voidaan määritellä terveysmatkailun alakäsitteeksi. Terveysmatkailu tar-

koittaa matkailua terveyteen liittyvien syiden vuoksi. Hyvinvointimatkailun lisäksi terveys-

matkailun alle voidaan listata terveydenhoitomatkailu. Molempien voidaan katsoa edistävän 

matkailijan terveyttä. Ne kuitenkin eroavat toisistaan siten, että terveydenhoitomatkailu 

yleensä pyrkii hoitamaan jo mahdollisesti olemassa olevaa sairautta tai vaivaa, kun taas hy-

vinvointimatkailu pyrkii edistämään matkailijan hyvinvointia ja ehkäisemään sairautta. Voi-

daan siis sanoa, että hyvinvointimatkailija ei ole sairas, vaan haluaa ehkäistä sairastumista. 

(Suontausta & Tyni 2005, 39 – 41.) 

Hyvinvointimatkailijan päämotiivina matkaan voidaan pitää oman hyvinvoinnin ylläpitoa. 

Näin ajateltuna hyvinvointimatkailu eroaa myös liikunta- ja aktiviteettimatkailusta, joissa 

päämotiivina voidaan pitää kuntoa kohottavaa liikuntaa sekä eri aktiviteettien kokemista. 

Myös hyvinvointimatkailuun voi kuulua liikuntaa ja aktiviteetteja, mutta ne eivät pyri kunnon 
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kohottamiseen vaan oman hyvän olon ylläpitoon ja sen lisäämiseen. Tällaisia aktiviteetteja 

voivat olla mm. jooga, pilates, Marja Putkisto Method tai sauvakävely. Hyvinvointimatkailu-

tuotteiden ja -pakettien suunnittelussa tulee ottaa siis huomioon, että kaikkien palvelujen 

päätavoite on oma hyvinvointi ja sen edistäminen. (MEK 2005, 4 – 13, MEK 2013, 4 – 5.) 

Matkailun osaamiskeskus määrittelee hyvinvointimatkailun seuraavasti: ”Hyvinvointimatkailu 

on matkailua, joka tuottaa matkailijoille hyvää oloa vielä matkan päätyttyäkin. −− Hyvin-

vointimatkailu tuottaa asiakkaalle yksilöllistä ja kokonaisvaltaista hyvää oloa, joka voi olla 

sekä fyysistä että psyykkistä vireyttä antavaa." Maailmalla trendiksi nousseelta hyvinvointi-

matkailun eri muodoilta haetaan vastapainoa arjen kiireeseen ja stressiin. Tuotteilla pyritään 

kokonaisvaltaiseen hyvään oloon, joka kattaa sekä fyysisen että psyykkisen hyvinvoinnin. 

(MEK n.d.; Renfors 2013, 8.) 

3.2  Wellness, wellbeing ja hyvinvointi 

Wellness-, wellbeing- ja hyvinvointi -sanoja käytetään usein päällekkäin tarkoittamaan samoja 

asioita. Myös eri maissa termit ymmärretään eri tavoin. Joissakin maissa wellness tarkoittaa 

enemmän rentoutumista, toisilla luksusta ja korkeatasoista palvelua, joillakin muilla fyysisen 

terveyden edistämistä tai tavanomaista terveydenhoitoa. Jotkut maat käyttävät mieluummin 

wellbeing -termiä tarkoittamaan samaa kuin muiden käyttämä wellness. Käsitteistö ja sen 

käyttö markkinoinnissa on siis hyvin epäselvää maailmanlaajuisesti, ja käsitteiden alla voidaan 

tarjota hyvin erilaisia ja laadultaan eritasoisia palveluja. Voidaan siis sanoa, että wellness -

termi ei automaattisesti määrittele palvelua tai tuotetta korkeatasoiseksi tai hyvälaatuiseksi. 

(Hentinen 2002, 2 – 7.) 

Suomen kielessä käsitteet sekoittuvat myös, sillä hyvinvointi -sana sisältyy sekä wellness- että 

wellbeing -käsitteiden sisältöön. Matkailumarkkinoinnissa termien käyttö on hyvin haasteel-

lista johtuen niiden eri merkityksistä eri kielissä sekä epätietoisuudesta, mitä ne oikeastaan 

tarkoittavat. Yhtenä ajatuksena voidaan nähdä tuotteiden kehitys siltä pohjalta, mitä asiakkaat 

hakevat ja panostaa tuotteiden sisältöön ja kuvauksiin enemmän, jättäen epäselvät termit ko-

konaan mainitsematta. Näin tuotteista saadaan selkeämpi mielikuva ja käsitys kuin moniselit-

teisiä käsitteitä ja termejä käytettäessä. (Hentinen 2002, 6 – 7; MEK 2009, 3.) 
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Wellness -ajattelumalli 

Wellness -termin historia ulottuu 1950-luvulle, ja sen kehittäjänä tunnetaan amerikkalainen 

psykiatri Halbert Dunn. Termi on kehitetty sanoista wellbeing ja fitness. Wellness -ajattelu 

voidaan kuvata elämäntapana, johon kuuluu jatkuva itsensä kehittäminen, ja pyrkiminen en-

tistä parempiin ratkaisuihin fyysisen ja psyykkisen hyvinvoinnin lisäämiseksi. Laajennetun 

wellness -ajattelumallin mukaan (expanded wellness model, Müller & Lanz-Kaufmann 2001) 

lähtee ihmisen itsensä ajattelusta ja vastuusta itsestään liittyen kehon ja mielen hyvinvointiin 

sekä lepoon ja oman terveyden ylläpitoon. Malli kuitenkin laajenee vielä sosiaaliseen hyvin-

vointiin eli ulkopuolisiin, hyvinvointiin vaikuttaviin seikkoihin. (Suontausta & Tyni 2005, 42 

– 45.) 

3.3  Suomalainen hyvinvointimatkailu 

Suomella on paljon mahdollisuuksia hyvinvointimatkailun saralla, kun niitä osataan hyödyn-

tää. Kansainvälisille markkinoille luotu suomalaisen hyvinvointimatkailun Finrelax® -

tuotemerkki pyrkii tuomaan esille Suomen vahvuuksia hyvinvointimatkailussa, kuten puh-

dasta luontoa ja siellä liikkumista, rauhoittumista ja hiljentymistä, sekä kulttuuripalveluja. Fin-

relax® -loma koostuu suomalaisesta saunasta, mökkeilystä, puhtaasta vedestä, metsässä liik-

kumisesta, hiljaisuudesta, tilasta ja valosta sekä lähiruoasta. Suomalainen hyvinvointimatkailu 

voidaan määritellä rentouttavana matkailuna. (Itä-Suomen yliopisto n.d.; MEK n.d.) 

Suomen hyvinvointimatkailu kaipaa MEK:n laatiman hyvinvointimatkailun kehittämisstrate-

gian mukaan mm. yhteismarkkinointia Suomen sisällä, ympärivuotisia tuotteita, toimintata-

pojen ja tuotteiden uudistamista sekä ydintuotteiden tunnistamista. Tämä tarkoittaisi esimer-

kiksi käsitteiden yhtenäistämistä, ja monipuolisia tuotteita jotka eivät ole voimakkaasti aikaan 

tai ajankohtaan sidottuja. Hyvinvointimatkailuyritysten tulisi myös tehdä jatkuvaa kehitystyö-

tä tuotteiden ja palvelujen suhteen, jotta ne pysyisivät kilpailukykyisinä. (MEK 2009, 7 – 8.) 

Anttolanhovi ja sen toiminta-ajatus vastaavat tämän hetken matkailun trendejä luonnonmu-

kaisuuteen ja hyvinvointimatkailuun panostavana yrityksenä. Kehitetyissä saunatuotepake-

teissa on pyritty huomioimaan MEK:n laatimia hyvinvointimatkailun kehittämiskeinoja, ku-

ten ympärivuotisuutta, luonnon ja rauhoittumisen merkitystä sekä Suomen erikoisosaamista 

eli kevyen kuntoliikunnan yhdistämistä hyvinvointituotteisiin. Tuotteita ei ole myöskään ni-
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metty wellness- tai wellbeing- nimikkeillä, vaan niissä on panostettu enemmän tuotteiden 

sisältöä kuvaaviin nimiin ja laatimalla mahdollisimman hyvin sisältöä vastaavat tuotekuvauk-

set. (MEK 2009, 7 – 8, Anttolanhovi n.d.) 

3.3.1  Sauna ja suomalainen kulttuuri 

Saunan merkitys suomalaisessa kulttuurissa on kiistattoman suuri. Sauna on kehittynyt aina 

aikansa tarpeita vastaavaksi ja muuttunut käyttäjiensä sekä ympäristönsä mukana. Suomen ei 

voida tutkimusten mukaan katsoa olevan saunan alkuperämaa, sillä saunojen käytön arvel-

laan alkaneen jo antiikin ajalla muualla Euroopassa. Kuitenkin saunakulttuurin jatkuvuus jo-

pa kahden vuosituhannen takaa nykypäivään asti sekä saunan merkittävä osa jokapäiväisessä 

elämässä tekevät suomalaisesta saunakulttuurista ainutlaatuisen. Sauna kuuluu Suomen tapa-

kulttuuriin olennaisesti sen määrittäessä myös nykypäivänä viikkorytmiä. On laskettu, että n. 

90 % suomalaisista saunoo edelleen kerran viikossa. (Forsell 2007, 17 – 19; Karjanoja & Pel-

tonen 1997, 30 – 33.) 

Historiansa aikana sauna on muuttanut muotoaan maakuopasta erilliseksi rakennukseksi tai 

huoneiston sisällä sijaitsevaksi. Maasaunojen oletetaan olevan suomalaisen saunomisen, sa-

moin asumisen, vanhin muoto. Maasauna rakennettiin yksinkertaisimmillaan nimensä mukai-

sesti kaivamalla rinteeseen maakuoppa, josta syntyi saunan/asumuksen kolme seinää. Seinät 

saatettiin vuorata oksilla tai laudoilla ja aukon suulle rakennettiin ovi. Maasaunojen rakennus-

tyyli vaihteli ja joskus niitä rakennettiin myös osittain maanpinnan yläpuolelle, jolloin raken-

tamiseen käytettiin hirsiä. (Forsell 2007, 22 – 23; Karjanoja & Peltonen 1997, 30 – 33.) 

Sauna muutettiin ajan myötä erilliseksi savusaunaksi tai nk. savupirtiksi, jossa kiuas sijaitsi 

asuintiloissa. Nykypäivän savusauna muistuttaa edelleen entisaikojen savusaunaa. Lämmittä-

minen tapahtuu kiukaalla ilman hormia, jolloin savukaasut jäävät sisälle. Savusaunan ilman-

vaihto tapahtuu saunan seinässä sijaitsevan tuuletusluukun tai välikatossa sijaitsevan lakeis-

torven kautta. Savusaunan lämmitykseen kuluu useampi tunti, sillä pitkän lämmitysprosessin 

jälkeen saunan tulee siintyä (tuulettuminen ja hiilloksen sammuminen). Savusauna ei pitkästä 

lämmitysajasta huolimatta ole tarkoitettu kuumaksi, vaan miedon lämpöiseksi saunaksi. Siin-

tymisen jälkeen vaarallinen häkämäärä saadaan poistettua heittämällä nk. häkälöylyt ennen 

kylpemisen aloittamista. Savusaunan perusidea on siis pysynyt samana, tosin ilmanvaihto on 

nykyisissä savusaunoissa tehokkaampaa. Savusaunat eivät ole Suomessa enää yleisiä ja niiden 
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määrä on pieni suhteutettuna saunojen kokonaismäärään. Suomen n. kahdesta miljoonasta 

saunasta 1 % eli n. 20 000 saunaa on savusaunoja. (Forsell 2007, 23–25; Vihavainen n.d.) 

Saunojen tekninen perusrakenne kiukaineen ja lauteineen on Suomessa pysynyt samanlaisena 

tiedon ja tekniikan lisääntymisestä huolimatta. Samoin veden eli löylyn heittäminen on suo-

malaiselle saunalle tyypillinen, kautta aikojen säilynyt ominaispiirre, jolla muutetaan ilman 

kosteutta kuumassa saunassa. Sauna on perinteisesti rakennettu veden äärelle, sillä se saattoi 

olla ensimmäinen rakennus, joka uudella asuinpaikalla rakennettiin ja vesiteitse liikkuminen 

oli Suomessa yleistä, joten asumuksen tuli sijaita lähellä vesireittejä. Myös nykypäivänä sauna 

saattaa sijaita tontilla erillisenä rakennuksena, esimerkiksi rantasaunana kesämökeillä. (Karja-

noja & Peltonen 1997, 31–33.) 

Historiansa aikana sauna on ollut suomalaisille tärkeä myös käytännön eikä vain nykyisin ko-

rostuvan hyvinvoinnin ylläpitämisen vuoksi. Saunoja on erityisesti Länsi-Suomessa käytetty 

varsinaiseen saunomiseen vain kerran viikossa ja muuna aikana sauna toimi talousrakennuk-

sena, jossa hoidettiin ruoka-aineiden säilöminen sekä myös pyykinpesu. Itä-Suomessa saunan 

käyttö talousrakennuksena ei ollut yleistä, ja saunassa käytiin useana kertana viikossa. Kui-

tenkin saunaa on maaseudulla käytetty ympäristönä esimerkiksi lasten synnyttämiseen sekä 

myös eri tautien parantamiseen. (Forsell 2007, 44–66; Karjanoja & Peltonen 1997, 31–33.) 

3.3.2  Saunan rooli Suomen matkailumarkkinoinnissa 

Saunan tuotteistusta pidetään tärkeänä, sillä se saattaisi oikein tuotteistettuna nostaa Suomen 

asemaa hyvinvointimatkailukohteena. Maailmanlaajuiset trendit matkailussa kuten hyvinvoin-

ti, wellness, mindfulness, hiljaisuus, puhtaus, rentoutuminen ja henkilökohtainen palvelu 

ovat elementtejä, jotka assosioidaan suomalaisuuteen ja suomalaiseen hyvinvointimatkailuun 

liittyviksi. Myös suomalainen sauna on käsitteenä maailmalla tuttu. Sen sijaan saunan liittä-

minen juuri Suomen hyvinvointimatkailuun ei ole maailmalla niinkään yleistä kuin voisi luul-

la. Tämän vuoksi saunan tuotteistukseen tulisi panostaa enemmän. Suomen mahdollisuudet 

ovat hyvät, vaikka haasteina voidaan nähdä mm. tuotteiden/palvelujen kuten saunan, selkeä 

esille tuonti markkinoinnissa, oikeat jakelukanavat, saatavuus ja tuotekehitys. (Hentinen 

2002, 7; MEK 2009, 3 – 10.) 
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Suomen haasteena ei siis ole saunan tunnetuksi tuominen, vaan suomalaisen saunan aktiivi-

sempi tuotteistus ja markkinointi. Samoin on tärkeää asettaa tuotteet ja palvelut selkeiden 

otsikoiden ja käsitteiden alle palvelutarjonnassa, jotta asiakkaat löytävät ne. Saunan näkyvyys 

Suomen matkailumarkkinoinnissa on pieni, ja sauna tarvitsisi muiden suomalaisen hyvin-

vointimatkailun tunnusmerkkien (mm. puhtaus, hygieenisyys, liikunnan yhdistäminen hyvin-

vointimatkailuun) ohella suuremman roolin matkailumarkkinoinnissa. (MEK 2009, 7 – 10.) 

Saunan ja yleensäkin suomalaisen hyvinvointimatkailun tuotteistuksen haasteena voidaan 

nähdä palveluiden ja tuotteiden säilyttäminen suomalaisina. Suomen tulisi kehittää omia vah-

vuuksiaan siten, että ne vastaavat kansainvälisiä kriteerejä. Hyvinvointimatkailuun yhdiste-

tään maailmalla usein sauna yleisenä käsitteenä, mutta harvemmin juuri suomalainen sauna.  

Sen tunnettuus nousisi, kun sille annettaisiin suurempi rooli matkailumarkkinoinnissa. Täl-

löin kuitenkin olisi hyvä, että ”pysyttelisimme omassa perinteisessä saunassamme emmekä 

liikaa pyrkisi puolestamme kopioimaan niitä, jotka ovat pyrkineet kopioimaan meitä.” Ta-

voitteena ei tulisi siis olla tarjonnan muuttaminen samanlaiseksi muiden kanssa, vaan sauna 

tulisi esitellä maailmalle sellaisena kuin suomalaiset sen näkevät ja kokevat. (Hentinen 2002, 

7; MEK 2005, 25, 53 – 58.) 

Tämän opinnäytetyön aihe on hyvin ajankohtainen, sillä MEK:n mukaan matkailuyritysten 

tulisi hyödyntää saunaa enemmän tuotteena. Työn tavoitteena oli Anttolanhovin osalta lisätä 

saunan markkinointia niin suomalaisille kuin kansainvälisillekin matkailijoille. Anttolanhoviin 

kehitettiin saunatuotepaketit, joita olisi helppo myydä ja markkinoida. Tuotepakettien lähtö-

kohtana oli suomalaisuus, paikallisuus ja luonnollisuus, mitkä otettiin huomioon esim. käy-

tettäviä tuotemerkkejä valitessa. Saunan rooli erityisesti kehitetyissä ryhmäpaketeissa on mer-

kittävä, ja toimeksiantajan toiveena olikin tehdä tuotteet sopimaan Anttolanhovin rantasau-

naan, jonka voi myös lämmittää savusaunana. Savusaunojen pieni määrä Suomessa suh-

teutettuna nk. tavallisten saunojen määrään ja savusaunan vähäinen näkyvyys matkailuyritys-

ten markkinoinnissa, tekevät myös osaltaan opinnäytetyöstä ajankohtaisen, sillä kehitetyt 

saunapaketit tuovat savusaunaa enemmän esille Anttolanhovin osalta. (Forsell 2007, 23–25; 

Martikainen 2014; MEK 2009, 3 – 10.) 
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4  PALVELU JA PALVELUTUOTE 

Kehitetyt saunatuotteet Anttolanhoviin ovat yhtä lukuun ottamatta nk. palvelutuotteita, jotka 

tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti. Seuraavassa luvussa avaan palvelutuotteen ominai-

suuksia ja asiakkaan roolin merkitystä niissä. Käyn läpi myös palvelutuotteen elämyksellisyy-

den merkitystä, sekä sen vaikutusta tuotteen laatuun. 

4.1  Palvelun määrittely 

Palvelu voidaan määritellä vuorovaikutukseen perustuvaksi tapahtumaksi palvelun tuottajan 

ja sen käyttäjän välillä. Jotta palvelu voi toteutua, tarvitaan siihen molemmat osapuolet. Tämä 

tekee palvelun yksiselitteisestä määrittelystä haasteellisen, sillä palveluntarjoaja ja sen käyttäjä 

määrittelevät sen eri tavoin. Palvelua pyritään usein tarkastelemaan palvelun käyttäjän eli asi-

akkaan näkökulmasta, sillä asiakas tekee viimeisen arvion palvelun onnistumisesta ja toimin-

nasta saadun kokemuksen kautta. Palvelu suunnitellaan aina asiakasta varten. (Rissanen 2006, 

17 – 19.) 

Palvelun selvimpänä tuntomerkkinä voidaan pitää sen aineettomuutta. Palvelu on vuorovai-

kutusta sen tuottajan ja asiakkaan välillä, joten sitä ei voida varastoida tai standardisoida ku-

ten konkreettisia tuotteita. Palvelua on lähes mahdotonta ”punnita, mitata ja määrittää”. Pal-

velu tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti mikä myös erottaa sen konkreettisista, myytävis-

tä tuotteista. Kuluttajalle palvelu konkretisoituu siihen kuuluvien eri osien, oheistuotteiden ja 

vuorovaikutuksen kautta, joista syntyy palvelukokemus. (Rissanen 2006, 17 – 19; Ylikoski 

2000, 223 – 224.) 

Palvelun tuottaminen ja kuluttaminen tapahtuvat palvelutilanteissa, jotka ovat joko ennalta 

sovittuja tai tapahtuvat osapuolten kohdatessa ilman ennakkosopimusta. Palvelutilanteen 

tapahtuminen edellyttää palvelun tuottajalta valmistautumista,, vaikka itse palvelutilanne ei 

olisikaan ennalta sovittu. Esimerkiksi erilaiset koulutukset ammattiin, toimintaympäristö ja 

tieto kilpailijoiden palvelutarjonnasta ovat keinoja, joilla palvelun tuottaja voi valmistella pal-

velutilanteita etukäteen. Etukäteisvalmistelulla palvelulle voidaan luoda tietty pohja ja tuottaja 

on selvillä ns. pääkohdista palvelutilanteesta. Kuitenkin lopullinen palvelun sisältö ja palvelu-

tilanteen kulku selviävät vasta palvelun tapahtuessa. Siksi palveluiden tuottaminen vaatii 



12 

enemmän valmistelua ja paneutumista kuin konkreettisten hyödykkeiden tuotekehitys ja 

tuottaminen. (Rissanen 2006, 17 – 19.) 

4.2  Palvelutuote 

Jotkin palvelut ovat jo itsessään tuotteistettuja, asiakkaan ostamia hyödykkeitä. Tällaisia tuot-

teita, jotka palvelun määritelmän mukaisesti tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti, kutsu-

taan palvelutuotteiksi. Eri palvelutuotteita yhdistää niiden aineettomuus ja perustuvuus ku-

luttajan eli asiakkaan kokemukseen palvelutilanteesta. Matkailualalla palvelutuotteita ovat 

esimerkiksi erilaiset kuljetuspalvelut sekä matkapaketit. Palvelutuotteen sisältö muodostuu 

useista palvelutilanteista ja se on riippuvaisempi itse tuotteen ulkopuolisista tekijöistä kuin 

konkreettiset tuotteet. (Rissanen 2006, 17 – 23; Ylikoski 2000, 215.) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 1. Palvelutuotteen rakenne. (Rissanen 2006, 21.) 

 

Palvelutuote rakentuu kuvion 1 mukaisesti. Sisimpänä kuviossa on nk. ydintuote tai -palvelu, 

jota palveluntarjoaja tuottaa. Tämän opinnäytetyön teemaan liittyen ydintuote voi olla esi-

merkiksi savusauna. Ydintuote on siis eräänlainen perusidea ja vastaa sitä, mitä asiakas mark-

Ydintuote 

Näkyvä, havaittava, käytettävä tuote 

Laajennettu tuote 
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kinoilta etsii. Se vastaa palvelun olennaisinta ominaisuutta eli sitä, mitä myydään. (Jaakkola, 

Orava & Varjonen 2009, 11; Rissanen 2006, 17 – 23.) 

Seuraava kerros palvelutuotteen rakenteessa on nk. havaittava, eli konkreettinen osa tuot-

teesta. Asiakas valitsee brändien, merkkien ja yritysten välillä etsien tuotteen, joka vastaa ase-

tettuja vaatimuksia ja toiveita. Savusauna-esimerkissä asiakas valitsee esimerkiksi seudun tai 

tietyn alueen saunapalveluista ja yrityksistä itselleen mieluisen. Ydintuotteelle muodostuu 

näin näkyvä osa eli palveluntarjoajat ja palvelut sekä hinta. Tietyn yrityksen valittuaan asiakas 

päättää itselleen sopivimmat palvelut yrityksen sisällä, esimerkiksi tekee valinnan Anttolan-

hovissa eri saunatuotepakettien välillä. Näkyvään osaan tuotteessa kuuluvat myös lisäpalve-

lut. Anttolanhovin tuotteiden tapauksessa ruokapalvelut myydään paketteihin lisäpalveluna, 

josta sovitaan erikseen asiakkaan kanssa. Palvelutuotteen laajin ulottuvuus eli laajennettu tuo-

te koskee esimerkiksi yrityksen muita palveluja, jälkimarkkinointia ja tarjouksia. Saunatuote-

pakettien tapauksessa laajennettuna tuotteena voisivat olla esimerkiksi kylpylä- ja majoitus-

palvelut, markkinointiviestintä ja kanta-asiakasjärjestelmät joita yrityksellä on käytössään. 

(Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 11; Rissanen 2006, 17 – 23.) 

Palvelutuote koostuu erilaisista palvelutilanteista ja tapahtumista, joista yhdessä muodostuu 

asiakkaan ostama tuote. Palvelutuotetta on lähes mahdotonta toistaa täsmälleen samanlaisena 

toisen kerran sillä palvelutilanteet tuotteen sisällä ovat ainutkertaisia. Niitä ei voida myöskään 

korjata tai muuttaa jälkikäteen. Tämä ominaisuus erottaa palvelutuotteen muista tuotteista, 

koska se on ainutlaatuinen joka kerta toteutuessaan. (Komppula & Boxberg 2002, 21; Rissa-

nen 2006, 17 – 23.) 

Palvelutuote perustuu vuorovaikutukseen asiakkaan ja palveluntarjoajan välillä, mutta se ei 

aina tapahdu kasvokkain. Yksi palvelutuotteen muoto on itsepalvelu, joka on yleistynyt tek-

nologian kehityksen myötä. Itsepalveluun pätevät kuitenkin samat tuntomerkit ja haasteet 

kuin kasvokkain tapahtuvaan palvelutilanteeseen. Jotta itsepalvelujärjestelmä voidaan kehit-

tää, tarvitaan sen luomiseen samaa ammattitaitoa sekä asettumista asiakkaan asemaan miet-

tien, mikä palvelisi häntä kaikkein parhaiten. Itsepalvelun onnistuminen määräytyy samalla 

tavalla asiakkaan kokemuksena kuin kasvokkain palvelu. Myös se, voiko itsepalvelu olla läh-

tökohtaisesti hyvää palvelua, määräytyy jokaisen asiakkaan omana kokemuksena ja näkemyk-

senä. (Rissanen 2006, 17 – 23.) 
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4.2.1  Hyvinvointimatkailutuote 

Matkailutuotteelle ei ole täysin yksiselitteistä määritelmää tuotteiden sisältöjen vaihdellessa. 

Se voidaan kuitenkin yleisesti määritellä esimerkiksi asiakkaan omaan, subjektiiviseen arvioon 

perustuvaksi tuotteeksi, ”jolla on tietty hinta ja joka syntyy prosessissa, jossa asiakas hyödyn-

tää palvelun tarjoajien palveluja osallistumalla itse palvelun tuotantoprosessiin”. (Komppula 

& Boxberg 2002, 21.) 

Matkailutuote voidaan siis määritellä palvelutuotteen mukaisesti abstraktiksi tuotteeksi, jonka 

arvo perustuu lähes kokonaan asiakkaan arvioon ja kokemukseen. Yrityksen tavoitteena pal-

velutuotteen tarjoajana on luoda asiakkaalle elämys. Palvelutuotteen tuottaminen ei välttä-

mättä ole oikea termi matkailutuotteen valmistamiselle. Voidaan ennemmin sanoa, että mat-

kailuyritys luo tuotteelle tarvittavat puitteet sen onnistuneeseen toteutukseen. Kokonaisuudet 

jotka matkailutuotteen muodostavat ovat yleisesti ottaen ”kuljetus-, majoitus-, ravitsemis- ja 

ohjelmapalvelujen eli aktiviteettien palvelumoduulit.” (Komppula & Boxberg 2002, 10-31; 

Suontausta & Tyni 2005, 141.) 

Hyvinvointimatkailutuote on palvelutuote, joka toteutetaan huomioiden hyvinvointi asiak-

kaan päämotiivina matkailuun ja tuotteen ostamiseen. Hyvinvointimatkailutuote keskittyy siis 

hyvinvoinnin edistämiseen ja sairauden ehkäisyyn eri keinoin. Esimerkkinä matkailupalvelu-

tuotteesta hyvinvointimatkailussa voidaan pitää mm. kosmetologin tai hierojan palveluja ja 

myös muita erilaisia Day Spa – tyyppisiä palveluja. Wellness -matkailutuotteen voidaan ajatel-

la keskittyvän hyvinvoinnin edistämiseen vielä laajemmin, huomioimalla myös psyykkiset ja 

sosiaaliset seikat ja niiden vaikutus hyvinvointiin. Wellness -matkailu keskittyy hyvinvointi-

matkailua laajemmin hyvinvoinnin käsitteeseen ja sen toteutumiseen matkailussa. (MEK 

2005, 4 – 13, MEK 2013, 4 – 5; Suontausta & Tyni 2005, 42 – 45.) 

4.2.2  Palvelutuotteen laatu 

Palvelutuotteen tehtävä on tuottaa hyötyä sekä asiakkaalle että palveluntarjoajalle. Jos asiakas 

mieltyy saamaansa palveluun, on luultavaa hänen palaavan kyseisen tuottajan palveluiden 

pariin jatkossakin. Palveluprosessin aikana asiakas vertaa kokemaansa palvelua aiempiin vas-

taaviin kokemuksiin. Odotusten ja luvattujen seikkojen täyttyessä on asiakas tyytyväinen, jos 
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ne alittuvat, on hän tyytymätön tuotteen sisältöön ja laatuun. Pelkkä tyytyväisyys palveluun 

tai odotusten ylittyminen ei välttämättä riitä syyksi palata uudelleen yrityksen palveluiden pa-

riin. Palvelutuotteen tehtävä on tuottaa asiakkaalle lisäarvoa, jotakin mieleenpainuvaa, joka 

eroaa muiden yritysten palveluista. (Komppula & Boxberg 2002, 42 – 64.) 

Lisäarvona asiakkaalle voi toimia matkailualalla esimerkiksi ruokapalveluissa huippukokin 

suunnittelema lounasmenu, opaspalveluissa paikallinen, seudun murretta puhuva ja asiantun-

teva opas tai hyvinvointipalveluissa esimerkiksi itse luonnosta kerätyt raaka-aineet hemmot-

teluhoitoon. Anttolanhovin tuotepaketeissa lisäarvoa on pyritty luomaan paikallisuudella, 

toiminnallisuudella, tuotepakettien muunneltavuudella ryhmän mukaan sekä laadukkailla 

oheistuotevalinnoilla. (Martikainen 2014.) 

4.3  Palvelutuotteen elämyksellisyys 

Positiivisen palvelukokemuksen ja lisäarvon tuottamiseen asiakkaalle tulee matkailuyrityksen 

panostaa tuotteen elämyksellisyyteen. Asiakkaan kokema elämys on erilaisten kokemusten ja 

aistimusten kokonaisuus, joista muodostuu kokonaiskäsitys palvelutuotteesta ja sen laadusta. 

Elämys on luonteeltaan tunne, mieleenpainuva kokemus, joka voi muuttaa matkailijan aja-

tusmaailmaa, asenteita tai antaa uusia ideoita. Elämys on siis enemmän kuin yksittäinen pal-

velu tai palvelukokemus ja sisältää jonkin tarkoituksen ja merkityksen, joka on asiakkaalle 

henkilökohtainen. (Eskelinen 2011, 1 – 25.) Elämys voidaan määritellä emotionaalisena ko-

kemuksena, ”jolla on positiivinen, kohottava vaikutus”. (Borg ym. 2002, 25). 

Elämyksen kokemiseen liittyy myös tietynlainen yllätyksellisyys, sillä elämyksiä hakevat mat-

kailijat ”eivät tiedä, mitä he tarkalleen ottaen haluavat” sekä merkityksellisyys. Elämys syntyy, 

kun havainnon kohde saa jonkin merkityksen tunteen tai järjen kautta, eli ihminen luo siihen 

henkilökohtaisen suhteen. Elämyksen syntymiseen vaikuttavat aiemmat kokemukset, minä-

kuva, toiset ihmiset ja samoin elämysympäristö, jossa toimitaan. (Eskelinen 2011, 7 – 24.) 

Elämyksen tunnuspiirteitä on myös sen pitkäkestoinen vaikutus. Voidaan puhua nk. elämys-

prosessista, jota voidaan verrata tutkimusprosessin kulkuun. Elämys alkaa jo ennen itse ti-

lannetta, jolloin kohteeseen tutustutaan etukäteen, reflektoidaan eli peilataan aiempiin koke-

muksiin ja muodostetaan siitä ennakkokäsitys. Toinen elämysprosessin vaihe on nykyhetki, 

jolloin elämys koetaan ja siitä muodostetaan mielikuva verraten omiin odotuksiin. Viimeinen 
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elämysprosessin vaihe sijoittuu kokemuksen jälkeiseen aikaan, jolloin jo koettua elämystä 

muistellaan ja siitä muodostetaan mielikuva eri hetkien ja vaihtuvien tilanteiden sarjana, 

eräänlaisina kuvina. (Eskelinen 2011, 130 – 133.) 

 

 

Kuvio 2. Elämyskolmio. (Tarssanen 2009, 11.) 

 

Elämyskolmio-malli (kuvio 2) voi auttaa yritystä luomaan tuotteeseen elämyksellisyyttä ja 

arvioimaan tuotetta kokonaisuutena. Elämyskolmion avulla tarkasteltuna tuotteesta voidaan 

löytää jotakin parannettavaa tai kehitettävää, millä voi olla positiivinen vaikutus yrityksen lii-

ketoimintaan ja tuotteiden kysyntään. Elämyskolmion alla luetellut ominaisuudet ovat tekijöi-

tä, joita tuotteen tulisi sisältää, jotta se olisi asiakkaalle elämyksellinen. Kuvion oikealla puo-

lella luetellaan asiakkaan kokemus eri tasoissa, kohti kolmion huippua. Elämyskolmion malli 

perustuu siihen, että elämyksen kokemista on vaikea luvata jokaiselle asiakkaalle, mutta sisäl-

lyttämällä tuotteeseen luetellut elementit, on hyvin todennäköistä että tuotteesta syntyy asi-

akkaalle elämys. (Tarssanen 2009, 11 – 12.) 

Yksilöllisyys tuotteessa tarkoittaa tuotteen eroavan muista markkinoilla olevista tuotteista 

jollakin tavalla. Yksilöllisyys voidaan ymmärtää myös joustavuutena ja muunneltavuutena 

asiakkaan tarpeiden mukaan. Tällöin tuotteesta saadaan asiakkaalle juuri sopiva. Anttolanho-

viin suunnitelluissa saunapaketeissa yksilöllisyyden teemaa on toteutettu eri vaihtoehdoilla, 
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joita asiakas tuotteen eri osiin liittyen valita, ja pyrkiä tekemään erilaisia paketteja kuin mitä 

kilpailijat tarjoavat. (Tarssanen 2009, 11 – 12.) 

Tuotteen aitoudella tarkoitetaan sen uskottavuutta ja perustuvuutta ympäristönsä tapoihin ja 

kulttuuriin. Loppujen lopuksi, tuotteen aitouden määrittelee asiakas itse, eli sopiiko se ympä-

ristöönsä ja ovatko sen sisältämät elementit todenmukaisia. Anttolanhovin tuotteet ovat pai-

kallisia ja ne hyödyntävät lähiympäristön luontoa. Myös ranta-/ ja savusaunan kulttuurihisto-

riallinen merkitys Järvi – Suomen alueella tuo tuotteille aitoutta, samoin luonnonmukaiset ja 

paikalliset oheistuotteet. (Tarssanen 2009, 12 – 13.) 

Kun tuote sisältää tarinallisuuden piirteitä, tulee siitä asiakkaalle uskottavampi, eli myös ai-

dompi. Tarina liittää eri palveluprosesseista koostuvan tuotteen yhteen ja luo toiminnoille 

merkityksiä. Tarina luo tuotteelle myös teeman, jonka tulisi säilyä samana koko ajan. Se aut-

taa asiakasta säilyttämään ehjän kokonaiskuvan tuotteesta. Kehitetyistä saunapaketeista tari-

nallisuutta sisältää eniten Hyvän olon yrtit -saunapaketti, jossa ennen saunomista, sauna-

emännän johdolla, kerätään itselle vihta ja jalkakylpy-yrtit sekä tutustutaan eri kasvien vaiku-

tuksiin terveyteen ja hyvinvointiin liittyen. Vihtatarpeet ja yrtit voi valita haluttujen vaikutus-

ten mukaan, jolloin jokainen ryhmästä saa itselleen yksilölliset hoitotarpeet. Vihta sidotaan 

itse ja yrteistä tehdään saunalla jalkakylpy. Saunaemännän rooli tässä paketissa on keskeinen, 

sillä hänen avullaan tuote säilyttää tarinallisuutensa ja kokonaisteeman kasassa. (Tarssanen 

2009, 13 – 14.) 

Moniaistisuus tarkoittaa tuotteen kokemista monilla aisteilla. Aistiärsykkeitä ei kuitenkaan saa 

olla liikaa, vaan niiden tulee olla sopusoinnussa keskenään. Anttolanhovin saunapaketeista 

löytyy moniaistisuuden piirteitä, esimerkiksi em. Hyvän olon yrtit -paketissa, mutta myös 

muissa. Paketeissa yhdistyvät esimerkiksi luonnonkauniit maisemat, saunan lämpö, erilaiset 

tuoksut, tuotteiden ihoa hoitavat ainesosat sekä saunajuomien maku. (Tarssanen 2009, 14.) 

Kontrastin avulla erotetaan tuote asiakkaan arkipäivänä kokemista asioista. Tuotteen tulisi 

sisältää elementtejä, jotka ovat yllätyksellisiä ja tavallisuudesta poikkeavia, eksoottisia asiak-

kaalle. Erityisesti Anttolanhoviin suunnitellut ryhmäpaketit voidaan nähdä kansainvälisille 

asiakkaille hyvin eksoottisena niiden koostuessa paikallisista ja suomalaisista elementeistä. 

Myös suomalaisille eri pakettien osat voivat olla eksoottisia, kuten lyhtyvaellus talvimetsässä, 

kuivapuku-uinti, turvesauna tai yrttien kerääminen, joita tuotekokonaisuudet sisältävät. 

(Tarssanen 2009, 14.) 
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Vuorovaikutus tuotteessa liittyy niin palveluntuottajan ja asiakkaan mutta myös asiakkaiden 

keskinäiseen vuorovaikutukseen. Vuorovaikutuksen tulisi olla tilanteeseen sopivaa, toisen 

osapuolen huomioivaa ja arvostavaa kommunikaatiota. Vuorovaikutukseen liittyväksi tee-

maksi voitaisiin siis katsoa esimerkiksi ryhmäytyminen, jota Anttolanhovin Lumimetsän lu-

mo ja Hyvän mielen aakkoset -saunapaketit edustavat. Vuorovaikutus -teema tulee huomioi-

da erityisesti myös niissä paketeissa, joissa mukana on ohjaaja tai saunaemäntä. (Tarssanen 

2009, 14 – 15.) 
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5  SAUNAPAKETTIEN TUOTEKEHITYS ANTTOLANHOVIIN 

Tämä luku käsittelee tuotekehitysprosessia ja sen kulkua. Anttolanhovin saunatuotteiden ke-

hitysprosessi alkoi ensimmäisen tapaamisen jälkeen toimeksiantajan kanssa ja tuotesuunnitte-

lu toteutettiin yhteistyönä. Tämän opinnäytetyön osuus tuotekehityksessä ulottui ideoinnista 

tuotekorttien tekoon ja hinnoitteluun, sekä tuotekuvausten laatimiseen. Tuotteiden testaami-

nen on sovittu toimeksiantajan toteutettavaksi itsenäisesti myöhemmin, johtuen osittain 

opinnäytetyön aikataulusta. 

5.1  Tuotekehityksen määrittely 

Tuotekehitys tarkoittaa joko uusien tuotteiden tai palveluiden luomista tai jo olemassa ole-

vien kehittämistä ja uudistamista. Kehitystyö voidaan toteuttaa esimerkiksi erilaisilla projek-

teilla tai hankkeilla. Tuotekehitys on matkailuyritykselle välttämätön, jotta se pysyy ajan tasal-

la tarjonnassaan ja pärjää kilpailussa saman alan yrittäjien kanssa. Tuotekehitysprosessin tulisi 

olla yrityksessä jatkuva, samoin omien palvelutuotteiden kriittinen tarkastelu ja kilpailijoiden 

tarjonnan seuranta. Tuotekehitys perustuu asiakkaan tarpeiden täyttämiseen ja niiden kartoit-

tamiseen, ja sen avulla pyritään vastaamaan erilaisiin toiveisiin ja odotuksiin tuotteista. Yrittä-

jän tulee olla selvillä vallitsevista trendeistä alalla, jotta pystytään tarjoamaan sitä, mitä asiak-

kaat markkinoilta etsivät. (Komppula & Boxberg 2002, 92 – 116.) 

Tuotekehityksellä yritys voi tähdätä esimerkiksi myynnin lisäämiseen, parempaan asiakaspal-

veluun tai aseman säilyttämiseen tai parantamiseen kilpailussa. Matkailuyrittäjän tulee ottaa 

huomioon palvelutuotteensa elinkaari ja osata arvioida, missä vaiheessa tuotetta kannattaa 

päivittää. Uudistusten ei välttämättä tarvitse olla suuria, jotta kuluttajien eli asiakkaiden kiin-

nostus saadaan jälleen lisääntymään tuotetta kohtaan. Tuotekehityksen kierron tulisi olla siis 

jatkuvaa, eikä tuotekehityksen tulisi koskaan olla täysin pysähdyksissä. Itse tuotekehitykselle 

ei voida siis määritellä varsinaista alkua ja loppua, mutta sitä toteuttaville projekteille ja hank-

keille määritellään useimmiten alku- ja loppumisajankohdat. (Komppula & Boxberg 2002, 92 

– 116; Rissanen 2006, 132, 217.)  
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5.2  Anttolanhovin saunatuotepakettien tuotekehitysprosessi 

Matkailutuotteen tuotekehitysprosessi koostuu kahdesta päävaiheesta; suunnittelusta ja to-

teutuksesta. Suunnitteluvaihe aloitetaan ideoinnilla, jossa mietitään eri mahdollisuuksia tuot-

teen ominaisuuksista ja sen käyttötarkoituksesta. Tämän jälkeen suunnittelua jatketaan tuot-

teen tarkemmalla tarkastelulla, jolloin ideoista tehdään toteuttamiskelpoisia käytäntöä varten. 

Toteuttamisvaihe rakentuu tuotteen testaamisesta käytännössä, markkinoille viennistä ja jat-

kokehityksestä. (Komppula & Boxberg 2002, 96 – 116.) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 3. Saunatuotepakettien kehitysprosessi. (Borg ym. 2002, 133 – 134; Komppula & 

Boxberg 2002, 96 – 116.) 

 

Opinnäytetyö ja tuotekehitysprosessi toteutettiin kuvion 3 mukaisesti. Raportointi, samoin 

yhteistyö Anttolanhovin kanssa jatkuivat koko opinnäytetyöprosessin ajan. Tuotekehityspro-

sessin mukaiset, kaksi viimeistä kohtaa (testaus ja markkinointi, myynti, toteutus, jatkokehi-

tys) jäivät käytännössä kokonaan Anttolanhovin toteutettaviksi opinnäytetyön aikataulullisis-

ta syistä. Osa tuotteista on lisäksi tiettyyn vuodenaikaan sidottuja, joten senkään vuoksi tes-
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taaminen ei olisi onnistunut kaikkien tuotteiden kohdalla. Alla käydään prosessi läpi tarkem-

min vaihe vaiheelta, kuvion mukaisesti. 

5.2.1  Ideointi 

Anttolanhovin saunapakettien kehittäminen aloitettiin keväällä 2014 opinnäytetyösuunnitel-

man valmistuttua. Tapasin tuolloin toimeksiantajan ensimmäisen kerran ja keskustelimme, 

mihin tiloihin ja mille ryhmille tuotteet suunnitellaan, mitä Anttolanhovi haluaa asiakkailleen 

tarjota ja minkä tyyppiset palvelutuotteet sopivat yrityksen imagoon. Minulle esiteltiin myös 

Anttolanhovin tilat, mikä helpotti suunnittelua kun tiesi, minkälainen toimintaympäristö 

tuotteilla tulee olemaan. (Martikainen 2014.) 

Ideointivaihe koostui vapaasta ideoinnista sekä muiden yritysten tarjonnan tarkastelusta. 

Ideointivaiheessa määriteltiin pakettien suuntaa-antava kohderyhmä sekä sisältö kooten yh-

teen ajatukset, mitä palveluja saunaan haluttaisiin Anttolanhovissa yhdistää. Tuotteille halut-

tiin luoda myös yhteinen teema luonnonläheisinä ja tarpeeksi yksinkertaisina tuotteina toteut-

taa ja kuluttaa. Tätä prosessin osaa voidaan kutsua tuotteen profiloinniksi, eli määritellään, 

mitä on tarkoitus tehdä, miten tuotteet eroavat kilpailijan tarjoamista vastaavista tuotteista ja 

mitkä ovat yrityksen resurssit toteuttaa tuotteet. Ideointivaiheen aikana Anttolanhovin tuot-

teiden lukumäärä varmistui ja jokaisen perusidea oli selvillä. Ideoinnin ohessa aloitin myös 

aiheen teoriataustaan ja sauna- sekä kylpyläkulttuuriin tutustumisen. (Borg ym. 2002, 132 – 

139; Martikainen 2014.) 

5.2.2  Tuotteistaminen: suunnittelu ja hinnoittelu 

Ideointivaiheen jälkeen tuotekehitysprosessissa seuraa tuotteistaminen, joka käsittää tar-

kemman suunnitteluvaiheen ja ideoiden seulomisen. Sen aikana mietitään tarkemmin tuot-

teiden ominaisuudet, eli mitä ne sisältävät. Tuotteistaminen sisältää alkuperäisten ideoiden 

kehittämistä ja työstämistä, ja tuotteiden viemistä käytäntöön ajatuksen tasolla. Ideoihin suh-

taudutaan kriittisemmin ja mietitään, ovatko ne kannattavia ja sitä, mitä tuotteilta haetaan. 

Tämä vaihe oli Anttolanhovin saunapakettien kehityksessä pisin, kestäen keväästä syksyyn 

asti. Tuotekehityksen ohessa oli myös tutustuttava teoriapohjaan ja oheiskirjallisuuteen, mikä 
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venytti aikataulua. Suunnittelun aikana määriteltiin tuotteiden palveluprosessit ja aikataulut, 

tarvittavat oheistuotteet eli paketin kulku käytännössä alusta loppuun. Suunnitteluvaiheessa 

tuotteet myös hinnoiteltiin. (Komppula & Boxberg 2002, 96 –116.) 

Hinnoittelu on olennainen osa tuotekehitystä sillä se vaikuttaa niin asiakasmääriin kuin yri-

tyksen liiketoimintaan. Matkailutuotteen hinnoittelussa täytyy huomioida tuotteen moniosai-

suus ja –tahoisuus, eli sen koostuminen monesta osasta ja palveluprosessista. Tuotteen tai 

palvelun hintaa tulee ajatella sekä asiakkaan että yrityksen itsensä kannalta. Asiakkaan tulee 

olla valmis maksamaan kyseinen hinta ja yrittäjälle tulee jäädä hinnasta kustannusten jälkeen 

riittävä kate liiketoiminnan ylläpitoon ja sen parantamiseen. (Borg ym. 2002, 168 – 169; 

Boxberg, Komppula, Korhonen & Mutka 2001, 135.) 

Saunatuotepakettien hinnoittelu tehtiin yhteistyössä Anttolanhovin kanssa. Hinnoittelupro-

sessia yksinkertaisti se, että paketit rakennettiin suurimmaksi osaksi jo käytössä olevista tai 

olleista palveluista. Tuotepakettien osille oli siis jo laskettu kustannukset ja katteen sisältävä 

hinta. Kustannusperusteinen hinnoittelu tarkoittaa sitä, että hinta kattaa vähintään tuotteen 

tuotantoprosessista aiheutuneet kustannukset. Tuotteen myyntihinta saadaan, kun kustan-

nusten lisäksi hintaan lasketaan yrityksen itse määrittelemä kate sekä arvonlisävero. Tuotteen 

hintaan lisätään myös mahdollisten jälleenmyyjien komission osuus. Saunatuotepakettien 

hinnat koottiin niiden sisältämien osien hinnoista ja pyöristettiin selkeiksi tasaluvuiksi mark-

kinointia ja myyntiä varten. Kävin Eija Martikaisen kanssa läpi eri osien hinnat tuotteissa ja 

laskin hinnat itsenäisesti tapaamisen jälkeen. Hintoja laskettiin lähes jokaiseen pakettiin kaksi, 

toinen pienemmälle ja toinen suuremmalle henkilömäärälle. Hintoja piti päivittää uudelleen 

myöhemmin, kun joihinkin tuotepaketteihin lisättiin elementtejä ja oheistuotteita, jotka nos-

tivat hintaa. Lasketut hinnat ovat arvioita, ja ne voivat muuttua ennen tuotepakettien lansee-

rausta. (Boxberg ym. 2001, 135; Karusaari & Nylund 2010, 84; Matkailualan tutkimus- ja 

koulutusinstituutti 2010.) 

5.2.3  Palveluprosessit ja elämyksellisyys 

Palvelutuotteiden kehittämisen haasteet liittyvät paitsi asiakkaan näkökulman ja toiveiden 

löytämiseen ja huomioimiseen, myös kokonaisuuksien suunnitteluun sekä eri elementtien 

yhteen sovittamiseen. Palvelu- ja matkailutuote voivat koostua useasta eri osasta, ja saman 

teeman sekä yhteensopivuuden säilyttäminen niiden sisällöissä on haaste. Asiakkaan näkemys 
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tuotteesta kokonaisuutena on erilainen kuin yrityksen, ja se tekee tuotekehityksestä haasteel-

lista verrattuna konkreettisten, ns. hyllyssä säilytettävien tuotteiden kehittämiseen. Anttolan-

hovin saunapakettien tapauksessa palveluprosessit koostuvat paketista riippuen varaustilan-

teesta, hotellin vastaanoton palveluista, majoitus- ja ravintolapalveluista, hyvinvointi- ja kyl-

pyläpalveluista sekä oppaan ja saunaemännän palveluista. Palveluprosessien lisäksi tuotepa-

ketit sisältävät eri tuotemerkkien tuotteita, jotka tuli valita ajatellen Anttolanhovin imagoa 

luonnonläheisenä ja paikallisena yrityksenä. (Komppula & Boxberg 2002, 42 – 68; Martikai-

nen 2014.) 

Palvelu- ja hyvinvointimatkailutuotteita kehittäessä tulee huomioida myös tuotteen elämyk-

sellisyys. Elämyksellisyyden kehittäminen tuotteeseen on onnistunut, kun se saa asiakkaassa 

aikaan jonkin emotionaalisen reaktion jolla voi olla pitkäaikainen vaikutus itse palvelun päät-

tymisen jälkeenkin. Matkailu itsessään voidaan jo määritellä elämyksen tavoitteluksi, joten 

sen piirissä olevien tuotteiden tulisi vastata tähän tarpeeseen. Elämyksen kokeminen on asi-

akkaalle olennaista, sillä palvelutuotteen muuten ollessa abstrakti, on elämys se, joka asiak-

kaalle tuotteesta jää hänen kulutettuaan ja koettuaan palvelutilanteet. Elämyksellinen tuote 

on onnistunut, kun asiakas pystyy jättämään arjen roolit ja velvoitteet taka-alalle. Elämyksen 

syntymiseksi on tuotteelle luotava yhtenäinen teema, joka jatkuu alusta loppuun. Teema luo 

tuotteesta tiiviin ja helpottaa myös yrityksen valmistautumista ja valintoja tuotteen toteutuk-

sen suhteen. Saman teeman säilyttäminen on tärkeää myös asiakkaan kannalta tarkasteltuna, 

sillä tämä voi kokea kuluttavansa yhtä tuotetta, todellisuudessa käyttäen monen tahon ja 

henkilön tuottamia ja erilaisia palveluja. Kun tuotteen teema säilytetään yhtenäisenä, säilyy 

asiakkaalla selkeä kuva mielessä rakennetusta kokonaistuotteesta. (Borg ym. 2002, 25 – 30; 

Matkailualan tutkimus- ja koulutusinstituutti 2010.) 

Teemat huomioitiin Anttolanhovin saunatuotepaketeissa karsien ideointivaiheessa tulleita 

ajatuksia palveluista tuotteen sisällä ja tehden paketeista mahdollisimman selkeitä ja yhteen 

teemaan kerrallaan liittyviä. Teemat/aiheet joista jokaisen ympärille rakennettiin paketti, oli-

vat hemmotteluhoito, luonnonvaraiset yrtit, turve, liikunta-aktiviteetit, lyhyt illanvietto tilaus-

saunan tiloissa, mukaan ostettava kosmetiikkapaketti sekä majoituspaketti sisältäen hemmot-

teluhoidon. Erityisesti ryhmäpaketteihin on mietitty elämyksellisyyden toteutumista, käymällä 

tuotteessa toteutuvat palveluprosessit läpi ja miettien niiden sujuvuutta toisiinsa nähden käy-

tännössä. Elämyksellisyyttä on luotu myös yhdistämällä em. teemat saunaan ja oheistuottei-

siin, sekä sijoittamalla tuotteisiin myös yllätyksellisyyttä asiakkaalle. (Borg ym. 2002, 25 – 30, 

131.) 
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5.2.4  Tuotteen testaus 

Suunnittelun jälkeen tuote testataan ennen sen vientiä markkinoille. Kun tuote on suunnitel-

tu, kehitetty, ja valmistettu, se testataan valitulla kohderyhmällä. Tuote ei välttämättä ole tes-

tauksen aikana valmis, vaan saadun palautteen perusteella sen sisältöä saatetaan vielä muut-

taa. Kun itse tuote on enää lanseeraamista vailla, tulee myös sen markkinointisuunnitelma 

arvioida kriittisesti ja miettiä, onko suunnitelma toimiva ja kuinka asiakasta lähestytään uuden 

tai uudistetun tuotteen kanssa. (Komppula & Boxberg 2002, 98 –116.) 

Tämän opinnäytetyön osuus Anttolanhovin saunatuotteisiin liittyen päättyi suunnitteluvai-

heeseen, tuotekorttien laatimiseen ja tuotteiden kuvausten luomiseen asiakkaita varten. Tuo-

tekortti ja sen sisältämä tuotekuvaus helpottavat henkilökunnan työtä tuotteen toteutuksessa 

ja mahdollistavat prosessien toistamisen samanlaisena, ellei erikseen sovita erikoiskäytänteis-

tä. Tuotekortteja tehdessäni laadin itselleni muistiinpanot, jotka vastasivat nk. tuotanto- ja 

kulutuskaavioita, jotka laaditaan tuotteen palveluprosessien kulusta. Kaavioiden avulla pääs-

tään käymään läpi koko tuote ja asiakkaan sekä palveluntarjoajan kohtaamiset ja mahdolliset 

ongelmalliset tai aiemmin huomaamatta jääneet seikat. (Verhelä & Lackman 2003, 78 – 79.) 

Kun prosessit oli tarkistettu, laadin tuotteista tuotekortit Anttolanhovin jo käytössä ollutta 

tuotekorttia mallina käyttäen, jolloin uusista korteista tulisi tutut ja helppolukuiset henkilö-

kuntaa varten. Pidimme toimeksiantajan kanssa palaverin kun ensimmäinen versio tuotekor-

teista oli valmis, lisäten paketteihin muutamia yksityiskohtia, jotka muuttivat hintoja. Tein 

muutokset palaverin jälkeen tuotekortteihin ja lähetin valmiit kortit toimeksiantajalle. 

Tuotteiden testaaminen on olennaista, vaikka tuotanto- ja kulutuskaaviot olisikin laadittu ja 

mahdolliset ongelmakohdat havaittu. Palvelutuotteen voi varmistaa kuitenkin toimivan aino-

astaan käytännössä, asiakkaan ja henkilökunnan vuorovaikutuksessa. Testaamisella nähdään 

myös, kuinka tuote toimii vaihtuvissa olosuhteissa ja eri asiakkaiden kanssa. (Borg ym. 2002, 

133.) Kehitettyjen saunatuotteiden testaus jäi opinnäytetyön aikataulullisista syistä Anttolan-

hovin hoidettavaksi. Yhtenä syynä on myös se, että osa tuotteista on kesäaikaan tarkoitettuja 

eikä niiden testaaminen käytännössä onnistu syys- ja talvikaudella. Yksi yksittäisasiakkaille 

tarkoitetuista paketeista on aiemmin jo ollut käytössä räätälöitynä pakettina. Kyse on paketis-

ta, jossa asiakkaalle on myyty saman hinnan alle laitettuna jokin hemmotteluhoito ja majoi-

tus. Paketin rakenne on yksinkertainen ja nyt opinnäytetyöprosessin aikana siihen määritel-

tiin hemmotteluhoidoiksi tietyt vaihtoehdot, joista asiakas valitsee varaustilanteessa mielei-
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sen. Kyseisen paketin testaus on jo siis periaatteessa tehty, ja se on havaittu toimivaksi, joten 

sen laatiminen paketiksi otettiin mukaan tämän opinnäytetyön tuotteistamisprojektiin. (Mar-

tikainen 2014.) 

5.2.5  Lanseeraus ja kehittäminen 

Testauksen, arvioinnin ja mahdollisten muutosten tekemisen jälkeen tuote lanseerataan eli 

viedään markkinoille ja seurataan, kuinka kuluttajat ottavat sen vastaan. Tuotekehitysproses-

sin ei kuulu päättyä tuotteen lanseeraamisen jälkeen, vaan tilannetta tulisi seurata koko ajan. 

Näin tuote saataisiin vastaamaan asiakkaiden tarpeita mahdollisimman hyvin. Asiakaspalaut-

teen kerääminen ja sen huomioiminen tuotekehityksessä on palvelutuotteelle erittäin tärkeää 

sen luonteen vuoksi, perustuen vuorovaikutukseen asiakkaan kanssa ja elämyksen luomiseen. 

Saatu palaute voidaan kerätä esimerkiksi kirjallisena, jonka jälkeen se analysoidaan ja mahdol-

liset muutokset toteutetaan. Tietoisuus asiakkaan tarpeista ja niiden tunnistaminen on palve-

lutuotteelle ja sen ajan tasalla pitämiselle elinehto. (Komppula & Boxberg 2002, 96 –116; 

Verhelä & Lackman 2003, 85.) 

Kehitettyjen saunatuotepakettien lanseeraus ja mahdollinen jatkokehitys jäävät Anttolanho-

vin tehtäväksi testauksen jälkeen. Anttolanhovi voi halutessaan muunnella tuotteita, ja esi-

merkiksi lisätä niihin asiakaskohtaisesti jotakin lisää. Ideana kehitetyissä tuotteissa on, että ne 

ovat mahdollisimman käytännöllisiä ja monelle sopivia sellaisenaan, mutta niitä voidaan 

muunnella asiakkaan tai Anttolanhovin itse niin halutessa. Tuotteiden lanseerausaikataulun 

Anttolanhovi määrittelee ja päättää itse. (Martikainen 2014.) 

Myös tuotteen ulkopuoliset ja siitä riippumattomat tekijät voivat vaikuttaa sen sisällön vaih-

tuvuuteen. Juuri ulkopuolisista tekijöistä johtuen, palvelutuotetta ei voida edes olettaa sen 

toteutuvan joka kerta täysin samanlaisena. Pääpiirteittäin tuote ja sen sisältö pysyvät saman-

laisena mutta yksityiskohdat voivat muuttua ulkopuolisten tekijöiden vaikutuksesta. Tällaisia 

tekijöitä voivat olla mm. aikataulu, muut asiakkaat, ympäristö, vuodenaika, sää sekä asiakkaan 

oma mieliala ja toiveet. (Komppula & Boxberg 2002, 8-17, 115 – 127.) 
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6  SAUNATUOTEPAKETIT 

Tässä luvussa esitellään valmiit saunatuotepaketit, jotka Anttolanhoviin kehitettiin. Tuotepa-

ketteja on yhteensä kahdeksan kappaletta, viisi ryhmille suunnattua ja kolme yksittäismatkai-

lijoille suunnattua pakettia. Tuotteet noudattavat samanlaista linjaa rentouttavina ja luon-

nonmukaisina kokonaisuuksina, mutta sisällöt eroavat keskenään. Tuotteiden esittelyn jäl-

keen avaan jokaisen paketin ideointia erikseen, esitän niistä ja tuotekehitysprosessista itsear-

vioinnin sekä liitän mukaan toimeksiantajan tekemän kirjallisen palautteen. 

6.1  Valmiiden tuotepakettien esittely 

Pakettien esittelytekstit on poimittu pääkohtina tuotekorteista, jotka löytyvät opinnäytetyön 

liitteenä. Ryhmäpaketeissa minimi henkilömäärä (4) ja maksimi henkilömäärä (16) laskettiin 

rantasaunan tilojen mukaan. Paketeissa mainittu saunaemäntä järjestyi Anttolanhovin omien 

suhteiden kautta. Hänen läsnäolonsa on olennainen, jos asiakkaana on kansainvälinen ryhmä 

jolle saunominen ei ole tuttua. Saunaemännän läsnäolo tuo pakettiin perinteisyyttä ja tekee 

Anttolanhovin saunapaketeista hieman erilaisia kuin mitä yleisesti on tarjolla. 

Mainittu saunajuoma on vesipohjainen alkoholiton juoma, johon sekoitetaan sesongin mar-

joja, hedelmiä ja esimerkiksi mustaviinimarjan lehtiä. Asiakkaita pyydetään ilmoittamaan al-

lergiat etukäteen, jotta saunajuoma on ryhmälle sopivaa. Idea saunajuoman sisältöön ja tuli 

suoraan hotellinjohtaja Eija Martikaiselta, joka ehdotti em. vaihtoehtoa. Hinnoittelu tapahtui 

kaikissa tuotteissa siten, että kaikille tuotteen osille otettiin ensin hinta/hlö (sis. alv.) ja sen 

jälkeen laskettiin ne yhteen. Useimmille tuotteiden osille oli jo hinnat valmiina, ja jotkut var-

mistuivat myöhemmin, kun tarvittavien oheistuotteiden hinnat saatiin selville. Seuraavassa 

esittelen jokaisen tuotepaketin erikseen ja käyn läpi ideoinnin ja tuotteistuksen vaiheet aina 

kyseiseen pakettiin liittyen. (Martikainen 2014.) 

Pakettien kohderyhmät perustuvat omaan arviooni ja sen lisäksi hyväksytin ne Eijalla. Mietin 

jokaisen paketin kohdalla, mihin tarkoitukseen paketti sopii, sekä kohderyhmiä (liikematkus-

tajat, TYKY -porukat, polttariporukat), joista jo aluksi oli ollut puhetta pakettien kohderyh-

minä. Arviot ovat suuntaa-antavia ja käytännössä kaikki paketeista sopivat kaiken ikäisille ja 

monille asiakasryhmille niiden muunneltavuuden vuoksi.  Kohderyhmäarviot tehtiin helpot-
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tamaan Anttolanhovin toimintaa esimerkiksi myyntitilanteessa, jossa lähdetään suosittele-

maan erityisesti jotakin pakettia. Kohderyhmä-arvio helpottaa oikeanlaisen paketin valitse-

mista, jos asiakkaalla ei itsellään ole heti mielipidettä, minkä paketin haluaisi varata. 

6.1.1  Ryhmäpaketit 

Hetki Hemmottelua (liite 1) 

Hetki hemmottelua -saunapaketti koostuu hemmotteluhoidosta ja rantasaunan löylyistä naut-

timisesta oman porukan kesken. Saunomisen ohessa tai sen jälkeen (sovittuna aikana) ranta-

saunalla tehdään hemmotteluhoito käsille tai jaloille, samanaikaisesti koko ryhmälle. Halutes-

saan rantasaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jälkeen nauttia sovitun menun ra-

vintolassa. 

Kokonaiskesto: n. 4 h. 

Voimassa ympäri vuoden. 

Hinta: alk. 47 € / hlö, kun ryhmässä vähintään 9 henkilöä. Hinta sisältää hemmotteluhoidon 

(käsille tai jaloille), saunavuokran (tavallinen sauna), pyyhkeet ja laudeliinat sekä virkistävän 

saunajuoman. 

Kun rantasauna lämmitetään savusaunana, paketin hinta alk. 58 € / hlö. 

Paketin kohderyhmänä voidaan pitää 30+ v., nais- ja työporukoita, illanviettoa varaavia ryh-

miä sekä kansainvälisiä ryhmiä. 

Idea Hetki hemmottelua -pakettiin lähti talviteemaisesta paketista, joka olisi suunnattu lähin-

nä naisporukoille. Paketti sisälsi alun perin mm. kasvonaamion, mukaan otettavan kosme-

tiikkapaketin, saunajuomat sekä avantouintia. Kuitenkin alettuani tutustumaan Anttolanho-

vin tarjontaan paremmin, aloin kiinnostua ajatuksesta hyödyntää jo olemassa olevia hemmot-

teluhoitoja jossakin ryhmäpaketissa. Niinpä jätin alkuperäisen paketin pois laskuista ja aloin 

kehittämään hemmotteluhoito -pakettia. 

Tätä pakettia suunnittelin paljon Eija Martikaisen kanssa, ja mietimme yhdessä hemmottelu-

hoidon käytännön toteutuksen sijainnin ja mikä hemmotteluhoito olisi paras valinta. Pää-
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dyimme siihen, että hoito olisi asiakkaan kannalta mukavampaa toteuttaa saunalla, jottei ho-

tellin päärakennuksessa sijaitsevan kauneushoitolan ja saunan väliä tarvitsisi kulkea. Hoito-

vaihtoehdoiksi valikoituivat käsi- tai jalkahoito, sillä niiden toteutus ei ole niin riippuvainen 

ympäristöstä kuin muiden hemmotteluhoitovaihtoehtojen. Paketin hinnoittelussa otettiin 

huomioon kaksi vaihtoehtoa, hinta kun rantasauna lämmitetään savusaunana ja hinta kun ei 

käytetä savusaunamahdollisuutta. Eija ehdotti kahta hintaa ja vaihtoehtoa paketin sisällä ja 

otimme ne käyttöön. Paketin kesto arvioitiin laskemalla hemmotteluhoidon kesto (45 min. – 

1 h) ja saunomiseen varattu aika (3 h) yhteen. 

 

Hyvän olon yrtit (liite 2) 

Hyvinvointia lähimetsän yrteistä ja saunan lämmöstä. Savusaunalta lähdetään op-

paan/saunaemännän johdolla lähimetsään, josta kerätään saunavihtojen ja jalkakylpy-yrttien 

ainekset. Jokainen sitoo oman vastan, johon voi valita haluamiaan puunoksia ja yrttejä, halut-

tujen vaikutusten mukaan. Saunalla valmistetaan jalkakylpy laittamalla yrtit vatiin ja kaatamal-

la päälle pari litraa lähes kiehuvaa vettä. Yrttien annetaan liota n. 20 minuutin ajan, jonka ai-

kana nautitaan saunalle tuotu smoothie. Kun jalkakylpy on hautunut, lisätään vatiin vettä niin 

että nilkat peittyvät. Jalkakylvyn suositeltu kesto on n. 15 minuuttia. Jalkakylvyn voi tehdä 

missä kohtaa saunomista vain kun yrttivesi on haudutettu. Saunaemäntä jää ryhmän kanssa 

saunalle, tuo saunajuomat saunomisen alettua ja neuvoo vihdan liotuksesta ennen käyttöä. 

Halutessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jälkeen nauttia sovitun me-

nun ravintolassa. 

Kokonaiskesto: n. 4 – 4,5 h 

Voimassa kesäsesongin ajan. 

Hinta: alk. 75 € / hlö, kun ryhmässä vähintään 9 henkilöä. Hinta sisältää metsäopastuksen ja 

saunaemännän palvelut, saunavuokran, laudeliinat ja pyyhkeet, smoothien sekä virkistävän 

saunajuoman. 

Paketin kohderyhmänä voidaan pitää 25+ v., TYKY- ja työporukoita sekä kansainvälisiä 

ryhmiä. Paketti sopii myös erityisesti naisten polttariporukoille ja tällöin kerätä morsiussau-

nan teemaan sopivia yrttejä ja vihtatarpeita. 
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Vuodenaikateemat olivat keskeinen osa, josta lähdin ideoinnissa liikkeelle käytännössä kaik-

kien tuotteiden osalta, tosin pyrin suosimaan myös ympärivuotisuuden teemaa paketeissa. 

Hyvän olon yrtit -saunapaketti on tarkoitettu kesän ajaksi myyntiin, jolloin luonnosta pääsee 

keräämään vihta- ja jalkakylpytarpeita. Idea pakettiin lähti Eijan ajatuksesta, että jokin paketti 

sisältäisi yrttien keräämistä ja niiden hyödyntämistä. Sain tämän saunapaketin rakenteen ko-

koon ensimmäisten joukossa ja se on säilynyt alusta asti lähes samanlaisena. Pakettiin lisättiin 

joitakin elementtejä myöhemmin, kuten saunaemännän osuus, Anttolanhovin varmistettua 

kyseisen henkilön saatavuuden tarvittaessa. 

Paketin toiminnallista osuutta, eli yrttien ja vihtatarpeiden keräämistä varten selvitin tausta-

tiedoksi ohjeita luonnonmukaisesta kauneudenhoidosta, vihdan kokoamisesta, yrttien ter-

veysvaikutuksista, niiden käytöstä vihdassa, erilaisista vihtalaaduista ja niiden koetuista ter-

veysvaikutuksista iholla. Selvitin lisäksi, miten tuoreista yrteistä saa valmistettua jalkakylpyyn 

käytettävän yrttiveden. Taustaselvitys oli tärkeää ja mielenkiintoista tehdä, sillä pääsin sen 

avulla itse sisälle paketin ideaan ja suunnittelu helpottui. 

Virkistävän juoman lisäksi, joka kaikkiin paketteihin kuuluu, halusin jonkin muunkin raik-

kaan juoman, nautittavaksi yrttien keräämisen jälkeen. Päädyimme smoothie -juomaan, joka 

valmistetaan sesongin marjoista ja hedelmistä. Tässä paketissa haluttiin säilyttää savu-

saunaelämys eikä laskettu toista hintavaihtoehtoa valmiiksi (vrt. Hetki hemmottelua), sillä 

savusauna sopii paketin luonnonmukaiseen ja perinteiseen teemaan hyvin. Paketin kesto ar-

vioitiin laskemalla yhteen saunomiseen ja yrttien keräämiseen varatut ajat (n. 3 – 3,5 h + 1 h 

). 

 

Löylyn lempeys (liite 3) 

Turvehoito saunan lämmössä. Aluksi peseydytään (pestään myös hiukset) ja lämmitellään 

savusaunan löylyissä, jotta iho on sopivan lämmin turvehoitoon. Turve levitetään puhtaalle 

iholle ja sen kanssa oleillaan saunassa n. 20 minuuttia. Turve huuhdotaan vedellä pois. Pesu-

aineita ei tarvitse käyttää, sillä turve on itsessään antiseptistä ja ihoa hoitavaa. Ihovoiteita ei 

myöskään suositella heti turvehoidon jälkeen laitettavaksi iholle. Juotavaa kannattaa nauttia 

runsaasti. Halutessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jälkeen nauttia so-

vitun menun ravintolassa. 
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Kokonaiskesto: 3 h. 

Voimassa ympäri vuoden. 

Hinta: alk. 53 € / hlö, kun ryhmässä vähintään 9 henkilöä. Hinta sisältää hoitoturpeen, sau-

navuokran (tavallinen sauna), saunaemännän palvelut, pyyhkeet ja laudeliinat sekä virkistävän 

saunajuoman. 

Kun rantasaunan lämmittää savusaunana, paketin hinta alk. 64 € / hlö. 

Paketin kohderyhmänä voidaan pitää 22+ v., työporukoita, kaveriporukoita ja kansainvälisiä 

ryhmiä. 

Löylyn lempeys -saunapaketti saatiin kokoon ja perusidea selville hyvin nopeasti heti alussa, 

sillä Anttolanhovilla oli ollut turvesaunapaketti myynnissä joitakin vuosia sitten. Ideana oli 

saada tuote myyntiin uudelleen, ja nykyinen paketti vastaakin lähes kokonaan aiemmin käy-

tössä ollutta pakettia. Mallina käytettiin turvesaunan tallessa ollutta tuotekorttia (jossa oli 

myös ohjeet turvehoidon toteutukseen) ja yhdistettiin hintaan muiden pakettien tavoin 

suunniteltu saunajuoma sekä laudeliinat ja pyyhkeet. Tässäkin paketissa asiakas voi valita ha-

luaako saunan lämmitettynä savusaunana vai tavallisena saunana eli paketille on laskettu kak-

si hintaa. Aika-arvio laskettiin vain saunomiseen varattuna aikana, joka on käytössä muissa-

kin paketeissa (3 h), sillä turvehoito tehdään saunoessa eikä siihen tarvitse varata erikseen 

aikaa. Tuotteeseen lisättiin saunaemännän osuus, jotta hän voi opastaa hoitoturpeen käytössä 

ja luoda omalta osaltaan saunomiseen perinteikkyyttä.  

 

Lumimetsän lumo (liite 4) 

Talvimaiseman rauhaa ja saunomista savusaunassa. Lähtö joko opastettuun lumikenkäilyyn 

tai lyhtyvaellukseen savusaunalta. Ulkoilun jälkeen jatketaan talvipäivää/iltaa saunomalla ja 

ehkä piipahtamalla myös avannossa. Pakettiin kuuluu myös saunahunaja (Mellis: Sauna Arc-

tica Valkoturve & Hunaja -saunavoide) jota voi käyttää puhtaalle iholle esimerkiksi kas-

vonaamiona saunassa, kun iho on ensin n. 20 minuutin ajan saanut lämmetä löylyssä. Halu-

tessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jälkeen nauttia sovitun menun 

ravintolassa. 
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Kokonaiskesto: n. 4,5 – 5 h 

Voimassa talvisesongin ajan. 

Hinta: alk. 56 € / hlö kun ryhmässä vähintään 9 henkilöä. Hinta sisältää opastetun talviaktivi-

teetin (lumikenkäily tai lyhtyvaellus), savusaunavuokran, saunahunajan, pyyhkeet ja laudelii-

nat sekä virkistävän saunajuoman. 

Paketin kohderyhmänä voidaan pitää esim. TYKY- ja työporukoita sekä mies- ja naisporu-

koita. 

Toiminnallisuuden yhdistäminen paketteihin oli keskeinen teema, jota Anttolanhovi toivoi 

pakettien sisältävän. Alettuani tutustua paremmin Anttolanhovin jo olemassa oleviin palve-

luihin, vastaan tulivat ohjatut lyhtyvaellus-, luminkenkäily-, kuivapuku-uinti- ja metsäkellintä 

–retket. Saunan yhdistäminen näihin paketteihin tuntui hyvälle ajatukselle, ja aloin ideoida 

niistä tuotekokonaisuuksia. Tästä ideoinnista syntyi Lumimetsän lumo sekä seuraavana esitel-

ty Hyvän mielen aakkoset -paketti. 

 

Hyvän mielen aakkoset (liite 5) 

Hyvälle mielelle metsäkellinnän tai kuivapuku-uinnin merkeissä, jonka jälkeen nautitaan sa-

vusaunan löylyistä. Lähtö joko ohjattuun metsäkellintään tai kuivapuku-uintiin savusaunalta. 

Ulkoilun jälkeen palataan savusaunalle ja jatketaan päivää/iltaa saunoen ja uiden. Pakettiin 

kuuluu myös saunahunaja (Mellis: Sauna Arctica Valkoturve & Hunaja -saunavoide) jota voi 

käyttää esimerkiksi kasvonaamiona saunassa, kun iho on ensin n. 20 minuutin ajan saanut 

lämmetä löylyssä. Halutessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jälkeen 

nauttia sovitun menun ravintolassa. 

Kokonaiskesto n. 4,5 – 5 h 

Metsäkellintä voimassa sulan kauden ajan, kuivapuku-uinti mahdollista ympäri vuoden (pak-

kasraja -15C) 

Hinta: 86 € / hlö kun ryhmässä vähintään 9 henkilöä. Hinta sisältää ohjatun ulkoaktiviteetin 

(kuivapuku-uinti tai metsäkellintä-retki), savusaunavuokran, saunahunajan, pyyhkeet ja laude-

liinat sekä virkistävän saunajuoman. 
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Paketin kohderyhmänä voidaan pitää esim. TYKY- ja työporukoita sekä mies- ja naisporu-

koita. 

Lumimetsän lumo- ja Hyvän mielen aakkoset -saunapaketeilla kohderyhmät ja palvelupro-

sessi on käytännössä samanlainen, mutta paketit oli kätevää erottaa toisistaan toisen keskitty-

essä enemmän lumikauteen ja toisen sulaan kauteen. Samoin hinnat eroavat toisistaan johtu-

en ulkoaktiviteettien eri hinnoista kummassakin paketissa. Samana perusideana paketeissa on 

ulkona oleilu ja kevyehkö liikunta, jonka jälkeen savusaunassa saunominen. Paketit soveltu-

vat hyvin erilaisiin ryhmäytymistilanteisiin esimerkiksi työporukoille. Hyvän mielen aakkoset 

on myös käytettävissä ympäri vuoden, sillä kuivapuku-uinti on mahdollista myös talvella, 

huomioiden tosin pakkasrajan -15 C. 

Saunahunajaa varten selvitin suomalaisen luonnonkosmetiikan tarjontaa ja vertailin eri yritys-

ten hintoja ja tuotevalikoimia. Kotimaisuus oli yksi teemoista, joita Anttolanhovi haluaa pa-

keteissa käyttää ja hyödyntää. Päädyin Melliksen tuottamaan saunavoiteeseen, sillä yhtiön 

tuotteet sopivat muihinkin paketteihin käytettäväksi. 

6.1.2  Yksittäisasiakkaille suunnatut paketit 

Yksittäisasiakkaita ajatellen haluttiin myös suunnitella muutama kokonaisuus, vaikka pääpai-

no suunnittelutyössä olivatkin ryhmät. Yksittäispaketteja on kolme, ja yksi niistä on konk-

reettinen tuotepaketti, jonka asiakas voi ostaa mukaansa. Muut kaksi pakettia on yhdistetty jo 

valmiiksi myynnissä olevista palveluista. 

Yksittäismatkailijoiden paketit olivat yksinkertaisempia ja nopeampia suunnitella, tosin sopi-

vien tuotemerkkien löytäminen mukaan ostettaviin paketteihin oli aikaa vievää. Kaikki kolme 

pakettia on ideoitu Eijan esittämien toiveiden pohjalta ja hinnoiteltu hänen kanssaan yhteis-

työnä, laskien ryhmäpakettien tavoin eri osille hinnat/hlö, jonka jälkeen laskien hinnat yh-

teen. 
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Oma aika (liite 6) 

Mahdollisuus ostaa tuotepaketti mukaan hotellin vastaanotosta käytettäväksi omassa hotelli-

huoneessa, huvilassa, loma-asunnossa tai kotona. Tuotepaketteja on kaksi: 

Jalkojenhoitopaketti 18 €: 

- Idea-Rapsakan jalkakylvyt 2 kpl (Oma onnenhetki & Reilusti rento) 

- Mellis: Silva Arctica Virkistävä Jalkavoide Minttu & Hunaja, 100 ml. Kaikille ihotyypeille. 

Vartalonhoitopaketti 48 €: 

- 2 x Raijan Aitan pellavaisia pesulappuja 

- Mellis: Silva Arctica Saunavoide Hilla & Hunaja, 150 ml. Koko keholle tarkoitettu hellästi 

kuoriva saunavoide. Hillauute ja hunaja tuovat iholle arvokkaita vitamiineja ja voimaa. Pro-

polisuute ja hillansiemen täydentävät hunajan puhdistavaa vaikutusta. 

- Mellis: Sauna Arctica Turve & Hunaja –saunahunajavoide, 125 ml. Hunaja kosteuttaa ihoa 

täydentäen turpeen ja väinönputken terapeuttisia vaikutuksia. Sopii käytettäväksi iholle sau-

nassa mutta myös esim. kasvo- ja jalkahoitoon ilman saunaa. 

- Mellis: Silva Arctica Mustikkainen Hoitovoide, 75 ml. Erityisesti kasvoille ja käsille tarkoi-

tettu hoitovoide. Sisältää hunajaa, mustikansiemenöljyä, ihoa bioaktiivisesti uudistavaa valko-

turveuutetta, koivunmahlaa ja siankärsämö-öljyä. Parantaa ihon kuntoa hoitaen ja vahvistaen 

sitä. 

Mukaan ostettavien tuotepakettien kohderyhmänä voidaan pitää erityisesti yksittäisasiakkaita 

sekä yhden yön/ lyhyen ajan majoittujia. 

Oma aika -paketin suunnitteluun kului pisin aika kaikista paketeista ja sen sisältö muuttui 

eniten matkan varrella. Alun perin ajatuksena oli koota yksi tuotepaketti, joka sisältäisi esi-

merkiksi Anttolanhovin Day Spa -osastolla käytettäviä tuotteita, esim. RVB -

kosmetiikkamerkiltä. Paketti päädyttiin kuitenkin loppujen lopuksi toteuttamaan kotimaisena 

ja luonnonläheisenä, kuten muutkin suunnitellut paketit. Eijan ehdotuksesta tuotepaketteja 

laadittiin kaksi eri hintaista ja –sisältöistä. Tein pakettien suunnittelun itsenäisesti ja lähdin 
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liikkeelle teemasta kummassakin paketissa. Päädyin siihen, että toisesta paketeista tulisi jalko-

jen hoitoon keskittyvä ja toisesta hoitopaketti koko vartalolle. 

Paketteja varten aloin etsiä suomalaisia luonnonkosmetiikkamerkkejä ja mahdollisimman 

monipuolisia tuotesarjoja. Eija ehdotti paikallisen, anttolalaisen Idea-Rapsakka –yrityksen 

tuotteita ja heidän valikoimastaan löytyi toiseen pakettiin jalkakylvyt. Raijan Aitta, pellava-

tuotteisiin erikoistunut yritys, sijaitsee myös Anttolassa, ja heiltä otin toiseen pakettiin mu-

kaan pesulaput. Löysin Melliksen ja sen tuotteet vertailtuani jo useiden yritysten tuotesarjoja. 

Päätin ottaa yrityksen tuotteet pakettiin mukaan, sillä ne ovat laadukkaita ja sisältävät paljon 

luonnollisia ainesosia. Hyvä puoli Melliksen tuotteissa on myös se, että paketissa on tekstit 

suomen lisäksi englanniksi, jolloin myös kansainväliset asiakkaat voivat innostua tuotteesta 

enemmän. 

Oma aika -paketti valmistui viimeisenä tuotepaketeista, sillä sen suunnittelu vei aikaa, samoin 

tuotteiden löytäminen ja niiden kokoaminen loogisiksi paketeiksi, vastaamaan sovittuja hin-

toja. Suunnittelin pakettien pakkaamisen sellofaanipussiin sekä laittamalla teetetyn Oma aika: 

Anttolanhovi -tekstitarran pakettiin. Anttolanhovi päättää itse lopullisen esille laiton, ja onko 

paketti myynnissä vastaanotossa vai vastaanoton yhteydessä olevassa myymälässä. 

 

Hengähdystauko (liite 7) 

Majoituspaketti sisältää yhden yön majoituksen hotellin Superior -huoneessa sekä valitun 

hemmotteluhoidon Day Spa:ssa. Hoidot ovat varattavissa ajankohdan ja varaustilanteen mu-

kaisesti. 

Hoitovaihtoehdot: 

– Kokovartalohieronta 45 min. 

– Lämminkivihieronta 30 min. 

– Turvehoito jaloille 45 min. 

– Turvehoito selälle 45 min. 

Voimassa ympäri vuoden. 
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Hinta alk. 97 €/ hlö/ vrk kun huoneessa majoittuu kaksi henkilöä. Yksin majoittuessa hinta 

alk. 132 €/ hlö/ vrk. Hinta sisältää yhden vuorokauden majoituksen rantahotellin Superior -

huoneessa, hotelliaamiaisen sekä valitun hemmotteluhoidon. 

Paketin kohderyhmänä voidaan pitää liikematkustajia, pariskuntia sekä yhden (tai kahden) 

yön majoittujia. 

Hengähdystauko -paketti on toinen Oma aika-pakettien lisäksi kehittämissäni kokonaisuuk-

sissa, joka ei suoraan liity saunaan tai saunomiseen. Paketin rakenne tuli mieleeni ensimmäi-

senä kun aloin miettimään, minkälaisia kokonaisuuksia Anttolanhoviin voisi kehittää. Kun 

mainitsin Eijalle majoituksen ja hemmotteluhoidon yhdistämisestä saman hinnan alle, hän 

kertoi Anttolanhovin myyneen näitä kahta silloin tällöin asiakkaille yhteishintaan, mutta siitä 

ei ole varsinaista pakettia. Niinpä suunnittelin erityisesti liikematkustajille sopivan kokonai-

suuden, jossa majoitus ja valittu hemmotteluhoito varataan samaan aikaan. 

Paketin hinta/ hlö on laskettu sekä yksin matkustavalle että kahdelle henkilölle. Hemmotte-

luhoidoiksi valittiin suunnilleen samanarvoiset ja -kestoiset hemmotteluhoidot. Asiakasta aja-

tellen pakettiin jätettiin valinnanvara (huomioiden varaustilanne) hoitojen välillä, tuomaan 

pakettiin yksilöllisyyttä sekä asiakkaan osallistumista ja vaikuttamista tuotteen sisältöön. 

 

Hyvä hetki (liite 8) 

Pienellä porukalla (2 – 6 hlöä) rentoutuen ja nauttien hotellin tilaussaunan lämmöstä. Paketti 

sisältää tilaussaunan vuokran, allasosaston lämminvesialtaan yksityiskäytön sekä mahdolli-

suuden valmistaa rentouttava jalkakylpy. Pakettiin kuuluu myös alkujuomana Ollinmäen 

Ruhtinatar- tai alkoholiton Prinsessa -kuohuviini. Hyvä hetki -saunapaketin voi ostaa joko 

ravintolassa nautittavan Mikkeli-menun kanssa tai ilman ruokapalveluita. 

Kokonaiskesto: 2 h 

Voimassa ympäri vuoden. 

Yksittäisasiakkaista kohderyhmänä voidaan pitää pariskuntia ja perheitä (lapsille juomavaih-

toehtona esim. tuoremehu). Kohderyhmäksi sopii myös pienet kaveri- ja yritysporukat. Pa-

ketti sopii lyhyempään illanviettoon, pidettäväksi esim. palaverin tai kokouksen jälkeen. 
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Hinta: alk. 48 € / hlö, sisältäen saunavuokran ja lämminvesialtaan yksityiskäytön, Ollinmäen 

Ruhtinatar -kuohuviinin (vaihtoehtona alkoholiton Prinsessa -kuohuviini) sekä jalkakylpytar-

vikkeet. 

Huom. Yhteishinta Mikkeli-menun kanssa, alk. 83 € / hlö. Menu nautitaan Anttolanhovin 

ravintolassa saunomisen jälkeen. 

Halusin hyödyntää saunapaketeissa myös Anttolanhovin hotellirakennuksessa sijaitsevaa ti-

laussaunaa. Tilat on tarkoitettu maksimissaan kuudelle henkilölle, joten se yhdistettiin yksit-

täishenkilöille suunnattuihin paketteihin. Hyvä hetki on kokonaisuus pienemmälle porukalle, 

esimerkiksi illanviettoihin. Se on myös vaihtoehto kun haluaa saunomaan vain oman ryh-

mänsä, tai esimerkiksi perheen kanssa, muttei halua varata suurta rantasaunaa käyttöönsä. 

Tilaussaunan vuokraan sisältyy myös allasosaston lämminvesialtaan yksityiskäyttö. 

Saadakseni pakettiin yksilöllisyyttä, liitin siihen anttolalaisen Ollinmäen Viinitilan kuohuviinin 

(myös alkoholiton kuohuviini saatavilla.) sekä jalkakylpymahdollisuuden. Jalkakylpy toteute-

taan käyttämällä valmista jalkakylpyöljyä tai -tiivistettä. Vaihtoehdoksi mainitsin Frantsilan 

Yrttijalkakylpytiivisteen, mutta lopullinen päätös käytettävästä tuotteesta tapahtuu Anttolan-

hovin toimesta. Saunapakettiin liitettiin Eijan idean pohjalta vaihtoehdoksi myös yhteishinta 

Anttolanhovin ravintolan tarjoaman Mikkeli-menun (Taste of Finland, Makujen Suomi -

kaupunkimenu) kanssa. Näin pakettiin saatiin enemmän paikallisuutta mukaan.  

6.2  Arviointi 

Omasta mielestäni saunatuotepaketit onnistuivat hyvin. Toivon niiden pääsevän lähiaikoina 

myyntiin ja olisi mukavaa kuulla Anttolanhovilta, miten tuotteet otettiin vastaan ja lähteekö 

niiden myynti hyvin käyntiin. Sitä ennen Anttolanhovi hoitaa tuotteiden testaamisen ja tekee 

muutoksia, jos näkee sen tarpeelliseksi. 

Tuotekehitysprosessin aloitus vei itseltäni aikaa, sillä koko asia oli minulle uutta. Lisäksi työ-

harjoittelu ja kesällä työt veivät aikaa opinnäytetyöltä, samoin tuotesuunnittelulta. Saatuani 

selville tapaamisten ja sähköpostien kautta, mitä Anttolanhovi tuotteilta hakee, aloitin tuote-

kokonaisuuksien suunnittelun. Vaikka oma osuuteni tuotteissa päättyi hinnoitteluun, piti mi-

nun silti käydä läpi palveluprosessit, tehdä aika-arviot tuotteille ja miettiä, kuinka saada pa-
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kettien kulusta asiakkaalle miellyttävin. Paikallisuuden, luonnollisuuden ja yksilöllisyyden 

miettiminen oli välillä haastavaa, mutta onnistuin omasta mielestäni siinäkin suhteellisen hy-

vin. 

Suunnittelutyö eteni pikkuhiljaa ja pienen yksityiskohdan selvittämiseen saattoi kulua monta 

tuntia. Halusin kuitenkin olla perusteellinen, sillä minusta oli hienoa, että Anttolanhovi halusi 

aloittaa projektin kanssani ja pyrin tekemään työn niin hyvin kuin osaan. Yhteistyö Eija Mar-

tikaisen kanssa oli erittäin sujuvaa ja tapaamisia oli omasta mielestäni sopiva määrä. Suurim-

man osan asioista käsittelimme sähköpostitse, mutta tapaamisissa pystyi kertaamaan, kysy-

mään ja suunnittelemaan lisää.  

Ottaen huomioon, ettei minulla ole mitään aiempaa kokemusta tuotesuunnittelusta tai tuote-

kehityksestä, suoriuduin omasta mielestäni hyvin. Tuotteet vastaavat mielestäni annettuja 

tavoitteita, ja sain oman osuuteni tehtyä suunnilleen aikataulussa. Toivon saunapakettien ta-

voittavan uusia asiakkaita Anttolanhoville ja toimivan niin kuin ne on suunniteltu. Seuraavas-

sa palaute Eija Martikaiselta tuotteisiin ja tuotekehitykseen liittyen: 

”Saunatuotteiden tuotteistaminen Teija Mielikäisen kanssa alkoi tammikuussa 2014, Antto-

lanhovin toive oli saada saunan ja luonnon yhdistäviä kokonaisuuksia kohderyhmänä sekä 

yksittäiset että ryhmäasiakkaat. Ensimmäisellä tapaamiskerralla keskustelimme Anttolanho-

vin asiakkaista ja Anttolanhovia ympäröivän luonnon tuomista mahdollisuuksista. Sen jäl-

keen prosessi on edennyt sähköpostin ja tapaamisten kautta tuotteisiin, joita nyt viimeistel-

lään myyntikuntoon. Teija on sisäistänyt Anttolanhovin arvot tuotteissaan ja uskon niistä 

olevan hyötyä myyntipalvelulle myyntivälineenä sekä tuottavan asiakkaille lisäarvoa ja tuovan 

osaltaan luonnon lähemmäksi asiakasta, ihan niin kuin toiveemme on ollut. Oma tuotesuo-

sikkini on ehdottomasti Hyvän olon yrtit -kokonaisuus. Tuotteiden nimistä keskustelemme 

vielä myyntitiimin kanssa myyntityön näkökulmasta tuotteistamispalaverissamme 30.10., ja 

pidämme Teijaa siitä ajan tasalla.” Eijan lähettämän palautteen mukaan Anttolanhovissa e.m. 

palaverissa myyntitiimin kommentit paketteihin olivat olleet myönteisiä ja tuotteita pidettiin 

toteuttamiskelpoisina. Ryhmille suunnattujen pakettien henkilömääriä saatetaan muuttaa tar-

peen mukaan, mutta muuten pakettien koettiin olevan onnistuneita. 

Teorialähteistä saatu tieto auttoi pääsemään alkuun tuotekehityksessä. Tuotekehityksen malli 

ja sen vaiheet antoivat kokonaiskuvan, mitä prosessi tulee pitämään sisällään sekä mitä seik-

koja tulee huomioida kehitettäessä uusia tuotteita. Matkailutuotteen tuotekehityksessä paino-
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tettiin elämyksellisyyden merkitystä ja sen huomioimista, joten pyrin suunnittelemaan sauna-

paketit elämyksellisiksi. Tuotekehitystyötäni auttoivat paljon myös Matkailun edistämiskes-

kuksen julkaisut, kuten Suomalaisen hyvinvointimatkailun kehittämisstrategia kansainvälisillä 

markkinoilla 2009–2013 (2009), jossa käytiin läpi, mitä suomalaisen matkailutuotteen tulisi 

sisältää ja mitä asioita siinä tulisi korostaa. Käytin tuotteissa myös MEK:n suosittelemaa lin-

jaa tuotteiden kuvauksissa ja nimeämisissä, eli en käyttänyt niissä termejä joiden sisällöstä tai 

merkityksestä ei välttämättä ole yhtenevää mielipidettä, vaan sen sijaan keskityin itse tuottee-

seen ja sen sisällön kuvaamiseen (Hentinen 2002, 6 – 7). 

Teoriatausta hyvinvointimatkailusta antoi käsitystä kokonaisvaltaisesta hyvinvoinnista ja sen 

suosimisesta hyvinvointituotteissa. Oli myös hyvä tietää ja tiedostaa tuotesuunnittelun alusta 

asti, että matkailutuotteelle on tyypillistä monesta osasta koostuminen ja monen palvelupro-

sessin yhdistäminen. Tämän huomasi työn edetessä ja pakettien alkaessa rakentua, mutta tie-

to helpotti suunnittelua jo alussa. 

Käytin tuotesuunnittelussa nk. pohjatietona erilaisia saunakirjoja ja etsin tietoa luonnonmu-

kaisesta kauneudenhoidosta. Etsin tietoa myös muiden maiden sauna- ja kylpyläpalveluista, 

esimerkiksi Saksan vastaavista palveluista. Rakensin pohjatiedon avulla kuvaa, mitä element-

tejä paketit voisivat sisältää ja mitä tuotteita on jo markkinoilla. 
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7  POHDINTA 

Opinnäytetyön tavoitteena oli kehittää Hotelli Anttolanhoviin toimivat saunatuotepaketit. 

Toimeksiantaja on tyytyväinen kehitettyihin kokonaisuuksiin ja valmistelee niiden lanseeraus-

ta, joten asetettu tavoite täyttyi. Prosessin tuloksena syntyi kahdeksan erilaista tuotekokonai-

suutta, joista viisi on ryhmämatkailijoille ja kolme yksittäismatkailijoille tarkoitettua. Sauna-

tuotteiden kehitysprosessi ja koko opinnäytetyöprosessi oli mielestäni opettava. Oli mielen-

kiintoista päästä toteuttamaan käytännössä tuotekehitystä ja näkemään, mitä kaikkea siihen 

kuuluu ja miten tuotekehitykseen liittyvät asiat yrityksen sisällä hoidetaan. Aihe tuntui pro-

sessin alussa hyvin haasteelliselta aiemman kokemuksen aiheesta puuttuessa. Kuitenkin kir-

jallisuuteen, Anttolanhovin palveluihin ja saunakulttuuriin tutustuminen auttoivat lähtemään 

prosessissa liikkeelle. 

Opinnäytetyön aihealue, eli saunatuotepakettien kehittäminen ja saunan osuuden lisääminen 

hyvinvointipalveluissa, oli ajankohtaisempi aihe kuin ennen prosessia oletin. Luettuani 

MEK:n julkaisuja suomalaisesta hyvinvointimatkailusta ja saunan liian vähäisestä hyödyntä-

misestä matkailumarkkinoinnissa, aloin ajatella tekemääni tuotekehitysprosessia entistä tärke-

ämpänä ja ajankohtaisempana, sen hyödyntäessä lähes jokaisessa paketissa saunaa ja nostaen 

sen osuutta esille. Anttolanhovin luonnonmukainen ideologia ja saunomismahdollisuus sa-

vusaunassa toteuttavat suomalaisen hyvinvointimatkailun trendejä, ja saunan esille nostami-

nen myös uusissa paketeissa on hyvä lisä pitämään Anttolanhovin tuotetarjonnan edelleen 

ajankohtaisena. Tuotteiden ideointi oli mielenkiintoista ja aikaa vievää. Kilpailijoiden tarjon-

nan vertailu Anttolanhovin tarjontaan, ideointi, käytännön palveluprosessin miettiminen, 

lisäarvon ja yllätyksellisyyden luominen asiakkaalle sekä oikeiden oheistuotteiden valinta vei-

vät enemmän aikaa kuin osasin kuvitella. Olen kuitenkin erittäin tyytyväinen työn tuloksena 

saatuihin tuotepaketteihin. 

Opinnäytetyöprosessi itsessään osoittautui pidemmäksi projektiksi kuin mitä ajattelin etukä-

teen, sillä siihen meni melkein koko vuosi. Arvioin etukäteen aikataulun tiukemmaksi kuin 

mitä käytännössä oli mahdollista toteuttaa. Välillä työskentely oli tiiviimpää ja välillä aikaa ei 

tuntunut riittävän opinnäytetyölle ollenkaan. Työn edistyminen tapahtui pikkuhiljaa ja kesti 

jonkin aikaa ennen kuin totuin siihen, ettei kaikkea tarvitse saada heti tehtyä. Opinnäytetyön 

tekeminen toisella paikkakunnalla (Mikkeli) kuin missä oma oppilaitos sijaitsee, opetti sekä 

edellytti oman työn aikatauluttamista ja organisointia. Yhteydenpito sekä KAMK:n että Ant-
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tolanhovin kanssa sujui mielestäni hyvin, ja sijainti suhteellisen lähellä toimeksiantajaa mah-

dollisti tapaamisten järjestämisen vaivattomammin, kuin jos olisin asunut Kajaanissa opin-

näytetyöprosessin ajan. 

Opinnäytetyön tekeminen on opettanut minua itsenäiseen työskentelyyn sekä olemaan itse 

aktiivinen oman asian kanssa ja ottamaan yhteyttä. Koen saaneeni tältä prosessilta paljon 

valmiuksia työelämää varten ja rohkeutta ottaa vastaan uusia haasteita, vaikka jostakin työ-

tehtävästä ei ennestään kokemusta olisikaan. Tyytyväisin koko opinnäytetyöprosessissa olen 

kuitenkin siihen, että toimeksiantaja on tyytyväinen tuotteisiin ja valmistelee niiden lansee-

rausta. Raportointi osoittautui haasteellisemmaksi kuin olin odottanut, enkä toteuttanut sitä 

niin huolellisesti kuin alun perin ajattelin. Tästä huolimatta tuotekehitysprosessin kuvaus ja 

toteutus onnistuivat mielestäni hyvin. 

Olisin mielelläni ollut mukana organisoimassa tuotteiden testaamista ja lanseeraamista, mutta 

opinnäytetyön aikataulun vuoksi sitä ei pystytty liittämään prosessiin mukaan. Niinpä osuu-

teni rajoittui hinnoitteluun ja tuotekuvausten laatimiseen. Opinnäytetyössä raportoitu tuote-

kehitysprosessi jäi siis vajaaksi eikä siihen saada tietoa, muuttuuko joidenkin tuotteiden sisäl-

tö testaamisen jälkeen. Myöskään pidemmän ajanjakson tietoa, miten asiakkaat ottavat tuot-

teet vastaan, ei luonnollisesti saada opinnäytetyöhön mukaan. 

Kuten aiemmin työssä on todettu, tuotteet koostuvat kuitenkin osaksi jo ennestään olemassa 

olevista elementeistä, joten lähes ainoa, joka vaatii testaamisen, on niiden toimivuus yhdessä. 

Tämän vuoksi voisi olettaa tuotteiden toimivan ja jopa lisäävän esimerkiksi Anttolanhovin 

ryhmävarausten myyntiä. Todellisen tilanteen Anttolanhovi näkee kuitenkin vasta tuotteiden 

lanseerauksen jälkeen, seuraten tilannetta. 
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LIITE 1. HETKI HEMMOTTELUA 

   Tuotekortti    
10/2014  

Hetki hemmottelua -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, rantasauna  

Toteuttaja  minimi 4 ja maksimi 16 hlöä 

Tuote   
Hetki hemmottelua -saunapaketti: 
Hemmotteluhoito oman porukan kesken ja rantasaunan löylyistä nauttimista. Sauno-
miseen aikaa 3h. Saunomisen ohessa tai sen jälkeen (sovittuna aikana) rantasaunal-
la tehdään hemmotteluhoito (käsille tai jaloille). Hemmotteluhoito (45 min- 1h) toteu-
tetaan samanaikaisesti koko ryhmälle. Halutessaan rantasaunalle voi tilata sauna-
menun tai saunomisen jälkeen nauttia sovitun menun ravintolassa.  
 
Huomioitavaa: 

- Voimassa ympäri vuoden 
- Varaustilanteessa kysyttävä ryhmäkoko, valittava porukalle mieleisempi 

hemmotteluhoito ja varattava mahdollinen menu (lisämaksu). Allergiat (mar-
jat, hedelmät) pyydetään ilmoittamaan saunajuomaa varten 

- Rantasaunan voi lämmittää myös tavallisena saunana, jolloin hinta eri kuin 
savusaunan kanssa (ks. hinnat) 

- Saunajuoma: Vesipohjainen, kylmä, kannusta tarjottava juoma. Esim. vesi 
maustettuna mustaviinimarjan lehdillä, marjoilla.. sesongin mukaan. 

 
Kesto: n. 4h 
 
Kohderyhmä: 
Nais- ja työporukat, 30+ v., illanvietto. Myös kansainväliset ryhmät. 
 

 
Hinta  

  

Listahinnat   

  

4-8 hlöä 92 €/hlö 

    

9-16 hlöä 58 €/hlö 

  

  

Hinnat kun rantasauna 
lämmitetään tavallisesti 

  

  

4-8 hlöä 70 €/hlö 

  

9-16 hlöä 47 €/hlö 

  
 

 
Varaukset:  

 
Anttolanhovi, myyntipalvelu / vastaanotto, kylpylä  

 
Tuote 
voimassa: 

 
2014 



   

 

 

LIITE 2. HYVÄN OLON YRTIT 
 

   Tuotekortti    
10/2014  

Hyvän olon yrtit -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, rantasauna  

Toteuttaja  minimi 4 ja maksimi 16 hlöä 

 
Tuote  

 
Hyvän olon yrtit -saunapaketti: 
Hyvinvointia lähimetsän yrteistä ja saunan lämmöstä. Savusaunalta lähdetään op-
paan/saunaemännän johdolla lähimetsään, josta kerätään saunavihtojen ja jalkakyl-
py-yrttien ainekset. Jokainen sitoo oman vastan, johon voi valita haluamiaan puunok-
sia ja yrttejä, haluttujen vaikutusten mukaan (aikaa yht. näihin 1 h). Saunalla valmis-
tetaan jalkakylpy laittamalla yrtit vatiin ja kaatamalla päälle pari litraa lähes kiehuvaa 
vettä. Yrttien annetaan liota n. 20 min ajan, jonka aikana nautitaan saunalle tuotu 
smoothie. Kun jalkakylpy on hautunut, lisätään vatiin vettä niin että nilkat peittyvät. 
Jalkakylvyn suositeltu kesto on n. 15 min. Jalkakylvyn voi tehdä missä kohtaa sau-
nomista vain kun yrttivesi on haudutettu. Saunaemäntä jää ryhmän kanssa saunalle 
ja tuo saunajuomat saunomisen alettua. Neuvonta vihdan liotuksesta ennen käyttöä. 
(saunominen yhteensä n. 2-3h) 
Halutessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jälkeen nauttia so-
vitun menun ravintolassa. 
 
Huomioitavaa: 

- Voimassa kesäsesongin ajan 
- Varaustilanteessa kysyttävä ryhmäkoko, varattava mahdollinen menu (lisä-

maksu). Allergiat (marjat, hedelmät) pyydetään ilmoittamaan saunajuomaa ja 
smoothieta varten. 

- Saunajuoma: Vesipohjainen, kylmä, kannusta tarjottava juoma. Esim. vesi 
maustettuna mustaviinimarjan lehdillä, marjoilla tai hedelmillä sesongin mu-
kaan. 

- Saunalle toimitettava etukäteen jokaiselle ryhmän jäsenelle jalkakylpyvati 
 
Kesto: n. 4-4,5h 
Kohderyhmä: 
TYKY-porukat. työporukat, ryhmäytyminen. Myös morsiussauna (tällöin teemaan so-
pivat yrtit ja vastat). 25+ v. Myös kansainväliset asiakkaat (saunaemäntä tällöin vält-
tämätön) 

 
Hinta  

 

Listahinnat   

    

4-8 hlöä 122 €/hlö 

   

9-16 hlöä 75 €/hlö 

                            
 

 
Varaukset:  

 
Anttolanhovi, myyntipalvelu / vastaanotto, kylpylä  

 
Tuote voi-
massa: 

 
2014 



   

 

LIITE 3. LÖYLYN LEMPEYS 

   Tuotekortti    
10/2014  

Löylyn lempeys -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, rantasauna  

Toteuttaja  minimi 4 ja maksimi 16 hlöä 

 
Tuote  

 
Löylyn lempeys -saunapaketti: 
Turvehoito saunan lämmössä. Aluksi peseydytään (myös hiukset) ja 
lämmitellään savusaunan löylyissä, jotta iho on sopivan lämmin turve-
hoitoon. Turve levitetään puhtaalle iholle ja sen kanssa oleillaan sau-
nassa n. 20 min. Turve huuhdotaan vedellä pois. Pesuaineita ei tarvitse 
käyttää, sillä turve on itsessään antiseptistä ja ihoa hoitavaa. Ihovoiteita 
ei myöskään suositella heti turvehoidon jälkeen laitettavaksi iholle. Juo-
tavaa kannattaa nauttia runsaasti. 
 
Halutessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jäl-
keen nauttia sovitun menun ravintolassa. 
 
Huomioitavaa: 

- Voimassa ympäri vuoden 
- Turvesaunaa ei suositella sydän- ja verenpainetautiselle 
- Varaustilanteessa kysyttävä ryhmäkoko, varmistettava turve-

hoidon sopivuus ryhmälle (sairaudet), varattava mahdollinen 
menu (lisämaksu). 

- Allergiat (marjat, hedelmät) pyydetään ilmoittamaan saunajuo-
maa varten 

- Varatessa varmistettava: savusauna vai tavallinen sauna (hin-
taero) 

- Saunaemäntä opastaa turpeen käytössä 
- Saunajuoma: Vesipohjainen, kylmä, kannusta tarjottava juoma. 

Esim. vesi maustettuna mustaviinimarjan lehdillä, marjoilla tai 
hedelmillä sesongin mukaan. 

Kesto: 3 h 
Kohderyhmä: 
Työporukat, kaveriporukat, 22+ v, kansainväliset asiakkaat 
 

 
Hinta  

  

Listahinnat   

  

4-8 hlöä   101 €/hlö 

  

9-16 hlöä   64 €/hlö 

  

Hinnat kun rantasauna 
lämmitetään tavallisesti 

  

4-8 hlöä   80 €/hlö               

  

9-16 hlöä   53 €/hlö 

  
 

Varaukset:  Anttolanhovi, myyntipalvelu / vastaanotto, kylpylä  

Tuote voimassa: 2014 

 



   

 

LIITE 4. LUMIMETSÄN LUMO 

   Tuotekortti    
10/2014  

Lumimetsän lumo -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, rantasauna  

Toteuttaja  minimi 4 ja maksimi 16 hlöä 

Tuote   
Lumimetsän lumo –saunapaketti 
Talvimaiseman rauhaa ja saunomista savusaunassa. Lähtö joko opas-
tettuun lumikenkäilyyn tai lyhtyvaellukseen savusaunalta. Retken kesto 
1,5-2h. Ulkoilun jälkeen jatketaan talvipäivää/iltaa saunomalla ja ehkä 
piipahtamalla myös avannossa. Saunomisaika 3 h. Pakettiin kuuluu 
myös saunahunaja (Mellis: Sauna Arctica Valkoturve&Hunaja-
saunavoide) jota voi käyttää puhtaalle iholle esimerkiksi kasvonaamio-
na saunassa, kun iho on ensin n. 20 minuutin ajan saanut lämmetä löy-
lyssä. 
 
Halutessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jäl-
keen nauttia sovitun menun ravintolassa. 
 
Huomioitavaa: 

- Voimassa talvisesongin ajan 
- Varaustilanteessa kysyttävä ryhmäkoko, valittava jompikumpi 

aktiviteeteista, varattava mahdollinen menu (lisämaksu). Aller-
giat (marjat, hedelmät) pyydetään ilmoittamaan juomia varten. 

- Saunalle toimitettava etukäteen Valkoturve&Hunaja -
saunavoide 

- Saunajuoma: Vesipohjainen, kylmä, kannusta tarjottava juoma. 
Esim. vesi maustettuna mustaviinimarjan lehdillä, marjoilla tai 
hedelmillä sesongin mukaan. 

 
Kesto: 4,5-5 h 
 
Kohderyhmä: 
TYKY-porukat. työporukat, ryhmäytyminen. Mies- ja naisporukat. 
 
 

 
Hinta  

  
 

Listahinnat   

    

4-8 hlöä 97 €/hlö 

   

9-16 hlöä 56 €/hlö 

   

  
 

  

Varaukset:  Anttolanhovi, myyntipalvelu / vastaanotto, kylpylä  

Tuote voimassa: 2014 



   

 

LIITE 5. HYVÄN MIELEN AAKKOSET 
 

   Tuotekortti    
10/2014  

Hyvän mielen aakkoset -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, rantasauna  

Toteuttaja  minimi 4 ja maksimi 16 hlöä 

Tuote   
Hyvän mielen aakkoset -saunapaketti: 
Hyvälle mielelle metsäkellinnän tai kuivapuku-uinnin merkeissä, jonka 
jälkeen nautitaan savusaunan löylyistä. Lähtö joko ohjattuun metsäkel-
lintään tai kuivapuku-uintiin savusaunalta (kokonaiskesto 1,5-2 h). Ul-
koilun jälkeen palataan savusaunalle ja jatketaan päivää/iltaa saunoen 
ja uiden. Saunomisaika 3 h. Pakettiin kuuluu myös saunahunaja (Mel-
lis: Sauna Arctica Valkoturve & Hunaja –saunavoide) jota voi käyttää 
esimerkiksi kasvonaamiona saunassa, kun iho on ensin n. 20 minuutin 
ajan saanut lämmetä löylyssä. 
 
Halutessaan savusaunalle voi tilata saunamenun tai saunomisen jäl-
keen nauttia sovitun menun ravintolassa. 
 
Huomioitavaa: 

- Metsäkellintä voimassa sulan kauden ajan, kuivapuku-uinti 
mahdollista ympäri vuoden (pakkasraja -15C) 

- Varaustilanteessa kysyttävä ryhmäkoko, valittava jompikumpi 
aktiviteeteista ryhmälle, varattava mahdollinen menu (lisämak-
su). Allergiat (marjat, hedelmät) pyydetään ilmoittamaan juomia 
varten. 

- Saunalle toimitettava etukäteen Valkoturve&Hunaja -
saunavoide 

- Saunajuoma: Vesipohjainen, kylmä, kannusta tarjottava juoma. 
Esim. vesi maustettuna mustaviinimarjan lehdillä, marjoilla tai 
hedelmillä sesongin mukaan. 

 
Kesto: n. 4,5-5 h 
 
Kohderyhmä: 
TYKY-porukat. työporukat, ryhmäytyminen. Mies- ja naisporukat. 
 
 

 
Hinta  

  
 

Listahinnat   

    

4-8 hlöä 111 €/hlö 

   

9-16 hlöä 86 €/hlö 

   
 

  

Varaukset:  Anttolanhovi, myyntipalvelu / vastaanotto, kylpylä  

Tuote voimassa: 2014 



   

 

LIITE 6. OMA AIKA 
 

   Tuotekortti    
10/2014  

Oma aika -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, vastaanotto/ myymälä 

Toteuttaja   

 
Tuote  

 
Oma aika -tuotepaketit: 
Mahdollisuus ostaa tuotepaketti mukaan hotellin vastaanotosta käytet-
täväksi omassa hotellihuoneessa, huvilassa, loma-asunnossa tai koto-
na. Tuotepaketteja on kaksi (sellofaani-pussi, Anttolanhovi-tarra pääl-
lä). 
 
Jalkojenhoitopaketti sisältää: 

- Idea-Rapsakan jalkakylvyt 2 kpl 
- Mellis: Silva Arctica Virkistävä Jalkavoide Minttu & Hunaja. 

Kaikille ihotyypeille. 
Vartalonhoitopaketti sisältää: 

- 2 x Raijan Aitan pellavaisia pesulappuja 
- Mellis: Silva Arctica Saunavoide Hilla & Hunaja. Koko keholle 

tarkoitettu hellästi kuoriva saunavoide. Hillauute ja hunaja tuo-
vat iholle arvokkaita vitamiineja ja voimaa. Propolisuute ja hil-
lansiemen täydentävät hunajan puhdistavaa vaikutusta. 

- Mellis: Sauna Arctica Turve & Hunaja -saunahunajavoide. Hu-
naja kosteuttaa ihoa täydentäen turpeen ja väinönputken tera-
peuttisia vaikutuksia. Sopii käytettäväksi iholle saunassa mutta 
myös esim. kasvo- ja jalkahoitoon ilman saunaa. 

- Mellis: Silva Arctica Mustikkainen Hoitovoide. Erityisesti kas-
voille ja käsille tarkoitettu hoitovoide. Sisältää hunajaa, musti-
kansiemenöljyä, ihoa bioaktiivisesti uudistavaa valkoturveuutet-
ta, koivunmahlaa ja siankärsämö-öljyä. Parantaa ihon kuntoa 
hoitaen ja vahvistaen sitä. 

 
Huomioitavaa: 

- Voimassa ympäri vuoden 
- Tuotepaketit ostettavissa hotellin vastaanotossa/ myymälässä 

 
Kohderyhmä: 
Yksittäisasiakkaat, yhden yön/ lyhyen ajan majoittujat 
 

 
Hinta  

  

Hinnat   

Jalkojenhoitopaketti 18 € 

  

Vartalonhoitopaketti 48 € 
 

 
Tuote voimassa: 

 
2014 



   

 

LIITE 7. HENGÄHDYSTAUKO 
 

   Tuotekortti    
10/2014  

Hengähdystauko -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, rantahotelli 

Toteuttaja  minimi 1 maksimi 2 hlöä 

 
Tuote  

 
Hengähdystauko – majoituspaketti: 
Paketin hintaan sisältyy yhden yön majoitus Superior-huoneessa sekä 
valittu hemmotteluhoito DaySpa:ssa. 
Hoitovaihtoehdot: 

- Kokovartalohieronta 45 min 
- Lämminkivihieronta 30 min 
- Turvehoito jaloille 45 min 
- Turvehoito selälle 45 min 

 
Huomioitavaa: 

- Voimassa ympäri vuoden 
- Varaustilanteessa kysyttävä henkilömäärä ja valittava jokin 

hemmotteluhoidoista, asiakkaan saapuessa varmistettava hoito 
ja varattu aika 

 
Kohderyhmä: 
Liikematkustajat, pariskunnat, yhden (tai kahden) yön majoittujat 
 
 

 
Hinta  

  
 

Hinnasto  

  

1 majoittuja 132 €/hlö/vrk 

  

2 majoittujaa 97 €/hlö/vrk 

    
 

 
Varaukset:  

 
Anttolanhovi, myyntipalvelu / vastaanotto  

 
Tuote voimassa: 

 
2014 



   

 

LIITE 8. HYVÄ HETKI 
 

   Tuotekortti    
10/2014  

Hyvä hetki -tuoteseloste 2014 
     

Paikka Anttolanhovi, rantahotellin tilaussauna 

Toteuttaja  minimi 2 ja maksimi 6 hlöä 

 
Tuote  

 
Hyvä hetki -saunapaketti: 
Pienellä porukalla rentoutuen ja nauttien hotellin tilaussaunan lämmös-
tä. Paketin hintaan sisältyy pyyhevuokra, jalkakylpytarvikkeet sekä 
kuohuviini (Ollinmäen Ruhtinatar- tai alkoholiton Prinsessa-kuohuviini). 
Paketin voi ostaa joko ravintolassa nautittavan Mikkeli-menun kanssa 
tai ilman ruokapalveluita. 
 
Huomioitavaa: 

- Voimassa ympäri vuoden 
- Varaustilanteessa kysyttävä ryhmäkoko, valittava paketti me-

nulla tai ilman ja holiton vai holillinen kuohuviini 
- Kuohuviini ja jalkakylpytarvikkeet (vadit + jalkakylpyöljy, esim 

Frantsilan jalkakylpytiiviste) valmiiksi saunalle 
 
Kesto: 2 h 
 
Kohderyhmä: 
Pienet kaveri- ja yritysporukat. Lyhyempi illanvietto, esim palaverin tai 
kokouksen jälkeen. Yksittäisasiakkaista pariskunnat, myös perheet 
(lapsille juomavaihtoehtona esim. tuoremehu) 
 

 
Hinta  

  
 

Listahinnat   

  

Paketti Mikkeli-menulla 83 €/hlö 

  

Ilman menua 48 €/hlö 

  
 

 
Varaukset:  

 
Anttolanhovi, myyntipalvelu / vastaanotto  

 
Tuote voimassa: 

 
2014 

 


