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Kiitokset

Kiitokset erityisesti Taina Worsterille Tahko Outdoorsille, jotta olet jaksanut puurtaa
Tiimikisojen tuotteistamista kanssani. Tuotteistamista ei tdysin yksin pysty tekemaan.
Taytynee kiittdd Kuopion Seudun Uusyrityskeskusta siitd, ettd minulle kerrottiin, etta
tuotteistamisprosessi on pitké ja aikaa vieva prosessi. Kiitokset liséksi kaikille ysté-
ville ja sukulaisille, jotka olette olleet hengessa mukana ja testaamassa lajeja seké
kuulemassa milloin mitékin huimia uusia ideoita. Ja kiitokset kaikille niille, jotka ovat
auttaneet vélineiden toteuttamisessa Tiimikisoihin ja toki kaikille niille, jotka ovat jo
Tiimikisoihin osallistuneet, teilt4 saadulla palautteella on ollut suuri merkitys tuotteis-
tamisprosessissa ja olette olleet vaikuttamassa siihen millaiseksi Tiimikisat ovat muo-

toutuneet ja tulevat tulevaisuudessa olemaan.
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1 JOHDANTO

Opinnéaytetydssani tulen kehittdmaan omaa yritystoimintaani tuotteistamalla toiminnal-
lisen Tiimikisat -palvelupaketin, joka suunnataan péaasiassa yritysryhmille osaksi vir-
Kistys - / ty6hyvinvointipéivid. Tuotteistuksen kautta Tiimikisat — palvelupaketti luo-
daan ideasta toimivaksi palvelupaketiksi. Tuotteistuksen kautta saadaan Tiimikisat-pal-
velupaketista palvelupaketti, jota voidaan tuottaa niin ulko- kuin sisétiloissa, eri vuo-
denaikoina seka paketti on muunneltavissa erikokoisille ja erilaisille asiakasryhmille.
Kohderyhména ovat padosin yritysryhmat, erilaiset tyoyhteisot, jotka haluavat toimin-
nallista ryhmaéaktiviteettia, jossa on mahdollista tehdd yhdessé ryhma- ja yhteishenkea
kohottavaa toimintaa. Tiimikisat -palvelupaketit eivét siis ole sidottuja yhteen toteutus-
paikkaan, vaan niita voidaan toteuttaa erilaisissa toimintaymparistoissa asiakkaan toi-
veiden mukaan. Tiimikisat — palvelupakettia voidaan liséksi raataloida asiakasryhmien
tarpeiden mukaisesti.

Opinnéaytetyoni on kehittdmishanke, jossa kehitetaan ideasta valmiiksi palvelupaketiksi
Tiimikisat kokonaisuus. Tuotteistuksen kautta luon Tiimikisat- konseptin, joka sisaltda
tuotekuvauksen, asiakasryhman madrittelyn, tydohjeet, hinnoittelun, prosessikuvauk-
sen sekd dokumentoin Tiimikisat-palvelupaketin, jota voidaan tuotteistuksen jalkeen
tarjota suoraan markkinoille. Yhtenéd kohteena, johon Tiimikisat — palvelupakettia tul-
laan markkinoimaan ja kohdistamaan on Tahkon alue ja sinne saapuvat asiakasryhmat.
Tulevaisuudessa palvelupakettia markkinoimaan laajemmin, mutta opinnéytetydssani

tulen keskittymaan Tahkon alueelle tuotteistettaviin Tiimikisoihin.

Teoreettisessa viitekehyksessa perehdyn tuotteistamiin niin matkailupalvelun kuin pal-
velujen tuotteistamisesta ndkokulmasta. Teoreettisesta viitekehyksessd nostan esiin ryh-
maytymisen, eldmyksen ja ohjaajana toimimisen merkityksen ryhmaéaktiviteettien tuot-
teistamisessa seka osana palvelukokonaisuutta. El&mys teemaa nousee esiin matkailun
palvelujen kannalta sek& miten elamyksia voidaan asiakkaille tarjota ja voidaanko el&-
myksié tuotteistaa. Ryhmaaktiviteettia suunniteltaessa on tiedettava, miten ryhmayty-

miseen voidaan vaikuttaa ja mill& tavoin ryhmé&n muodostuminen on osana ohjelmapal-



veluita. Ohjaajan roolia tarkastelen teoriassa eli millainen on ohjaajan rooli ryhmayty-
misen ja ryhméhengen syntymisen kannalta sekd voiko ohjaaja vaikuttaa elamyksen

syntymiseen asiakkaalle ohjelmapalveluissa.

Ryhmaaktiviteetteja tilaavat monet tydyhteisot, joten tiimitydskentelyn merkitys on
tyoyhteisdissa hyvin tarkedd. Tyoyhteisoissa lisdantyy tiimimaéinen tyoote ja sité kautta
tyoyhteisot tarvitsevat ryhmahenked ja tiimityoskentelya lisédvéaa toimintaa, jotta tyo-
yhteiso toimii hyvin yhteen. Nostan teoriassa esiin millaisia vaatimuksia ja toiveita tii-

mityoskentelyyn nykypéivana on ja millaisia vaikutuksia hyvalla tiimilla voi olla.

Opinndytetyoni on kehittdmishanke ja kehittdmismenetelméksi olen valinnut tuotteista-
misen. Koska kyseessa on uuden palvelupakettikokonaisuuden kehittdminen ja tuotteis-
taminen, nostan teoriassa esiin tuotteistamisprosessin eri vaiheet. Mita vaiheita tuot-
teistamisprosessiin kuuluu, millaista hyotyé yrittdja voi tuotteistamisella saavuttaa seka
millaista hy6tya tuotteistamisella on, niin liiketoiminnan nakokulmasta, kuin asiakkai-

den saavuttamisen kannalta.

2 THMIKISOJEN KEHITTAMISEN TAUSTA JA TARVE

Kehittamishankkeen taustalla ja tarpeena on kehittdd omaan yritystoimintaani palvelu-
paketteja, joita voin suoraan hyodyntéé ja markkinoida oman Tiimaus yritykseni kautta
nyt ja tulevaisuudessa. Oman yritystoiminnan idea syntyi jo parisen vuotta sitten, jolloin
kévin tuttavani kanssa keskusteluja siitd, millaisia palveluita Tahkon alueelta puuttuu ja
millaisille ohjelmapalveluille olisi tarvetta. Esiin nousivat tuolloin seka lapsille suun-
natut palvelut, ettd muut matkailijoille suunnatut aktiviteetit Tahkolle. Lapsille suun-
nattua toimintaa olen ollut suunnittelemassa kesalla 2013 ja 2014, jolloin lapsille tuot-
teistettiin "Mammutin jaljilla” -seikkailuretkid, jota edelleen Tahkolle tuotetaan lahinna
sesonkiaikoina. Samalla, kun olen suunnitellut ja tuottanut lasten aktiviteetteja, nousivat
rinnalle ryhmille suunnatut palvelut, joita voisi tuotteistaa ja joille olisi tarvetta asiak-
kaiden keskuudessa. Samalla, kun olen toiminut Tahkolla lastenseikkailujen parissa,
olen ndhnyt millaisia muita aktiviteetteja Tahkolta puuttuu ja millaisia tarpeita alueen
toimijoille sek& alueen kayttdjilla on. Yhtena isona puutteena olivat ryhmaaktiviteetit.

Tahkolla tarjottiin ryhmdaktiviteettina ainoastaan Savolaisia Olympialaisia, joita on



useammalla palveluntarjoajalla melko samanlaisena konseptina. Kysyntdd muistakin
ryhmille suunnatuista palveluista olisi, jos vain joku niité tuottaisi. Joten tdhan kysyn-
tadn padtin ideoida oman yritykseni kautta tuotettavia ryhmaaktiviteetteja, jotka palve-
lisivat erilaisia ja erikokoisia ryhmié pienisté polttariporukaista aina isompiin tyoyhtei-

soihin saakka.

Kehittdmistarve nousi siis suoraan Tahkon alueen tarpeesta ja kysynnastd. Kysyntaa
uudenlaisille palvelupaketeille, joiden tarkoituksena on tuottaa yrityksille ja erilaisille
ryhmille palveluja Tahkolla oli siis tiedossa. Asiakastarve huomioon ottaen tulee pal-
velun raataloitya kysynnan mukaan ja soveltua toteutettavaksi Tahkolla erilaisissa ym-
paristoissa. Olen itse innostunut luomaan Tiimikisat — palvelupaketti kokonaisuutta,
jossa voin luoda uusia lajeja sekd uudenlaista tekemisté isoillekin ryhmille oman yri-
tystoiminnan kautta. Haluan kehittda laadukkaita ja hyvin tuotettuja ryhmaaktiviteet-

teja, joita asiakkaat eivat saa muilta palveluntarjoajilta.

Tyokykya yllapitavia ja tydhyvinvointia -paketteja toteuttavat monet tahot ja siksi on
hyva kysyd, ettd mita uutta tassé on ja miké eroaa jo olemassa olevista palveluista. Itse
aion tuotteistaa Tiimikisat -palvelupaketit uudesta ndkokulmasta, jossa on otettu huo-
mioon asiakkaat eli kohderyhmé uudella tavalla, jolloin tuotettavat palvelupaketit ovat
raataloinnin kautta yksilollisid. Kaikille ryhmille ei toteutua identtisia Tiimikisoja, vaan
raatalointi tapahtuu asiakasryhmén mukaan. Tiimikisoissa otetaan huomioon millaisia
tarpeita nykypéaivén tydelamassa yrityksilla ja tydyhteisoilla on, kun suunnitellaan hen-
kilostolle suunnattuja yhteisié virkistys- tai toimintapdivia. Tiimikisoissa huomioidaan
miten erilaisille menetelmille ja harjoitteilla saadaan ryhméhenki ja tiimityo tydyhtei-
son jasenissa kohoamaan ja ryhmaldiset tekemdan ja toimimaan yhdessa. Liséksi Tii-
mikisat -palvelupaketin lajit pyritddn valitsemaan niin, ettd kaikki osallistujat voivat
osallistua Tiimikisoihin ja lajit ovat suurimmalta osin ryhména kuin yksin tehtévid. Li-
séksi pyritddn saamaan koko tyoyhteisolle kuin yksittdinen osallistujalle uusia elamyk-
sid sek& muistoja, joita Tiimikisoihin osallistuneet voivat vield jalkikateen muistella.
Tiimikisojen organisointi ja jarjestelyt ovat tarkedssa osassatuotteistamisessa, jotta
osallistujat eivét joudu ohjelman aikana odottelemaan, vaan tekemistd on koko rahan

edesta.



3 TUOTTEISTAMINEN

3.1 Tuotteistamisprosessi

Tuotteistaminen on toimintaa, jolla on tarkoitus kehittda uusi tuote tai palvelu markki-
noille (Wulff, Mykkanen, Varis, Voutilainen, Keski-Orvola 2012, 33). Tuotteistami-
sella ei ole olemassa yhta yleisesti hyvaksyttyd madritelmaa (Jaakkola, Orava & Varjo-
nen 2009, 41). Tuotteistamisprosesseista on esitetty erilaisia malleja ja jokainen yritys
kuitenkin toteuttaa omanlaisen palvelun kehittdmishankkeensa omista lahtokohdistaan
(Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 5). Tuotteistamisella kuitenkin pyritaan siihen, etta
liilkeidea muokataan tuotteistamisen avulla markkinoitavaksi tuotteeksi tai palveluksi
(Tonder 2013, 12, 14). Palvelujen tuotteistamisella pyritddn hakemaan ratkaisua asiak-
kaan ongelmaan eli tuottamaan palveluita, joilla ratkaisemaan asiakkaan ongelma seka
saadaan asiakkaan tarpeet tyydytettyd, ettd vastattua asiakkaan toiveisiin (Parantainen
2008, 19-20, Tonder 2014, 12, 14, Borg, Kivi & Partti 2002, 133).

Tuotteistaminen ja kehittdminen ovat tarkedssa osassa, kun halutaan luoda yritykselle
kilpailukykyd, kannattavaa ja innovatiivista liiketoimintaa seka luodaan menestymisen
mahdollisuuksia (Wulff, Mykkénen, Varis, Voutilainen, Keski-Orvola 2012, 33). Jaak-
kolan, Oravan & Varjolan (2009, 5) mukaan tuotteistaminen parantaa edella mainittujen
lisaksi palvelun myyntid, konkretisoi asiakkaalle millaista palvelu on ja mika on palve-
lun tuoma lisdarvo seka tekee palvelun ostamisen helpommaksi. Tonder (2013, 12) nos-
taa esiin, etta tuotteistamisen tavoitteena on, ettd palvelu on tasalaatuista sek& kannatta-
vaa. Parantainen (2008, 13-17) muistuttaa liséksi, ettd tuotteistettu palvelu on aina hel-
pompi myyda ja markkinointi onnistuu helpommin. Jaakkola, Orava & Varjonen (2009,
4) puolestaan puhuvat tuotteistamisen rinnalla palveluinnovaatioista. Palveluinnovaa-

tiot tuottavat kehittgjallaan hyotya seka ovat toteutettavissa useille asiakasryhmille.

Hyvin tuotteistettu palvelu, tulee sek& Parantaisen (2008, 196) ett4 Tonderin (2013, 15—
17) mielesta dokumentoida tarkasti, palvelua ei ole syntynyt ellei palvelun tuottamista
ole avattu ja dokumentoitu ylos. Tuotteistetun palvelun tulee olla selkeésti kuvattu, etta
hinnoiteltu, jotta asiakas voi hankkia palvelun riskittomaésti (Tonder 2013, 12, 14).

Vaikka palvelun tulisi aina olla ainutlaatuista ja erottua kilpailijoista, voi joskus olla



kuitenkin Kilpailuetu, ettd palvelu on kuvattu kaikille auki, myds kilpailijoille, talléin
riski oman palvelun kopiointiin samanlaisena pienenee (Tonder 2013, 15, Parantainen
2008).
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KUVIO 1. Tonderin kaavio matkailupalvelujen tuotteistamisesta (Tonder 2013,
12)

Taulukossa 1 on kuvattu Tonderin (2013,12) tuotteistamisprosessi vaiheittain, idean
luominen ja kehittdminen, asiakasryhmien méérittely, asiakaslupaus, konseptointi,
blueprinttaus, vaatimusmaéarittely ja tydohjeiden laadinta. Tonderin mallissa prosessi
jakautuu kahteen osaan myynnin edistdmiseen ja tuotannon kehittdmiseen. Tonderin
mallissa matkailupalvelujen tuotteistamisessa, on otettu huomioon asiakasryhmien
maéadrittely, asiakaslupaus tekeminen, jonka jalkeen palvelu voidaan konseptoida eli
madritelldan siséltd ja mitd asiakkaalle luvataan. Tonderin mukaan tuotteistamiseen
kuuluu koko tuotantoprosessin kuvaus eli blueprinttaus, jossa on avattuna kaikki vai-
heet aikajanalla. Vaatimusmaarittelyssa puolestaan palvelua voidaan jakaa moduuleihin
sekd moduuleita vaihtamalla mahdollistetaan palvelurdétalointi asiakkaalle. Tuotteis-
tuksen lopuksi tehddén tydohjeet, jotta palvelun tuottaminen ei ole sidottu vain yhteen
henkiloon. (Tonder 2013.)

Parantainen nékee puolestaan tuotteistamisessa kaksi pdavaihetta lupausvaiheen ja lu-
nastusvaiheen. Lupausvaiheessa luvataan ratkaista asiakkaalle syntynyt ongelma, ja lu-

nastusvaiheessa ratkaistaan asiakkaan ongelma. Lupausvaiheessa palvelu on jo myyty



asiakkaalle, kun lunastus vaiheessa suunnitellaan itse palvelu ja miten se tuotetaan. (Pa-
rantainen 2008, 134, 196.)

Jaakkola, Orava & Varjonen (2009, 5) késittelevat palveluliiketoiminnan kehittamistéa
palvelutarjoaman, palvelun sisallén ja toteuttamisen, viestinnan, hinnoittelun seka seu-
rannan kehittdmisen kautta. He nakevaét, ettei tuotteistamisen ole suoraprosessi, vaan
usein vaiheita toteutetaan yhté aikaa tai niihin palataan myéhemmin. (Jaakkola, Orava,
Varjonen 2009, 5.)

Tuotteistamisprosessin kulku

Tuotteistettavan palvelun rajaaminen
Asiakastarpeen arviointi ja maarittely

Palvelulupauksen hahmottaminen
Palvelun rakenteen, prosessin ja resurssien maarittely

Vakiointiasteen maarittely ja sovittujen palvelun osien vakiointi

Henkiléston kouluttaminen ja sitouttaminen (tyonkuvat ym.)

Tuotteistetun palvelun kuvaaminen asiakkaalle (palvelukortit ym.)
Seuranta ja palvelun onnistuneisuuden arviointi
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Palvelun kehittaminen ja uudistaminen

Monipuolisen ajattelun varmistamiseksi on tarkeaa osallistaa palvelun
tuotteistamisprosessiin kaikki palvelun kannalta keskeiset henkilot.

(Jaakkola et al. 2007, muokattu)

KUVIO 2. Tuotteistamisprosessin kulku muokattuna Jaakkolan, Oravan & Var-
jolan tuotteistamisprosessin kulusta (Toivonen 2012, 15)

Toivonen (2012) on muokannut Jaakkolan, Oravan & Varjosen tekemaa tuotteistamis-
prosessin kaaviota ja kuvaa muokkaamassaan kaaviossa tuotteistamisen toteuttamista
kéytdnnossa. Toivosen (2012) kaaviosta (Taulukko 2) kédy ilmi tuotteistamisprosessin
kulku. Ensin tulee méarittaa tuotteistamisen kohteena oleva palvelu seka se taso milta
lahdetdan liikkeeseen. Taso, on méériteltavé alussa, vaikka itse tuotteistuksen kohde
tdsmentyisi tuotteistuksen aikana. Toivonen (2012) kuvaa asiakasryhmien maérittelya



erilaisten segmenttien kautta. Asiakkaan suhteella palveluun tai palveluntarjoajaan on
merkitystd, samoin kuin millaisia ominaisuuksia asiakaskunnalla on mm. organisaation
koko tai toimiala. Asiakassegmentit vaikuttavat asiakaskunnan tarpeen arviointiin ja
maéarittelyyn. Palvelulupaus on se tuotettu hyoty, jonka asiakas saa ja siihen vaikuttavat
palvelun rakenne, prosessi ja kaytdssa olevat resurssit. Lisaksi asiakas mittaa palvelun
hyotya taloudellisesti, tiedollisesta, kokemuksellisesta seké sosiaalisesta ndkokulmasta.
Toivonen jakaa palvelutuotteen ydinpalveluun, tukipalveluun ja lisdpalveluihin. Henki-
I6ston osalta tuotteistuksessa taytyy 16ytaa jokaisen oma tavoiterooli, johon henkildstd
sitoutuu. Palvelurakenteen ja prosessin selkiyttdminen on tuotteistuksen ydin, jota py-
ritdén lisdédmaan blueprinttauksen avulla. Blueprinttauksesaa kdydaan yksityiskohtai-
sesti lapi palveluprosessin kuvaus, seké asiakkaan, etta toimijan roolin kautta. (Toivo-
nen 2012, 14-29.)

3.2 ldeoinnista asiakasryhmaan

Ideoinnissa tulee huomioida ne trendit, jotka vaikuttavat koko matkailun tulevaisuu-
teen. Yrityksen tulee osata ennakoida ympériston muutoksia, uusia trendejé ja suun-
tauksia ja olla aina askeleen edelld rakentaessaan oman yrityksen tulevaisuutta. Yrityk-
sen tulee 10yt se liikeidea, jota tuotteistamalla ja jalostamalla on mahdollista toteuttaa
liiketoimintaa. (Tonder 2013, 21-29).

Nykyaan matkoilta ja vapaa-ajalta halutaan laadukkaita palveluita ja ennen kokematto-
mia elamyksid, liséksi matkailussa nakyvat yleinen elintason nousu ja kaytettavissa
oleva rahamaaréd. Asiakkaita pitad lisdksi pystyd palvelemaan henkilokohtaisesti ja
luoda persoonallisia palveluita. Asiakkaat haluavat laatua, yksilollisyyttd, ainutlaatui-
suutta ja raatalointid. Liséksi halutaan seikkailuja, elamyksid ja uudenoppimista. (Ton-
der 2013, 31.)

Alussa tulee pohtia koko yrityksen palvelutarjoama ja maarittdd mit& kaikkea tarjotaan
nyt ja mitd mydéhemmin. Yritykselle palvelutarjpaman madrittely voi olla haastavaa,
mutta valttdméatonta. Palvelutarjpaman maadrittelyn kautta voi havaita, millaisia uusia
palveluita tulisi kehittaa. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 7-10.)



Parantaisen mukaan, alusta alkaen, on hyva pitda mielessé vastavéitteet. Vastavaittei-
siin tulee varmasti torm&&maan tuotteistuksen aikana. Vastavaitteita ovat esim. palvelu,
on liian kallis tai meilla ei ole tarvetta talle palvelulle. Tuotteistamisprosessissa tulee
kéayda lapi vastavaitteet, ndiden avulla tuote kehittyy, koska vastavéitteisiin pitaa 16ytaa
asiakkaalle perustelut. (Parantainen 2008, 185-186.)

Tuotteistamisen lahtokohtana on asiakkaiden tarpeisiin vastaaminen. Asiakkaan ostoik-
kuna on tunnistettava ja pystyttavé havaitsemaan milloin ja miten se on auki. Ostoikku-
nalla Tonder (2013, 39) tarkoittaa sitd “asiakkaan tilannetta, tarvetta, ongelmaa, joka
luo palvelulle mahdollisuuden olla vastustamaton asiakkaan silmissd”. Yrittdjan tulee
pohtia mitka tekijat palvelussa ovat asiakkaan silmissa merkityksellisié ja miksi ne ovat
sitd. Téahan vastaamalla yrittdja voi kehittadé asiakkaan silmissd vetovoimaisen tuotteen.
(Tonder 2013, 39.)

Asiakaskunnasta ja asiakkaiden ostoikkunasta tarvitsee saada tietoa, jotta pystyy tuot-
teistamaan sopivia palveluita. Oman asiakaskunnan ja asiakkaiden ostoikkunan ymmar-
tdmiseen ei valttdmatta tarvita tutkimuksia vaan asiakkaista tulisi keratd tietoa aidoissa

asiakaspalvelutilanteissa. (Tonder 2013, 41.)

Yrityksen ei kannata palvella kaikkia asiakkaita vaan yrityksen on l0ydettava sille otol-
lisimmat ja sopivimmat seka parhaiten tuottavat asiakkaat. Yrityksen on pystyttava va-
likoimaan omat asiakasryhmat markkinoilta. Matkailupalvelujen tuotteistajan on ym-
maérrettdvd matkailijoiden kuluttajakayttdytymistd, jotta asiakkaan tarve ja tarjottava
palvelu kohtaisivat toisensa ja asiakas péaatyy tekemaan ostopaatoksen. (Tonder 2013,
43.)

Yrityksen kannalta on tarke&é tunnistaa oman yrityksen asiakasryhma. Yhtend muotona
ohjelmapalveluita tuottavalla yritykselle ovat ns. kannustematkatuotteet, joita kéytetédéan
yrityksen henkil6kunnan ja yhteistyékumppaneiden palkitsemiskeinona. Kannustemat-
kailu on haluttu ja tuottoisa liiketoiminnan muoto. Selvitysten mukaan asiakasyritysten
kannustematkaan budjetoima summa on taté nykya 250-300 euroa henkilda per vuoro-

kausi. Kannustematkojen ryhmékoot vaihtelevat kymmenesté jopa yli 100 henkil6on.



Kannustematkailussa on kova kilpailu sekd kannustematkoilla on korkeat laatuvaati-
mukset. Kannustematka on sellainen tuote, jota ei ole saatavissa suoraan listalta vaan

on aina ainutlaatuinen kokonaisuus. (Tonder 2013, 74-75.)

Turistimatkailijoille puolestaan palvelutarjoaman tulee olla laaja, monipuolinen ja kat-
tava ja palvelun on oltava saatavilla heti tai ainakin lyhyelld varoitus ajalla. Turistin
ostopadatoksen vaikuttavat niin tunne, séa kuin muun ryhmén mielipiteet. (Tonder 2013,
78-79.) Viikko-ohjelma on yksi ratkaisu tuoda tarjonta lahelle asiakasta, jolloin asiakas
nékee tarjonnan valmiina ja voi poimia siitd omasta mielesté sopivimman. Viikko-oh-
jelmat toteutetaan takuul@htding, jolloin kannattavuus yritykselle voi laskea. Pitkalla
aikavélilla viikko-ohjelman on kuitenkin havaittu olevan yksi palvelujen tuottamis-
keino. Edellytyksend kuitenkin on, ettd matkailukohde on vetovoimainen ja sielld on
riittdvasti asiakasvirtaa ja ettd viikko-ohjelma on kohdennettu kohteen matkailijoille.
(Tonder 2013, 79.)

Matkailuyrityksen on pystyttdva méaarittamaan asiakkaan oikea todellinen tarve ja eri-
tyisesti ymmartaa se. Vasta ymmarryksen kautta voidaan esiintyvaan tarpeeseen tuot-
teistaa oikeanlainen palvelu. Mutta todellinen hittituote tai palvelu voidaan rakentaa
vasta kun sen vastaavuus asiakkaan tarpeeseen on todennettu (Tonder 2013, 44).

Tuotteistettu palvelu on selked ja konkreettinen, sisélloltadn tasalaatuinen kokonaisuus,
johon liittyvat mielikuvat ja brandi ovat tarkkaan harkittuja ja jonka tuotanto on vaki-
oitu. Toisin sanoen tuotteistettu palvelu on helppo myyda. Myynnin nékdkulmasta
markkinoinnin helppous perustuu hyvin kiteytettyyn asiakaslupaukseen ja selkedan
kohderyhmélle kohdistettuun tuotesiséltoon. Selked tuotesisaltd helpottaa tuotteen
muokkaamista asiakkaan mieltymysten mukaisiksi ja hintaneuvottelut ovat helpommat

kuin tuotteistamattomalla palvelulla. (Tonder 2013, 52-53.)
3.3 Asiakas- ja palvelulupaus
Asiakaslupaus toimii siltana asiakkailla esiintyvéan kysynnén ja yrityksen oman osaami-

sen viélilla. Asiakaslupauksessa luvataan, se mitd, asiakas palvelulta saa. Asiakaslu-

pauksen perusteella asiakas tekee paatoksen, keneltd hankkii kyseisen palvelun. Jotta,



10

asiakaslupaus ja -palvelu, ovat vetovoimaisia, on yrittdjan pystyttdva lunastamaan an-
tamansa lupaus. Asiakaslupauksen tulee siséltéa oleellinen tieto myytavasta palvelusta,
lisaksi asiakaslupauksella yrittdja voi erottua joukosta ja saada kilpailuetua muihin vas-
taavia palveluita markkinoiviin. Asiakaslupaus madarittaa ja valittdad lisksi yrityksen
mainetta ja brandiéd. (Tonder 2013, 59-60.)

Palvelunmyyntid helpottaa, kun asiakaslupaus on kiteytetty ja jokaiselle kohderyhmalle
on selkeat tuotesisallét. Selked tuotesisaltd helpottaa tuotteen muokkaamista asiakkaan
mieltymysten mukaisiksi ja hintaneuvottelut, ovat helpommat, kuin tuotteistamatto-
malla palvelulla. (Tonder 2013, 52-53.)

Osana asiakaslupausta on, etta asiakas voi itse vaikuttaa palvelun sisaltoon, talldin asia-
kas saa mahdollisuuden toteuttaa ja vaikuttaa oman unelmansa toteutumiseen ja palve-
lusta tulee huomattavasti vetovoimaisempi. Kaytdnndssa tamé tarkoittaa palvelun raa-
talointid asiakkaan tarpeen mukaan. (Tonder 2013, 63.) Palvelulupauksella asiakkaalle
maaritelld&n mita asiakas saa ja mihin hyotyyn palvelu vastaa (Jaakkola, Orava & Var-
jonen 2009, 11).

Tonder (2013, 63) nostaa esiin, ettd asiakkaalla on oltava luottamus yrityksen tuotteita
ja palveluita kohtaan, jolloin asiakas on niistd kiinnostunut. Asiakkaan luottamus ra-
kentuu Tonderin (2013, 64-65) mukaan seitseman eri kokonaisuuden kautta, niitd ovat:
palvelun ulkoasu ja nako, hyvé kaytettavyys ja konkreettisuus, palvelun brandi ja koko,
palvelun turvallisuus, ystévien suositukset palvelusta sekd ennakkotiedot hankittavasta
palvelusta. Asiakkaan ostopaatoksen vaikuttavat vield lisaksi seuraavat tekija: luotta-
mus muihin asiakkaisiin ja palvelun kayttdjiin, muiden asiakkaiden arviot, riskintunne,

myytavan palveluntiedot ja paikkaansa pitavyys, myyntiprosessi (Tonder 2013, 65).

Parantaisen (2008, 135) mukaan lunastusvaiheessa, on tuotteistamisen nakdkulmasta,
tunnistettava asiakas ja asiakkaan ongelma sek& se miksi asiakas ei ole ongelmaa pys-
tynyt ratkaisemaan. Parantainen kuvaa my®ds, ettd lupausvaiheessa on annettava torked
lupaus”, kuvattava palvelutuotteen hyddyt asiakkaalle sekd asemoitava oma palvelu-

tuote niin, etta se erottuu kilpailijoista. Liséksi palvelulle on annettava jo tassa vaiheessa
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toimiva ja kuvaava nimi, madritettdva hinta seka kuvattava toimitussisélto. Lisaksi asi-
akkaan tulee ymmart&é heti mité on tarjolla, myos palvelun nimen tulee luoda mielikuva
palvelusta mité olet tuotteistamassa ja nimen taytyy kestad kaytossé. Lupauksessa tay-
tyy liséksi Kiteyttdd se, miten aion asiakkaan ongelman ratkaista. (Parantainen 2008,
135, 164, 173.)

Lupausvaiheessa on mietittavd, mink& asiakaskunnan ongelman haluaa ratkaista ja jos
asiakaskunta ei ole tarkka, vaan laaja ja epdmaarainen, on silloin tuotteistaminenkin
paljon vaikeampaa. Kaikkia ei voi omilla palvelutuotteillaan yhté aikaa palvella. Kun
tuotteistaa palveluita asiakkaalle, on muistettava, ettd vaikka palvelee vain yhta asia-
kasta, todellisuudessa asiakkaita voi olla monia, etenkin yritysasiakkaissa on péattdjié,

suosittelijoita, asiantuntijoita seké kayttajia. (Parantainen 2008, 143, 149.)

Parantainen nostaa lupausvaiheessa tarkeéksi asiaksi, etsid myos syyta siithen miksi
juuri tdmé& ongelma on ratkaisematta ja miksi kukaan ei tdhén asiaan viel, tuotteistanut
ratkaisua. Lupausvaiheessa taytyy siis selvittdd mita Kilpailijat tarjoavat seka ovatko
jotkut jo mahdollisesti tuotteistaneet ratkaisun asiakkaan ongelmaan. (Parantainen
2008, 159.)

Muista saman alan toimijoista tulee erottua ja erottumisen on oltava selkeéda. Jos palve-
luntarjoajat tarjoavat samanlaisia palveluita, asiakkaan paatoksenteko vaikeutuu ja os-
topaatoksen tekoon vaikuttaa palvelunhintataso. Yki keino tehda eroa kilpailijoihin on
tarjota jotakin lisépalvelua tai karsia liséosia, joista asiakas ei ole valmis maksamaan.
(Parantainen 167-168.)

Palvelulupauksen tulisi avata asiakkaalle palvelun todellinen hyoty. Yrityksen tulee
miettid myos onko hyoty asiakkaalle todellinen vai vain palvelutuottavalle yritykselle.
(Parantainen 2008, 171.)
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3.4 Palveluprosessin konseptointi ja blueprinttaus

Palvelukonseptoinnin siséllolla lunastetaan myyntiesityksessa annettu asiakaslupaus.
Palvelukonsepti on joukko palveluita ja tuotteita, jotka asiakkaalle nayttaytyvat yhtena

palvelukokonaisuutena. (Tonder 2013, 73.)

Kéytannossé palvelukonseptin rakentaminen tarkoittaa palvelun sisallon méaarittelyé ja
hiomista asiakasryhmén asettamiin vaatimuksia varten (Tonder 2013, 79). Palvelun
konseptoinnissa tulee ottaa huomioon niin fyysinen, toiminnallinen, symbolinen kuin
sosiaalinen ulottuvuus. Fyysinen ulottuvuus tarkoittaa palveluymparistéd, puitteita ja
kaytettyja materiaaleja, vélineité ja varusteita, kuten myos opasteita ja kaikkia raken-
teita. Toiminnallinen ulottuvuus on se mita palvelun tarjoaja tekee ja asiakas suorittaa.
Symbolisessa ulottuvuudessa tarkastellaan niitd merkityksia ja elamyksié, joita palvelu
tuottaa asiakkaalle. Matkailutuotteet ovat suurimmalta osalta aineetonta palvelu, joten
asiakkaan kokeman elamyksen merkitys on erittain suuri. Uusien asioiden kokeminen
ja oppiminen ovat olleet jo vuosisatoja keskeisid matkailumotiiveja. Lisdksi on sosiaa-
linen ulottuvuus. Asiakas saattaa kayttaa palvelua vaikka ei itse olisi siitd kovin Kiin-

nostunut vaan han pitéa yll4 omaa sosiaalista statusta. (Tonder 2013, 79-82.)

Konseptin rakentaminen perustuu siihen, etta tuotetaan asiakkaalle mité he tarvitsevat
eivéat sitd mita haluavat. Konseptoinnissa tulee tuotteistajan itse uskoa luomukseensa,
jos ei itse usko ja rakasta palvelua, eivét asiakkaatkaan usko siihen. Konseptoinnin on
pidettava lisaksi yhta asiakaslupauksen kanssa. (Tonder 2013, 82.)

Yhten& osana konseptointia on tuotekortin ja tydohjeiden laatiminen, joka sisaltaa do-
kumentoituna asiakaslupauksen, ettd koko palvelukonseptin. Tuotekortti kdytetaan kah-
teen tarkoitukseen, ensiksi yrityksen ja toimijaverkoston vélissa dokumenttina, jossa on
kerrottu palvelun ydin ja siihen liittyvat osapalvelut. Toisaalta tuotekorttia kéytetdén
markkinoinnin ja myynnin valineend, jolloin se valittda asiakaslupauksen, palvelusisal-

16n sek& muut keskeiset tiedot palveluntarjoajalta asiakkaalle. (Tonder 2013, 82-84.)

Blueprinttauksessa puolestaan tarkastellaan koko palveluprosessia ja asiakkaan palve-
lupolkua aikajanalla (Tonder 2013, 97; Toivonen 2012, 21-22). Toivonen (2012, 21)
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nostaa, ettd asiakkaan tehtévét ja toimet tulee kuvata tarkasti, jonka kautta palvelutar-
joaja huomaa kuinka paljon aikaa asiakas panostaa palveluun. Blueprinttauksen avulla
tunnistetaan prosessin keskeiset seké kriittiset vaiheet, maaritellaén toimijoiden valinen
tyonjako seka nahdaan toimintojen ajallinen kesto sekd osoitetaan miten toimijoiden
valinen tieto kulkee. Blueprinttauksen tarkoituksena on saada nékyvaksi asiakkaan ja
palvelutarjoajan prosessien ero. Blueprinttauksella on mahdollista paljastaa huomaa-
matta jadneet puutteet ja virheet palveluprosesseissa. Blueprinttaus kannattaa tehda si-
ten, ettd asettuu, asiakkaan asemaan ja etenee asiakkaan palvelupolun mukaan. (Tonder
2013, 97-98.)

3.5 Hinnoittelu

Hinnoittelu on yrityksen kannalta yksi keskeisimmasta toimenpiteistd. Usein hinnoit-
telu ohitetaan, koska hinnoittelu koetaan vaikeaksi ja siksi hinta vedetdin hihasta tai
kopioidaan kilpailijoilta. Koska palvelut ovat aineettomia, niiden esittely on haastavaa
ja kokeileminen ennakkoon usein haastavaa ja mahdotonta. Asiakkaille palveluiden
vertailu on vaikeaa, koska palvelut ovat yksilollisia. (Tonder 2013, 88.) Seka Tonder
(2013, 88) ettd Parantainen (2008, 180) ovat sitd mieltd, ettd yrityksen imago ja maine
vaikuttaa hinnan méérittdmiseen. Jaakkola, Orava & Varjonen (2009, 29) tuovat esiin,
ettd yhdella hinnoitteluratkaisulla on puolestaan vaikutusta imagoon ja kannattavuuteen

pitkalla aikavalilla.

Palvelun tuottamiskustannusten on oltava selvillg, kun hinnoittelu tehddén. Hinnan
maérittelyssa taytyy ottaa huomioon mité hintaan sisaltyy ja mitk& palvelut voi saada
liséhintaan. (Parantainen 2008, 180, 182.) Tuotteistuksen avulla palvelu tulee hinnoi-
telluksi selkeésti ja samalla voidaan jopa nostaa palvelun katetta ja kannattavuutta
(Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 29).

Palvelun hinnoittelu voi olla hyvinkin joustavaa, johon vaikuttavat palvelun markkina-
tilanne ja tuottamiskustannukset. Tuottamiskustannusten kautta saadaan selville alaraja,
jolla palvelu voidaan tuottaa ja markkinat maarittavat palvelun hinnan ylarajan. Mité
ainut laatuisempaa palvelu tuottaa, sitd vahemman on myoéskaan merkitysta Kilpailijoi-
den hinnoilla. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 29-30.)
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Hinnoittelua voi tehdd useammalta kannalta kustannusperusteisesti, markkina-, kil-
pailu, asiakasperusteisesti tai tavoitehinnoitteluna (Tonder 2013, 89). Hinnoittelua voi
tehda lisaksi kaikkia hinnoittelutapoja yhdistéen, ei vain pohjautuen yhteen hinnoittelu

perusteeseen (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 30).

Tuotteistamisen suora hyoty nakyy hinnoittelussa ja kannattavuudessa. Tuotteistuksen
kautta palvelu kuvataan tarkemmin, jolloin asiakkaan tuntema riski ostoa kohtaan pie-
nenee. Tuotteistaminen madrittelee liséksi selkeasti koko palvelun, seka palvelun eri
osat. Yrittdjan on talldin nopeampi tehda tarjouksia ja hinnoittelua ei joka kerta tarvitse
tehdd uudelleen. Tuotteistaminen nopeuttaa lisaksi palvelun toteuttamista ja tuottami-
nen tulee tehokkaammaksi, mutta hinta pysyy samana. (Jaakkola, Orava & Varjonen
2009, 30.)

3.6 Vaatimusmaarittely, dokumentointi ja kuvaaminen

Tuotteistuksessa tulee saada dokumentoitua kaikki yrityksessa oleva tieto, myos hiljai-
nen tieto. Hiljaisen tiedon siirtdminen on tarkedd, jotta palvelu on tasalaatuista, kaikilla
on samanlaiset tiedot seka toimintatavat. Tahan avuksi voi luoda vaatimusméérittelyn
eli vaatimusmaarittelyssa dokumentoidaan kaikki toiminta. Tarkeintd tassd on, etta
kaikki tuottamisessa mukana olevat sitoutuvat noudattamaan tehtya vaatimusmaéritte-
lyd. (Tonder 2013, 103-104.)

Vaatimusmaéarittelyn laadinnassa tulee huomioida asiakkaan tarpeet. Vaatimusmaarit-
tely ei ole pelkastaan asioiden kirjaamista luetteloksi, jota noudatetaan, vaan asiakkaan
tarpeet otetaan huomioon dokumentointia tehdessé. Vaatimusmaarittelyssa taytyy prio-
risoida palvelun ominaisuudet ja turhat karsitaan pois. Vaatimusmaarittelylla tuotetaan
samalla palvelun mittaristo, jolloin sité ei tarvitse en&a erikseen luoda. Vaatimusméaa-
rittely toimii pohjana testausvaiheelle. Vaatimusmaarittelyn tehtdvdna on maarittaa,
mitd saadaan aikaan, ei sit4, miten palvelun pitéisi toimia. (Parantainen 2008, 198-199,
204.)
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Vaatimusmaéérittelya tehtdessa luodaan samalla palvelun osat. Tuotteistetussa palve-
lussa on syyté olla aina perusosa (standardiosa/ ydinosa), jonka paélle rakennetaan mo-
duuleita ja moduuleiden p&alle voidaan raataloida, jokaisen asiakkaan tarpeen mukaan
lisdosia. Tuotteistamisessa olisi syytd muistaa, ettd perusosan eli standardiosan tulisi
olla riittdvan suuri, jotta koko palvelu ei pirstaloidu. Asiakkaat lahestyvat tuotetta ni-
menomaan raataloidyn osan kautta, vaikka ero toiseen raataloityyn palvelupakettiin voi
olla hyvin vahaista. (Wulff, Mykkénen, Varis, Voutilainen, Keski-Orvola 2012, 36 ja
Toivonen 2012, 20, Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 11-13.)

Palvelun osat tulee tuotteistamisen aikana kuvata ja auki kirjoittaa, niin etta asiakkaalla
on selked kasitys siséllostd, jolloin taas pienennetddn ostopéatokseen liittyvaa riskia
(Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 13).

Vaatimusmaéérittelyn ja palvelun osien lisaksi tarvitaan tyoohjeet tai kasikirjoitus pal-
velusta. Tyoohjeet tulee kuvata ensin yleistasolla ja sen jalkeen palveluosittain. Mikali
toimijoita ja tahoja on useita, kannattaa tehdad jokaiselle oma tydohje. (Parantainen
2008, 221-222.)

Kun kokoaa tuotteistetun palvelun ké&sikirjoitusta voi joutua palaamaan takaisin vaati-
musmaéarittelyyn ja sen jalkeen tehda kasikirjoitusta uudelleen. Késikirjoitus vaiheessa
on hyva huomioida poikkeustilanteet ja miettia milta kaikki asiakkaasta nayttaa. Vaati-
musmadrittelyd joutuu muuttamaan useasti ennen kuin tuotteistettu formaatti ja kasi-

kirja ovat taysin valmiit. (Parantainen 2008, 220.)

Parantaisen (2008, 240-251) mukaan tuotteistetun palvelun késikirjasta tulisi 16ytya
myyntiesitys, palveluesite, hinnasto, tuottolaskelma, tarjouspohja, palvelutasosopimus,
jalleenmyyjasopimus, lisenssisopimus, referenssikuvaukset, myyntikoulutus, koulutta-
jan koulutus, ostajan opas, myyjan opas, kilpailijavertailut, tyéohjeet, tarkistuslistat, do-
kumenttipohjat, raporttimalli, verkkosivut, tuotelaatikko, lehdistémateriaali, tyonteki-

joiden esittely, argumenttipankki ja graafinen ohjeisto.
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4 RYHMAYTYS, ELAMYS JA OHJAAJA OSANA PALVELUA

4.1 Asiakasryhma ja ryhmaytys

Ohjelmapalveluissa asiakkaat ovat joukko, jotka muodostavat ryhman. Verheld &
Lackman (2003,202) nostavat esiin teoksessaan ”Asiakkaat muodostavat joukon ihmi-
sié, jotka osallistuvat ohjelmapalveluun. Asiakkaat toimivat siis ohjelmapalveluissa
ryhménd. Ryhmin méérittely Homansin (1950) mukaan on: ” Ryhma on joukko ihmi-
sid, jotka kommunikoivat toistuvasti toistensa kanssa” (Kauppila 2000, 85). Jauhiainen
& Eskola (1993, 69) puolestaan pitdvat ihmisten keskindisen vuorovaikutuksen alka-

mista ensimmaisend merkkind siitd, ettd ryhma alkaa muodostua.

Kun kyseessa on ohjelmapalveluihin liittyvé joukko asiakkaita, joiden tulee toimia ryh-
mé&na, on muistettava ettd yhdessa on joukko ihmisig, jotka tulee saada toimimaan ryh-
ména4, jolla on yhteinen tavoite tai ryhmén tulee toimia tuloshakuisena tiimin&. Etenkin
yritysasiakkaiden tai muun sidosryhman tiimikoulutuksessa tdma on hyvin tarkeaa. Oh-
jaajan tulee omalla toiminnallaan huolehtia siitd, ettd tdma asiakasjoukko tulee toimi-
maan yhdessé ja kokemaan saadun palvelun ja maaratyt toiminnot sovitussa ymparis-
tossé aikataulun mukaisesti. Mitd enemman aktiviteetteja ohjelmapalveluun siséltyy,

sitd tarkeampéa on saada ryhma toimimaan yhdessa. (Verheld & Lackman 2003, 202.)

Nykypéivéana tyoelamdassa toimintatavat ovat muuttuneet hyvin ryhma- ja tiimipohjai-
siksi ja siksi ty6eldmassa tarvitaan yhdessd olemisen ja vuorovaikutuksen taitoja aivan
eritavalla kuin aiemmin. Ja koska ryhmé- ja tiimitaitoja tarvitaan, tarvitaan turvallisia

ryhmid, joissa on mahdollista harjoitella ndita taitoja. (Aalto 2002, 4-5.)

Ryhmayttdminen on prosessi, jossa ryhmén jasenet saadaan tutustumaan toisiinsa. Ryh-
maytykseen liittyvat oleellisesti toiminnalliset menetelmat, jotka ryhma tekee yhdessa.
Ryhmaytysprosessin tavoitteena on luoda turvallinen ja toimiva ryhméa. (Mast 2013.)
Ryhmayttdmisella tarkoitetaan siis prosessia, joka perustuu toiminnallisiin tehtéviin tai

harjoitteisiin, jonka avulla ryhma voi kasvaa (Aalto 2002, 19).
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Ryhmayttdmisessa ryhmahengen luominen ja ryhmaldisten keskindinen luottamus ovat
peruspilareita (Mast 2013). Ryhman virittdminen ja lammittdminen ovat ohjaajan teh-
tava ja ohjaajan tulee lammittadéd ryhma tehtdvaa varten (Niemistd 1998, 81).

Toiminnalliset menetelmat ovat ryhméaytymisen perustana. Liséksi tarvitaan ryhmay-
tymista tukevia harjoitteita mm. tutustumis-, ongelmanratkaisu- ja luottamusharjoituk-
sia. Ohjaajan tulee ymmaértaa harjoitteiden merkitys ja soveltaa k&ytté ryhmékohtai-
sesti. Harjoitteiden avulla tulee luoda kaikille osallistujille turvallinen ilmapiiri. (Mast
2013, 4)

Liséksi ryhmad voidaan maaritelld vuorovaikutuksen kautta. Olennaisena osana ryhman
toimintaa on, ettd ryhméssa olijoiden valilla on vuorovaikutusta. (Kauppila 2000, 85).
Ryhmassa ihmisten vuorovaikutus lisaantyy ja vuorovaikutuksella pystytaan kaikkein
eniten vaikuttamaan ryhméadynamiikkaan (Jauhiainen & Eskola 1993, 69). Myos Juuti
(1998, 130) nostaa esiin saman ” Johtaminen ja tiimitoiminta ovat sosiaalisia tapahtu-

mia ja ne toteutuvat vuorovaikutuksessa .

Harjoitteiden toiminnallisuus lisdd ryhman yhteishenked ja yhteenkuuluvuuden tun-
netta. Harjoitteissa tulee olla tavoite johon ryhmé& yhdessa pyrkii. Harjoitteiden ja toi-
minnallisten pelien ja leikkien kautta opitaan vuorovaikutustaitoja, elaytymista seka yh-
teistydn tekemistd. Yhteishengelld ja ryhman yhteistyon sujumisella on suuri merkitys
kaikenikaisten ryhmissa, silla me-henki parantaa mm. osallistumisaktiivisuutta, tyonte-
koa seké& yhteistyon sujumista. (Leskinen 2009, 13.) Toimivassa ryhmassé on aina hyva
yhteishenki (Mast 2013, 4).

Ryhman kiinteys ja se ettd ryhman jasenet kokevat kuuluvansa ryhmaan edistaa ryhman
jasenten oppimista. Ryhmahenki myos lisdd ryhman perustehtavan mukaista tyoskente-
lya. Liséksi yhteistoiminta ja ryhmé&an kuuluminen sinélldén ovat tarkeitd ihmisen iden-
titeetille. Joskus ryhma tosin voi alkaa toimia niin hyvin eli ryhmaytyminen on tapah-

tunut hyvin, ettd ryhman perustehtdvé unohtuu. (Repo-Kaarento 2007, 56-57.)
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Ryhmana tydskentelylld ja itse toiminnalla on tarkoitus sitoa kaikki ryhman jasenet yh-
teen ja miettim&an mill& tavoin tavoite on toteutettavissa (Jauhiainen & Eskola 1993,
70).

Ohjelmapalveluissa asiakasryhmat voivat olla hyvin erikokoisia. Ryhma voidaan jakaa
Jauhiaisen ja Eskolan (1993) mukaan pienryhmiin ja suurryhmiin. Pienryhm&an méaari-
telladn kuulumaan alle 10 jasentd ja pienryhméssa kaikki sen jasenet voivat olla vuoro-
vaikutuksessa keskendan. Suurryhmassa kaikki jasenet eivat voi olla vuorovaikutuk-
sessa keskendan ja liséksi suurryhmassa tyypillistd on, ettd ryhman on vaikea keskittya
itse tehtavéan. (Jauhiainen & Eskola 1993, 110-111).

Kun madritell&dn ryhmaa, nostetaan esiin, ettd ryhmaélla on kaksoistavoite. Kaksoista-
voitteen mukaan ryhmén toiminta jakautuu tehtava- ja tunneprosessiin. Eli ryhmalla on
aina perustehtdva. johon toiminnalla pyritaén. Liséksi yhté aikaa kaynnistyy tunnepro-
sessi, joka on sidoksissa ryhmén kiinteyteen. Ryhman tulee toimiakseen hyvin ja saa-
vuttaakseen tavoitteen huolehtia ryhmahengestd, jolloin ryhmén kiinteyskin kasvaa.
(Repo-Kaarento 2007, 56-57.)

Jotta ryhmésta tulisi toimiva ja tavoitteellinen ryhmé toimisi hyvin, tulisi ryhmén toi-
mintaa pyrkia saannollisesti arvioimaan. Tydeldmassa ryhmaén arviointiin ei yleensa va-
rata aikaa, eik& ryhman toimintaa estavia tekijoita silloin pystytad nakemaan ja ryhma ei

pysty kehittymaan eteenpéin. (Repo-Kaarento 2007, 57-58.)

Jauhiainen & Eskolan (1993, 50, 52) mielesté toimiva ryhma tarvitsee aikaa, jotta ryhma
voi lapikayda kaikki eri vaiheet. Liséksi tavoitteellisen ryhman, kuten tydeldméssa toi-

mivat ryhmét ovat, on ryhman toiminnan oltava pddméaérahakuista.

Tyodeldmassd ryhma toimii myos peilind. Ryhman avulla voidaan nostaa esilla tyoyh-
teison vahvuuksia ja heikkouksia. Ryhman toimiessa peilind koko tydyhteisolle, se
opettaa millainen ryhmaé on ja jokaisen ryhman jasenen tietoisuus lisaantyy. (Kaivola &
Launila 2007, 121.)
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Juuti (1998, 126) nostaa esiin, myos ettd tarvitaan uudenlaista elamyskoulutusta, jotta
voidaan kehittd4 huippusuoritukseen kykenevié organisaatioita. Jotta uudenlaista kou-
lutusta voidaan toteuttaa ja harjoittaa uusia taitoja, tarvitaan uusia valmiuksia mm. ko-
kemuksellista oppimista, jolla voidaan harjaannuttaa mm. yhteistyon ja vuorovaikutuk-
sen taitoja. (Juuti 1998, 126-127.) "Kokemuksellisen oppimisen kautta voidaan liséta

luottamusta ja vuorovaikutusta” (Juuti 1998, 130).

4.2 Elamys

Nykysuomen sanakirjan mukaan eldmys on “voimakkaasti vaikuttava kokemus, tapah-
tuma tai muu sellainen, joka tekee voimakkaan vaikutuksen.” (Komppula & Boxberg
2002, 26). Elamysta maariteltdessa puhutaan yleensa positiivisesta kokemuksesta. El&-
mys on kokemusta yksiléllisempi, eika elamysta voi vertailla yksildiden kesken. El&-
mys on aina subjektiivinen, elamys ei voi olla v&ara, koska jokainen kokee sen yksilona.
(Komppula & Boxberg 2002, 26-27.)

Eldamyksellisen palvelutuotteen luomisessa tavoitteena taytyy olla, ettd asiakas kokee
elamyksen syntyneen (Borg, Kivi & Partti 2002, 136). Lisaksi yrityksen tulee luoda ja
tarjota asiakkailleen elamyksia luodakseen kysyntéa tarjoamilleen palveluille (Tarssa-
nen & Kylanen 2007,101).

Elamyksen ja kokemuksen késitteistda puhutaan monesti rinnakkain, mutta Kiveld
(2010, 52) nostaa elamyksen laajemmaksi kasitteeksi ndistd kahdesta. Elamyksen késit-
teen voi liitt44 itse toimintaan ja kokemukseen (Kiveld 2010, 52). Kokemus rakentuu
aina osallistujan elaméntilanteen ja menneisyyden seka toiminnan sisallon ja tilanteen
kautta (Latomaa 2010, 98).

Matkailukokemukset ovat usein ajallisesti lyhyitd, mutta matkailuun liittyva toiminta ja
osallistuminen tuovat matkailijan eldméntilanteeseen jotain uutta ja silloin voidaan pu-
hua matkailuelamyksesti. Perttulan mukaan ” Matkailueldmys on voimakas tunne” ja ”

periaatteessa miké tahansa kokemus voi olla ihmisille elamys”. (Perttula 2007, 62—63.)
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Tarssanen & Kylénen (2007, 99-103) kuvaavat sita voiko elamyksia tuottaa ja mika on
kokemuksen ja elamyksen suhde? Elamysté varten tarvitaan kokemus tai kokemuksia.
Ja elamys on vield tavallista vaikuttavampi kokemus. Tarssasen ja Kyldsen 2007, 103)
mukaan “Elamys on paitsi yksil6llinen ja henkilokohtainen, myds sosiaalinen, kulttuu-

rinen, opittu ja yhteisollisesti arvostettu kokemus.”

Elamyskolmioon pohjautuen Tarssanen & Kylanen (2007, 103) kuvaavat elamyksen
“moniaistiseksi, positiiviseksi ja kokonaisvaltaiseksi tunnekokemukseksi, joka voi joh-
taa kokijan henkil6kohtaiseen muutokseen”. Muutoksen ei tarvitse olla suuri, mutta se
liittyy elamykseen olennaisesti. Kyseessé on siis karttuva kokemus, muutos, joka seuraa
suoraan eldmyksen toteutumisesta. Elamysta voi kuvata myos ainutlaatuiseksi ja ennen
kokemattomaksi tapahtumaksi. (Tarssanen & Kylédnen 2007, 103-104.)

Koska elamys maééritellaan subjektiiviseksi kokemukset, ei elamyksid voida tuottaa
vaan eldmysten syntymiselle voidaan tarjota edellytykset toteutua. Asiakkaalle elamyk-
sen luomiseksi tarvitaan palvelukonsepti, palveluprosessi seka palvelujarjestelma. Mi-
kéli asiakkaille halutaan tarjota elamyksid, on osattava luoda mielikuvia erilaisista ela-
myksié ja tuotettavat sellaiset palveluprosessit, jotka takaavat asiakkaan elamyksen syn-
tymisen ja prosessien on pysyttdvd samanlaisena, jotta eldmyksid voidaan toistaa.
(Komppula & Boxberg 2002, 29-30.)

Eldmys on voimakkain silloin kun se vaikuttaa ihmiseen niin, ettd han muuttaa elaman-
tapaansa. Elamysta voidaan kuvata myos tiedostamisen liséantymisena (Eskelinen
2011, 86, 116). ”Eldmysten kokemus on my0s loputonta”, toteaa Eskelinen (2011, 117).
Aiemmin eldmykset ovat aina tallentuneet vain muistitiedon varaan, mutta nykyaan ela-

myksid voidaan taltioida ja niihin voidaan myéhemmin palata (Eskelinen 2011, 130).

4.3 Ohjaajan rooli ryhmassa

Kopakkala (2005) on nostanut esiin, ettd ohjaajan merkitys on ratkaisevassa asemassa
ryhman muotoutumisen kannalta. Aalto (2002) puolestaan toteaa, ettd ohjaajan tulee
tunnistaa omat taitonsa ohjaajana, jotta voi saavuttaa onnistunutta ryhmaytymista. Li-

séksi ryhmadnohjaajan tulisi tunnistaa ryhmén erilaisia tasoja (Aalto 2002, 20).
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Ohjaajan tulee olla joustava ja valmis tekem&&n muutoksia rynman mukaan. Ohjaajalla
taytyy olla ” herkét tuntusarvet” ja ohjaajalla tdytyy olla valmiuksia ottaa vastaan pa-
lautetta ryhmélté seké tietad, ettd samat harjoitteet eivéat toimi kaikilla ryhmilld. Ohjaa-
jalla pitaa olla perustiedot ryhmaésta seka tiedostaa millaiset ovat ryhman tarpeet. (Les-
kinen 2009, 17.)

Ohjaajan tulee tunnistaa oma ammattitaitonsa ja sen pohjalta tulee miettid miten pitkélle
ryhman kanssa voi edeté ja millaisia harjoitteita ryhman kanssa voi suorittaa. Ryhmaa
ohjattaessa tulee muistaa ohjaajan selvitta itselle, mik& ryhmén taso palvelee ryhméa
parhaiten ja taso méardytyy sen mukaan mika on ryhmaén tavoite. (Aalto 2002, 19-20.)

Ohjelmapalvelussa ohjaava henkilé on avainasemassa, kun toimitaan asiakkaiden suun-
taan. Ohjaajalla tulee olla selvilla millaisia tarpeita asiakkaalla tai asiakasryhmalla on.
Liséksi ohjaajan tulee toteuttaa ohjelmapalvelu asiakasta kunnioittaen. Vaikka elamys
syntyy aina asiakkaan omista kokemuksista, luo ohjelmapalvelua tuottava yritys seka
ohjaaja yhdessa edellytykset elamyksen syntymiselle. Ohjaajan tulee hallita ohjelma-

palvelun siséltd perusteellisesti. (Verhelda & Lackman 2003, 197, 203.)

Ohjaajan tulee hyvin tarkasti tiedostaa turvallisen ryhmén tuomat seka myonteiset, etta
negatiiviset puolet. Kun ryhman turvallisuus kasvaa myds ryhmén sisédinen fyysinen
kanssakdyminen voi lisantyé, halaillaan ja kosketellaan. Ohjaajan on kuitenkin katsot-
tava etté turvallisuus ei kasva liikaa ja jokaisen on pystyttava pitdimaan omat rajat, joissa
voidaan valilla tarvita ohjaajan apua. Turvallisessa ryhmassd naurun méaara lisaantyy ja

naurua liséé ryhmaéléisten vapautuneisuuden tunnetta. (Aalto 2002, 22-23.)

5 KEHITTAMISHANKKEEN TOTEUTUS

5.1 Kehittdmishankkeen tavoite

Taman opinnaytetyon tavoitteena on kehittdd omaan liiketoimintaan Tiimikisat—palve-

lupaketti. Tiimikisat -palvelupaketin kehittdmismenetelména on tuotteistaminen. Ke-
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hittdmishankkeen tavoitteena on luoda Tiimikisat -konsepti, jota markkinoidaan Tah-
kon alueella seké asiakastilausten kysynnan mukaan muuallekin. Tuotteistetun palvelu-
paketin kriteereind ovat, etta paketin voi raataloida asiakasryhmén mukaan, on toteutet-
tavissa eri vuodenaikoina seka sisatiloissa. Lajien valintaan vaikuttaa, ettd pdéosa teke-
misestd on yhteista ja ryhmassé tehtdvaa ja mukana on vain joitakin yksildlajeja. Lisaksi
Tiimikisat-palvelupaketin tulee vastata asiakasryhmien tarpeeseen, millaista palvelua
asiakasryhmat tarvitsevat aktiviteeteiksi, kun ryhmét saapuvat Tahkolle.

Tavoitteena on luoda Tiimikisat — palvelupaketista laadukas kokonaisuus, joka on hyvin
organisoitu ohjaajien ja tuottavan yrityksen puolesta. Tiimikisat —konseptin tulee liséksi
erota muista alueella tarjottavista ryhméaktiviteeteista sisalloltdan. Sisallon suhteen ta-
voittaa on kehittda uusia lajeja, jotka soveltuvat tehtavaksi ryhmissa. Tiimikisojen ta-
voittaa on lisata tydyhteison ja ryhman yhdessa tekemista ja tiimimaista tyoskentelya,
sitd ei voida yksilolajien kautta saavuttaa. Ryhmaéaktiviteeteissa on ryhmén kommuni-
koitava aivan eri tavalla, kuin yksilosuorituksissa. Ryhmassa tehtévissa aktiviteeteissa,
on aina tavoite, mikd ryhman tulee yhdessé saavuttaa. Naiden elementtien huomioimi-
sen kautta Tiimikisoista tulee erilainen palvelupaketti, kuin mitd Tahkon alueen muilla

toimijoilla on tarjolla.

5.2 Menetelméavalinnat ja tytvaiheet

Tuotteistamisprosessi on jokaisella omanlaisensa ja itse olen tehnyt menetelmavalintoja
siten, ettd eri prosessin osista olen ottanut hieman jokaiselta jotakin ja naita osio olen
soveltanut sitten omaan tuotteistamisprosessiin. Tonderin mallia olen kayttanyt ideoin-
nin tukena, asiakasryhmien maarittelyssd, tuotekortin laadinnassa seka palvelunproses-
sin kuvaamisessa eli blueprinttauksessa. Asiakas- ja palvelulupauksessa olen kayttanyt
Maa- ja kotitalousnaisten oppeja ohjelmapalvelujen tuotteistamisen térkeydesta seka
osia Tonderin ettd Parantaisen menetelmista. Palveluosion maérittely nousee esiin kai-
kissa lahteissé ja yksi tuotteistamisen tarkeé osa eli perusosa tulee méaritelld. Hinnoit-
teluun en ole tassé kehittdmishankkeessa suurelta osin keskittynyt, koska hintatason
maéarittdd Tahko Outdoors, joka markkinoi omaa palveluani asiakkaille. Tydohjeiden

laadinnassa olen ottanut mallia niin Tonderin kuin Parantaisen mallista. Tiimikisojen
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laadun valvonnassa ja kehittdmisessa suurelta osin olen kayttanyt Parantaisen tuotteis-

tamisprosessin mallia.

Tuotteistamisprosessin tydvaiheet ja toimenpiteet on kuvattu kuviossa (Kuvio 3). Tuot-
teistamisprosessin aloitin ideoinnilla ja palvelun rajaamisella jo vuoden 2013 aikana.
Sen jéalkeen alkoi ideoiden tarkempi lapikaynti seka lajien 16ytdminen, josta alkoi pikku
hiljaa hahmottua ensin Team Building-Kkisat ja siitd ideasta jalostui vasta myohemmin

Tiimikisat.

VAIHE

TOIMENPIDE, TAVOITE

Idecinti ja

palvelun rajaus

Mitéd palvelua aiotaan tuottaa, onko sille kysyntdé, mihin palvelu
rajataan? Millalsen palvelun alon tuatteistaa?

Asiakasryhmat
Yhieistyd

markkinoinnissa

Mitd varten palvelu on alemassa? Kenelle ja mihin tarpeesesn
vastaa? Yhteistyon tekeminen, kaikkea ei yrittijén tarvitse tehda
itse. Yhteistydlld erottuminen kilpailijoista.

Asigkas—ja pal-
velulupaus

Tuotekortt

Mitd asiakas saa? Mimi, brandi ja mielikuva palvelusta, Kertoo
aleelliset tiedot asiakkaalle tai myyjalle. Kuvataan palvelu. Miten
lunastetaan annettu asiakas= ja palvelulupaus.

Palveluprosessi f

Blueprinttaus

Miten palveluprosessi etenee, kaikki ensimmaisestd kontaktista
jalkimarkkinocintiin. Asiakkaan ja tuottajan tasot.

Palvelun osat

Lajien valinta

Perusosan madrittely. Lisfarvon saaminen, mitd lisipalveluita saa-
taville, miten raataloidaan asiakasryhmalle sopivaksi. Sopivat lajit.

Ohjaajan rooli

Hinnoittelu Hinnan maardaytyminen, hinta per henkild, ryhmahinta vai tar-
jous? Kannattavan palvelun tuottaminen.
Tytohjeet Dokumentointi, jotta tieto ei ole yhden takana, Kirjataan tuotteis-

tetun palvelun tieto ylds, luodaan tybohjeet, Ohjaajan rooli Tiimi-
kizoissa.

Kehittaminen ja
laadunvalvonta

Palautteen keruu, laadun varmistaminen, tasalaatuisuus, kehitta-
misideat ja uuden luominen. Asiakkailta saadun palautteen hyg-
dyntaminen.

KUVIO 3. Tiimikisat -palvelupaketin tydvaiheiden kuvaus
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Ideoinnin kanssa yhté aikaa kulki asiakasryhmien ja tarpeen méaérittely ja sen tarkenta-
minen. Seuraavassa vaiheessa tehtiin tuotekortteja ja mietittiin asiakaslupausta, tuote
oli tassé vaiheessa jo viety markkinoille Team Building nimella Tahko Outdoorsin
kanssa. Kun palvelu oli, jonkin aikaa tuotettu oikeille asiakkaille, jatkui tuotteistamis-
prosessi uusien lajien mukaan saamisella seka koko palvelukonseptin tarkemmalla ku-
vaamisella. Tiimikisat nimi tuli k&yttoon vuoden 2014 alkupuolella ja samaan aikaan
paatin perustaa itselleni oman yrityksen. Oma yritykseni aloitti toiminnan maaliskuussa
2014, jonka jéalkeen Tiimikisoille olen luonut palveluprosessin kuvauksen, maaritellyt
tarkat tyoohjeet sekd hinnoittelua on kehitetty eteenpdin. Laadun valvontaa ja asiakas-
palautetta olen kerannyt koko kehittdmishankkeen ja tuotteistamisprosessin ajan. Tyo-
ohjeita on tarkennettu vield syksyn 2014 aikana, jolloin Tiimikisoja ovat olleet muutkin
muin mind itse ohjaamassa. Ty0Ovaiheet on kuvattu kuviossa, mutta todellisuudessa vai-
heita olen tehnyt lomittain ja prosessi on mennyt valilla eteenpdin ja vélilla aloitettu

uudelleen alusta.

6 TIHMIKISOJEN TUOTTEISTAMISEN TOTEUTUS

6.1 Ideointi ja palvelun rajaus

Omassa kehittamistydssa oli tarkoituksena kehittdd uudenlaista ohjelmapalvelua, jota
voidaan tarjota erilaisille ryhmille aktiviteetiksi. Ideointi l&hti liikkeelle siit4, ettd Tah-
kon alueella tarjotaan talla hetkella ryhméaktiviteettina l1ahinnd Savolaisia Olympialai-
sia, joita kaikki tuottivat melko samalla sabluunalla. Tahko Outdoorsin kanssa k&dymieni
keskusteluja pohjalta olin saanut tietoa, ettd ryhméamuotoisille aktiviteeteille olisi ky-
syntad, ryhmakokojen ollessa 10-40 osallistujan véliltd. Alku ideoinnissa olivat mu-
kana myos lapsille suunnatut ohjelmapalvelut, mutta yrityksen tulee tehda kannattavaa
toimintaa ja asiakasryhman ja palvelun rajauksella on t&h&n suuri merkitys. Lastenoh-
jelmapalvelut eivéat ole niin kannattavia kuin ryhmaaktiviteetit yrityksille. Tonder

(2013, 43) toteaakin, ettd yrityksen on loydettdvéa parhaiten tuottavat asiakkaat.
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Itse halusin lahted suunnittelemaan sellaisia ryhmille sopivia palvelupaketteja, joissa
olisi hyvin erilaisia lajeja, jotka vaatisivat osallistujilta erilaisia taitoja ja toimisivat sa-
malla porukan ryhmaytt&jana. ldeoita lahdin hakemaan lahinnd ulkomaisilta toimijoilta,
jotka tekevat vastaavanlaisia joko Team Building tai Outdoors activities -ohjelmia. T&-
hén kaytin apuna l&hinna Y outube-sivustoa seka joitakin ulkomaisten toimijoiden omia
kotisivuja. ldeoita alkoikin I6ytya ja aloin hahmottaa, millaisia lajeja haluaisin ottaa
mukaan Tiimikisoihin. Lajeja piti osaltaan soveltaa, koska aivan samanlaisina, ne eivat
ehka toimisi ja osittain siksi, ettd vastaavia tarvikkeita ei Suomessa ollut saataville. Li-
séksi suoraa kopiointia pyrin vélttdmaan, vaikka osa lajeista tulikin suoraan naiden ide-
oiden perusteella. Kopiointia ei kannata, koska silloin menetetadn aitous ja se, etté tuote
sopii toteuttavalle yritykselle (Maa- ja kotitalousnaisten keskus ry 1998, 69).

Ideointi siis lahti sek& omista ideoista, ettd asiakkailta tulleista virikkeista, jonka Komp-
pula & Boxberg (2002, 92) toteavat puhuttaessa matkailupalvelujen tuotteistamisesta.
Parhaimmat ideat lahtevat liikkeelle yrittdjan omista vahvuuksista ja osaamisesta, johon
yhdistetdan ja kuullaan asiakkaan tarpeet. (Komppula & Boxberg 2002, 92.)

Ideointi vaiheessa ja suunnitellessani uusia lajeja, piti erityistd huomiota Kiinnittaa sii-
hen, ettd tulevat Tiimikisa lajit ovat padosin ryhmaaktiviteetteja eivatko yksilon suori-
tuksia. Ideointivaiheessa jouduin kdymaan lapi paljon erilaisia lajeja, osa lajeista olisi
ollut erittéin sopivia mm. puhalluslabyrintti, mutta sen toteuttaminen ja tekeminen olisi
ollut haastavaa, joten se karsiutui pois lajeista. Juomanpelastuslautta puolestaan olisi
ollut hyvé laji, mutta tiedusteltuani ystaviltani, he tiesivat lajin ja ettd sitd kéytetdén
usein tdman tyyppisissa ohjelmapalveluissa. Ja siksi juomanpelastuslautta tehtavakin
rajautui ulkopuolella. Monia muitakin ideoita karsiutui jo siind vaiheessa, kun piti arvi-

oida onko laji toteutettavissa kaytettavissa olevilla resursseilla.

Ideointi vaiheessa asiakasryhman kooksi nousivat 10-40 hengen ryhmét ja niisté jakau-
tuvat ryhmat. Perusajatuksena oli, ett4 ryhmét toimivat 8 hengen ryhmissa, joten lajien
piti sopia tdmén kokoisille ryhmille toteutettavaksi. Ideointi vaiheessa vaikutusta, oli
myos sielld millaisissa sd&oloissa Tiimikisoja voi vetdd. Lajien tulisi toimia kovassa
pakkasessa, helteelld seka loskasééssa. Osittain tdssa syystd, ideoinnissa nousi esiin etta

Tiimikisat olivat eri siséltoiset riippuen milloin ne toteutetaan.
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6.2 Asiakasryhméat

Asiakkaana ovat tassa yhteydessa yritysten tai yhteisdjen erilaiset ryhmat, jotka paéosin
koostuvat yritysten tai yhteistjen tyontekijoista. Yritykset ja yhteisot pitavat tyonteki-
joilleen tyokyvynyllapito tai tydhyvinvointipdivid, virkistyspaivia tai henkilostopaivia
riippuen tahosta. Oma palveluni, jota tarjoan, asiakasryhmille on yleensé yksi osa néita
paivid. Tahkolla vierailee paljon yritysasiakasryhmia, koska siell& on hyvin tarjolla seka
majoitusta, ettd erilaisia ruokapalveluita sekda muuta oheisohjelmaa tarjolla. Tahkolla
on paljon tarjontaa muista erilaisista toiminnoista ja aktiviteeteista, mutta koko ryhmélle
suunnattuja toimintoja on melko vé&hén ja etenkin isoille ryhmille. Alkuun ideointivai-
heessa olin kaavaillut, ettda ryhmien koko olisi maksimissaan 40-60 henked, mutta tar-
jouksia on pyydetty jopa 100 hengen ryhmille. Joten ohjattavien ryhmien kapasiteettia
piti nostaa heti alkuun ja tall& oli merkitystd koko konseptin miettimisessa eli palvelun

on pystyttédva vastaamaan suurtenkin ryhmien tarpeisiin.

Yhteistyd markkinoinnissa

Asiakasryhmaét tulevat yleensa Tahkolle viettamé&an tydhyvinvointi, virkistys tai henki-
l6stopéaivaa tai pikkujouluja. Ryhmaét hankkivat yleensa koko paketin samasta paikasta,
joten yrityksesi Tiimikisoja markkinoivat myds alueen muut palveluntuottajat osana
heiddn omia kokonaisuuksia, joihin voi liittyd majoitusta, ruokailua tai jotakin muuta
ohjelmaa. T&lla hetkella tiimikisoja on myyty osaksi mm. TahkoComin ja suurten ma-
joitusyritysten paketteja, joita he raataloivat asiakasryhmille tilauksesta. Itse omassa
yrityksessani keskityn Tiimikisojen tuottamiseen ja markkinoinnin on hoitanut Tahko
Outdoors. Yhteistyon tekeminen ja verkottuminen muihin toimijoihin on minulle aloit-
tavana yrittdjané toimivin tapa saada Tiimikisat-palvelupaketteja toteutetuksi. Minun ei
myo6skaan itse tarvitse markkinoida palveluita suoraan asiakkaille vaan sen tekevét yh-
teistydkumppanit, joille korvausta yritykseni maksaa provision mukaan. Tuotteistami-
sen ja liiketoiminnan kehityksen kannalta on tarkeéd, etta yritys markkinoi ja myy tuot-
teitaan niissa jakelukanavissa, joiden avulla kohdeasiakasryhmét on mahdollista saa-
vuttaa (Tonder 2013, 46-47).
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Yritykselle tdmé on erittdin toimiva vaihtoehto, eli itse keskityn tuottamaan Tiimikisat-
palvelupaketteja ja radtaloimaan niité tilausten mukaan. VVerkostoituminen on kannatta-
vaa, joten minun itse ei tarvitse yllapitdd markkinointiverkostoja, nettisivuja ja luoda
asiakaskontakteja, vaan ndmé hoitaa minun yritykseni osalta Tahko Outdoors. Liséksi
yhteistyontekeminen toimii Tahko Outdoorsin kanssa niinkin, ettd tarpeen mukaan
voimme raataloida samaan pakettiin esim. jousiammuntaa tai monkijasafareita, jolloin
asiakas saa kaiken tarvitsemansa palvelun samasta paikasta. Pienyritt4jén tulee verkos-
toitua, jotta asiakas pystyy saamaan kokonaisvaltaisen paketin ja silloin yrittaja voi itse
keskittyd ydinosaamisen hyodyntdmiseen (Borg, Kivi & Partti 2002, 136). Itse olen sita
mieltd, ettd ndin kannattaa toimia, eli kaikkea ei tarvitse yritt4jan tehdd itse. Lisaksi
yhteistyon kautta isoille ryhmille ohjaajaresurssia 16ytyy Tahko Outdoorsin kautta.
Tahko Outdoorsin kautta on tullut joitakin tiedustelu jarjestdd Tiimikisoja ulkomaisille

ryhmille.

Tuotteistuksessa tulee muistaa, etta yrittdjan ei kannata tuottaa kaikkea itse vaan kan-
nattaa verkostoitua ja tehda yhteisty6td muiden yrittdjien kanssa. Useamman yrittdjan
moduulit yhdistamalla voidaan saada aikaan hyvia tuotepaketteja. (Maa- ja kotitalous-
naisten keskus ry 1998, 69.) Kuten olemme Tahko Outdoorsin kanssa tehneet eli yhdis-
tamalla osaamista saamme laajempia paketteja tarjottavaksi asiakkaille. Yhteistyon
kautta pystymme myds luomaan paketteja, joissa yhtena osana on vaikka moottorikelk-
kailu tai jousiammuntarasti, jolloin annamme toisillemme kilpailuetua muihin nahden,

jotka toimivat yksin tai tuottavat vain yhtd palvelua tai osakokonaisuutta.

Valmiiksi paketoituja tuotteita kannattaa suunnata yrityksille, kannuste- ja kongressi-
matkailijoille, koululaisryhmille ja ulkomaalaisryhmille. Erilaisille ryhmill4 on kuiten-
kin omat toiveensa ja vaatimukset, jotka pitdd pystya huomioimaan. (Maa- ja kotita-
lousnaisten keskus ry 1998, 69.) Tiimikisat on p&&osin suunnattu yritysryhmille, mutta
muille ryhmille pystytddn raataloinnilla muuttamaan palvelu sopivaksi kokonaisuu-

deksi myods muille asiakasryhmille.

Asiakasryhmien tarvetta on viestittanyt Tahkon alueen muiden yhteistydkumppaneiden

ja yrittajien kiinnostus Tiimikisoja kohtaan. Olen saanut kuulla, ettd Tiimikisoja halu-
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taan tarjota asiakkaille osana muuta kokonaisuutta. Tiimikisoista on tullut hyvaa pa-
lautetta asiakkailta, jotka ovat olleet asiakkaina Tiimikisoissa ja sita kautta hyvaa pal-
velua halutaan tarjota muillekin asiakkaille. Kilpailijoilla ryhmaaktiviteetteja vedetaan
usein ns. yhdella henkil611& vaikka olisi isokin ryhma. Tiimauksen ja Tahko Outdoorsin
yhteinen ndkemys on, ettd yksi henkild ei voi yksin vetda isoja ryhmid, vaan yksi ohjaaja
voi vetaa ryhman, jossa on maksimissaan 15 osallistujaa. Sita suuremmille ryhmille tar-
vitaan 1 lisdohjaaja per 10 henkil6d. Ohjaajakapasiteetista johtuen, saatamme saada
juuri isojen ryhmien tilauksia, eli meill& on valmius yhteistydssa palvella isojakin asia-
kasryhmid. Ja ohjaajien madrd on suhteessa palvelunlaatuun, osallistujien ei tarvitse
odotella vuoroaan vaan kaikki paasevat mukaan tekeméaén, kun Tiimikisat jarjestetaan

rasti periaatteella.

6.3 Asiakas- ja palvelulupaus

Asiakaslupaus annetaan omassa palvelussani oikeastaan kahdessa vaiheessa eli siind
vaiheessa, kun ostaja tilaa ja valitsee palvelun ja toiseksi vield siind vaiheessa, kun ker-
ron asiakasryhmaélle, mité tiimikisoissa tehdaan. Eli ensin annetaan asiakaslupaus osta-
jalle ja sen jélkeen osallistujille. Ostaja paattad yleensa yksin minne osallistutaan ja
mité tehd&an, ja tdssa vaiheessa monesti hinta madrittelee misté palvelu hankitaan. Hin-
nan suhteen Tiimikisat on keskitasoa, joten siséllollinen painoarvo on myds merkittava.
Uuden palvelun tulee siis vastata asiakkaan tarpeeseen ja joskus asiakas ei vain halua
tehdd palvelun korvaavaa tyota itse (Kinnunen 2004, 42). Tiimikisat voisivat olla jolla-
kin tasolla toteutettavissa tyoyhteison tai asiakkaan itse tekeménd, mutta vastaavien va-
lineiden tekeminen on aikaa vievaa ja haastavaa, jolloin se tulisi myos paljon kalliim-

maksi, kuin ostaa valmis Tiimikisat — palvelupaketti.

Usein ostaja, joka on tilauksen tehnyt, on kertonut ryhmalle, mité aktiviteettia on tu-
lossa. Mutta olen torménnyt jo useampaan ryhmaan, jossa osallistujille ei ole juurikaan
kerrottu mita ohjelmassa on, ohjeistuksena on vain ollut ulkovarusteet sdédn mukaan,
joka on madritelty Tuotekortissa. Mikéli palvelun ostaja tai tilaaja ei ole kertonut mitééan

Tiimikisoista, ei ole annettu mydsk&an mitaan lupausta osallistujille, joka tulisi tayttaa,
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eikéd ryhmalla myoskaan ole mitdan ennakko odotuksia tai asenteita aktiviteettia koh-
taan. Tallaisissa tilanteissa ryhmé ei usein ole itsek&an orientoinut ohjelmaan millaan

tavalla, jolloin ryhméan saaminen mukaan kestaa yleensa kauemmin.

Palvelulupauksen lunastamista Tiimikisoissa, on sekin, ettd ne lajit, jotka asiakkaalle
on tarjouksessa luvattu, myos toteutetaan. Aina tata ei voida kuitenkaan toteuttaa, jos
ryhméan koko muuttaa ilmoitetusta ja lajeja ei voidakaan muuttuneella ryhmé koolla
enaa toteuttaa. Naissa tilanteissa pyritaan seka ostajaa ja ryhmaé heti tiedottamaan muu-

toksista ja tilalle otetaan jokin muu korvaava laji.

Lunastusvaihe alkaa asiakkaiden suuntaan jo siita kun he ovat tulossa itse tiimikisoihin.
Tiimikisoja jarjestetaan eripaikoissa, joten olemme yleensa asiakkaan kanssa sopineet,
ettd haemmeko ryhmaén selkeasta paikasta (esim. kokoustilasta tai mokiltd), jotta eksy-
misen vaaraa ei ole, tulee tunne, etté asiakkaista vélitetd&n heti alusta alkaen. Koska jos
ryhmélle on epéselvad, se missd Tiimikisat pidetadn, tulee ennakkovaikutelmana se, etta
muukaan ei voi toimia hyvin. Joten alun taytyy onnistua, jotta hyva mielikuva palve-

lusta alkaa kehittya heti ensi hetkesta.

Ohjeistuksen suhteen tulee olla tarkkana ryhmén suuntaan. Monesti ohjeet pitaa toistaa
useamman kerran sekd nayttamaan mallia, ettd kaikki mukana olevat ymmartavat mita
tehdd. Osassa ryhmissa on ollut ulkomaalaisia, jo englanniksi tulkkaaminen vie aikaa,

mutta ohjeiden ymmartdminen on ehdoton edellytys, jotta Tiimikisat voidaan suorittaa.

Koko Tiimikisat -palvelupaketin toteuttaminen on asiakkaalle asiakaslupauksen kay-
tdntdon panoa ja lupausten lunastamista. Joten kaikki, se mikd nakyy asiakkaalle, on
osittain kokonaisuutta, jolla palvelu lunastetaan. Pisteiden merkitseminen liitutauluille,
vali ohjeistukset, kannustaminen ohjaajan taholta seké palkitseminen lopussa ovat osa
sit4 palvelua, josta asiakas maksaa ja minké tulee toimia. Jalkimarkkinointi on vield

myos lunastusvaihetta ja siind vaiheessa asiakas voi antaa palautetta palvelusta.
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Tuotekortti

Asiakaslupaus tiimikisoissa perustuu pitkélti tuotekuvauksiin, jotka ovat asiakkaan n&h-
tavilla ostopééatosta tehtdessd. Tuotekortti on luettavissa netissa tai se toimitetaan sah-
kopostilla asiakkaalle. Valilla asiakkaat kyselevat toki lisad, mutta useat asiakasryh-
maéni tulevat verkostojen kautta eli tilaaja, minun yrityksen suuntaan on eri kuin itse
asiakasryhma. Tiimikisojen tuotekortti (LIITE 1 Tuotekortti), jossa on peruskuvaus
siitd, mita Tiimikisoissa tehdaédn, missé kisat voidaan jarjestaé ja kuinka monelle hen-
gelle Tiimikisat voidaan toteuttaa. Tuotekortissa on kerrottu palvelun hinta sek&d muut
tarpeelliset tiedot. Tuotekorttia voi kayttadad nettisivuilla tai toimittaa suoraan asiak-
kaalle. Tuotekortti 16ytyy Tahko Outdoorsin nettisivuilta, joissa asiakkaat voivat palve-

luun tutustua.

Tuotekortin luominen on osa palvelun myyntia asiakkaalle. Osa tuotekorteista on esill&
nettisivuilla ja osa menee ns. vain palvelua myyvalle taholle kuten ryhmé&hinnoittelu
(LITE 3 Hinnasto). Ryhméhinnoittelu menee vain palvelua myyville tahoille ja ryhma-
kohtaisesti hinnoittelu voidaan myds raataloida eli hintaa méaaritelladn myos ryhmén

mukaan.

Myyntiesityksessa eli tuotekortissa on tiivistettyna asiakaslupaus seka mita palvelu si-
séltdd. Myyntiesityksen tulisi vakuuttaa asiakas ostamaan kyseinen palvelu ja poista-
maan myynnin esteet. Myyntiesityksia tulee laatia erilaisia mm. nettisivuille tai valitt-
jamyyjille. Myyntiesityksen alussa on luotava ensivaikutelma palvelusta sloganin tai
iskulauseen avulla, My0s kuvia tai videoita voi kayttada. Sen jalkeen myyntiesityksessa
keskitytddn asiakkaan tarpeen madrittelyyn ja sen tyydyttdmiseen. Myyntiesityksessa
on oltava selked kuvaus seka tieto siit4, miten palvelu on ostettavissa. (Tonder 2013,
68-70.)

Tiimikisojen tuotteistamisella olen pyrkinyt siihen, ettd palvelua on mahdollisimman
helppo muokata asiakasryhman mukaan. Helposti muunneltavissa olevia palveluita
kannatta suosia, koska harvoin asiakas ostaa palvelun juuri myyntiesitteessa tai tuote-

kortissa olevalla siséll6lla (Maa- ja kotitalousnaisten keskus ry 1998, 70).
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6.4 Palveluprosessi

Tiimikisoissa luodaan ohjelmallista palvelua, jota yritys tai yhteisé voivat hankkia
omiin tyéhyvinvointi, virkistys- ja henkilostopdiviin. Ensisijaisesta palvelua myydéaén
Tahkon alueella, mutta palvelun voi siirtda toteutettavaksi muuallekin, jossa on jonkin
verran ulkotilaa nurmikkoa, parkkipaikkaa tai piha-aluetta kaytossé. Konseptointi tar-
koittaa tassa sitd kokonaisuutta, joka asiakkaille luodaan ja tuotetaan Tiimikisoina. Sii-
hen liittyvéat kaikki vaiheet siitd lahtien, kun asiakas on tehnyt ostopaatdksen. Tiimi-
Kisoja suunniteltaessa pyritddn saamaan etukéteen tietoon seuraavat tiedot: millainen
asiakasryhmaé on tulossa, mitd ammattialaa tai yritysté asiakasryhma edustaa seka ma-
dollisesti sukupuoli- seka ikdjakauma. Naiden tietojen perusteella Tiimikisat raatéloi-

daan, jokaisella ryhmalle erikseen.

Tiimikisoissa ideana on, ettd tiimi ja tydyhteisd toimivat yhdessa samalla tutustuen toi-
siinsa. Tiimikisoissa on hauskan pidon ja rennon meiningin lisaksi, saada ryhmé toimi-
maan yhteen, kasvattaa yhteisty6taitoja ja kommunikointia tiimildisten kesken. Tahén
asti melkein kaikissa tiimikisoissa ns. tiimeihin / ryhmiin jakaminen on tapahtunut pai-
kan paé&lla, jolloin osallistujilla ei ole ennakkoon suunniteltuja ryhmié ja silloin toimi-
taan sellaisessa ryhméssa, joka ei ole entuudestaan tuttu. Tiimikisoissa ryhmat muodos-
tetaan siten, etta tydyhteisoa pyritaan sekoittamaan, jotta tiimilaiset voivat tutustua mui-
hinkin tyoyhteison ja ryhmaén jaseniin kuin vain niihin, joiden kanssa on eniten tekemi-

sessa.

Tiimikisojen lajeiksi olen valinnut hyvin erilaisia ja erityyppisia lajeja ja tehtavia, jotta
mahdollisimman monella olisi mahdollista saada onnistumisen kokemuksia. Lajit ovat
suurelta osin ryhméaktiviteetteja ja osaltaan yksilélajeja. Ryhman téytyy kuitenkin pu-
haltaa yhteen hiileen, koska ryhmén kokonaissuoritus, on se, jota katsotaan tiimikisojen
paatteeksi.

Tiimikisoista on luotu osana konseptointia palveluprosessin kuvaus, jossa kaydaéan lapi
ne kaikki vaiheet, mitd palveluprosessissa tapahtuu ja milld aikajénteelld. Tiimikisojen
palveluprosessin olen kuvannut auki kéyttden Tonderin (2013, 100-101) blueprinttaus-

mallia. Tiimikisojen palveluprosessi on kuvattuna liitteessa (LIITE 2 Palveluprosessin
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kuvaus). Blueprinttauksessa eli palveluprosessissa kuvataan koko ketju siitd, kun asia-
kas ottaa ensimmaisen Kkerran yhteyttd, siihen saakka, kun asiakkaalle tenhd&an jalki-
markkinointi ja palvelu on asiakkaalle tuotettu. Blueprinttausmallissa nékyy erikseen
taso, jonka asiakas nékee ja sitten, on se taso, joka on niin sanotusti asiakkailta piilossa,

vain tiimikisoja toteuttavien tahojen tiedossa.

Palveluprosessia on pééasty testaamaan jo useamman kerran. Eli palveluprosessi on ku-
vattu sen mukaan, kuin sité oikeasti tuotetaan ja kdytannoén kautta siihen on tullut joita-
kin muutoksia. Muutoksia on tullut siihen, ettd ryhméa haetaan jostakin sovitusta pai-
kasta ja Tiimikisojen paikka kdydaan katsomassa edellisend paivana tai talvella samana
aamuna, jotta voidaan varmistua ettd paikka on kunnossa (ei ole liikaa jaata, lunta tai
vettd). Eli paikan, jossa tiimikisat pidetadn, on oltava hyvassa kunnossa, koska paikka
on osa palvelunlaatua. Ja liukkaalla ei Kisoja voitaisiin toteuttaa ollenkaan ilman hie-

koitusta.

Palveluprosessissa on myds méaaritelty missa vaiheessa asiakkaalle myynnin tehnyt taho
ottaa yhteytta Tiimaukseen ja sopii ajankohdan sopivuudesta seka tarvittaessa maaritel-
1d&n ryhmalle sopivia lajeja ja tehddén raatalointia. Osa réataloinnista nékyy asiak-
kaalle, esim. mikali asiakas kertoo jo tilatessa tiimien jaosta tai muusta erityisestd, kuten
palkinnoista tai henkildistd, jotka eivat voi osallistua. Osa raataléinnista taas tapahtuu
ilman, etta asiakas on siité tietoinen. Kirjainarvoitusta tehtavassad hyddynnetaan asia-
kaskunnan tietoja esim. pankkialalla tydskentelevat tekevat kirjaintehtavén liittyen
pankki-sanaan, kun taas puualalla esim. metsdén tai ammattijarjestot vaikka tyopaik-

kaan liittyvaan sanaan.

6.5 Palvelun osat

Jokaisen tuotteistetun palvelun tulee sisaltdd vakioitu eli perusosa (Wulff, Mykkénen,
Varis, Voutilainen, Keski-Orvola 2012, 36 ja Toivonen 2012, 20, Jaakkola, Orava &
Varjonen 2009, 11-13). Perusosana Tiimikisoissa ovat valmiiksi suunnitellut lajit, nii-
den kesto seké& millaiselle osallistuja mééralle ne ovat toteutettavissa. Tiimikisojen laji-

luettelo (LIITE 2 Lajiluettelo) on kokonaisuudessaan liitteend, suurin osa lajeista on
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ryhmana tehtévia ja osa on yksil6lajeja. Kaikille lajeille on keksitty nimet ja osalla la-
jeista on kaksi nimed, riippuen kohderyhmasta. Tiimikisoissa perusosana ovat etuké-
teen testatut Tiimikisat lajit. Lajeista on tehty pienet kuvaukset ja lisaksi kaikki lajit on

avattu, eli millaisille ryhmille ne ovat toteutettavissa ja millaisilla tarvikkeilla.

Jokainen asiakasryhmé& on omanlaisensa ja jo ensimmaéisestd yhteydenotosta alkaen jo-
ten omaa palvelua on pystyttava raatédloiméaan asiakkaan tarpeet huomioiden. Raataloin-
tiin vaikuttavat ryhmén koko, tarkoitus, tavoite (hauskanpito, tyky, tiimi-/ ryhmahengen
lisdédminen) eli mitd yhdessa halutaan tehdd. Onko ryhmalle enemman tarvetta kisailla,
saada litkunnallista aktiviteettia vai haetaanko yhdessé tekemisen ja uuden kokemisen

meininkid ja uusia eldmyksia sekd yhteistyota lisdévaa toimintaa.

Tiimikisoissa on talla hetkellda valmiina 36 lajia, joista valitaan aina asiakasryhmélle
sopivat lajit. Palvelupakettia raataloimééan sen mukaan millaisia osallistujat ovat, heidan
toiveensa ja tarpeensa seké esim. ammatillinen tausta, ika ja henkilomé&aré. Tiimikisat
pyritdan aina raataléimaan etukateen, mutta ryhmissa saattaa tulla muutoksia viela sil-
loinkin, kun asiakasryhma saapuu paikalle, joten ohjaajan on pystyttava silloin raataloi-
méaan lajeja uudestaan. Esim. renkaanpyoritys lajiin tarvitaan véhintaan 6 henkild per
joukkue, jotta laji toimii ja miké&li osallistujien maaré on véhentynyt, joutuu lajin vaih-
don tekemaéan viela kisapaikalla. Siksi on aina oltava mukana myds muutama varalaji

ja siihen tarvikkeet.

Ohjaajana itselleni olen asettanut tavoitteen, ettd aina kaikki voisivat osallistua kisoihin,
koska kenenk&an ei ole kiva odottaa, kun muuta kisaavat. Joskus t&std on kuitenkin
luovuttava, koska joillakin voi olla esim. sairauksia tai rajoitteita esim. juoksemisen tai
rasittumisen suhteen yms. Jolloin heidat joudutaan poistamaan osasta lajeja. Monesti
yritysryhmissa on mukana myos sairaslomalla olevia tai sieltd juuri palanneita henki-
16itd, joten heidankin huomioiminen on tarke&a ja osallistuminen tapahtuu silloin hei-

dan ehdoillaan.

Osalla ryhmista raataldinnin tarvetta voi olla enemman esimerkiksi jonkin teeman tai
aiheen ympérille, jolloin peruslajeista muokataan vield erikseen juuri kyseiseen tarpee-

seen vastaava palvelu, useimmiten néita ovat polttariporukat.
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Tuotteistetun tuotteen tulisi olla helposti muunneltavissa, sill4 harvoin tuote myydaéan
sellaisena kuin se esitteessa on, vaan asiakas itse haluaa vaikuttaa palvelun lopulliseen
sisaltéon (Maa- ja kotitalousnaisten keskus ry 1998,70). Nain myo6s Tiimikisoissa,
joissa lajit, vaihtuvat sen mukaan minkéa kokoinen ja millainen ryhma on kyseessa. Ja

osassa lajeista pystytddn muuttamaan sisaltéa ryhman mukaan.

Lajien valinta

Tiimikisoihin lajien kehittdminen ja tuottaminen on ollut luultua hankalampaa. Olen
halunnut luoda tiimikisoihin sellaisia lajeja, joista uskon ihmisten nauttivan ja sellaisia
joissa osallistujien erilaiset taidot tulevat hyvin kayttéon. Hankaluutena on ollut se, etta
valmiita tarvikkeita, joilla lajeja voisi toteuttaa, ei ole juurikaan ollut saatavilla. Jotakin
olisi voinut I6ytaakin, mutta vain sisakayttdon sopivina. Tasta syysta suurin osa Tiimi-
kisojen vélineistd on taytynyt tehda ja suunnitella itse.

Hole in Five taulun mallin piirsin itse, mutta toteutuksen jatin suosiolla muille. Hole in
Five heittoihin hernepussit ovat itse tehdyt. Jotta herneet pusseissaan kestévat vetta ja
rantéa, niin siséllé on laitettu muovia kankaan alle. Na(u)rusuksijuoksun sukset neljélle
hengelle on suunniteltu niin, ettd kasia kdytetdan apuna eli narut kulkevat laudan alta.
Vastaavia suksia olisi sisdkayttoon saanut tilaamalla, mutta ulkokéayttéon on oltava van-

hempaa tekoa.

Kirjainarvoituksen kirjaimet on tehty liimapuupalkista sahattuihin puunoppiin, edes
néita puunoppia ei ollut saatavilla mistaan niin suurina kuin ne piti lajiin toteuttaa. Kun
ryhmat toimivat isoinakin tiimeind, on vélineiden oltava riittdvan isoja, etta koko tiimi
nakee mitd tehddan. Nelion ja suorakulmion kasaukseen on palikat rakennettu itse riit-
tavan kookkaiksi. Suuren osan ajasta tuotteistamisessa on vienyt myos tarvittavien va-
lineiden suunnittelu ja toteutus. Mutta nyt kun vélineité on riittavéasti ja sopivia sellaisia,
ei muilla ainakaan heti ole samoja lajeja tiedossa. Lajeja voisi ideoida ja toteuttaa paljon
lisddkin, mutta aina pitdd miettia mitd on jarkevéa ja kannattaa tuottaa ja mita pitaé

hankkia valmiina. Ehkdpa jonain péivana I6ydan paikan josta téllaisia vélineitd voi
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hankkia tai padsen ulkomaille paikkaan mista ndité voisi hankkia, koska esim. USA:sta

melkein kaikkia vélineité 16ytyy jattikokoisina.

6.6 Hinnoittelu

Hinnoittelun pohjana on kaytetty yleisté hintatasoa, joka maarittelee sen milla hinnalla
muut tuottavat vastaavia palveluita ja mill4 asiakkaat suostuvat ostamaan palvelua. Hin-
noittelun jatan kuitenkin Tiimikisojen tuotteistamisessa vahemmalld, koska Tahko Out-
doors markkinoi ja myy padasiallisesti palveluitani, niin hinta on muodostettu heidan
hintoihin ja yleiseen hintatasoonsopivaksi ja huomioitu myos heille ja&vé provisio hin-
nassa. Tiimikisoja on myyty 34 € / hlo yritysryhmille ja pienille mm. polttariryhmille
31 €/ hl6. Haasteena ovat hinnoittelussa isot ryhmat, jotka tehdién aina tarjouksen pe-
rusteella ja silloin per henkild hinta jaa alle tuon 34 € / per henkild. Teimme kuitenkin
uuden hinnoittelun Tahko Outdoorsin kanssa, jossa yritysryhmille on maaritelty omat
hinnat, rynmékoon mukaan. Taman hinnoittelun uskon tuovan yritykselleni lis&é asiak-
kaita. Ryhméhinnoittelu (LIITE 3 Hinnasto) on suunniteltu niin, ettd hinta muodostuu
ryhman koon mukaan, jolloin isojakin ryhmié saadaan asiakkaaksi ja hintaa on tuotu
normaalista henkilohinnoittelusta alaspéin. Ryhman elévét ja koko voit muuttua, joten

ryhméhinnoitteluun on lisétty liséksi ryhman paélle tulevat henkil6t.

Hinnoittelussa en olisi uutena aloittavana yrittajana voinut yksin toimiessa nostaa hintaa
riittdvén korkealle, koska omalla yrityksellani ei ole vield mainetta eik& bréndia, joten
yhteisty0 hyvdmaineisen ja laadukkaita palveluita tarjoavan yrityksen kanssa on ainut
vaihtoehto saada riittdvaa katetta omasta toiminnasta. Seka Tonder (2013, 88) etta Pa-
rantainen (2008, 180) ovat sitd mieltd, etta yrityksen imago ja maine vaikuttaa hinnan
madrittdmiseen. Ja oman yritykseni kohdalla Tahko Outdoorsin imago ja maine vaikut-

tavat siihen miten hinta voidaan maaritelld, koska palvelu on saataville heidan kautta.
6.7 Tybohjeet
Tiimikisojen tydohjeet sisaltavét tuotekortin, jossa on palvelukuvaus asiakkaalle seké

tyoohjeet ohjaajalle mit& Tiimikisoissa tehdaan. Tiimikisojen tydohjeissa on liséksi la-

jien kuvaus, ohjaajan ohjeet sekd tarvittavien vélineiden luettelo (LIITE 5 Tybohjeet).
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Tiimikisat ovat ohjaajalle kasikirjoitus, joiden mukaan Tiimikisoissa edetdén. Tydoh-
jeet kasataan sen mukaan millaisia lajeja itse Tiimikisoihin on valittua ja sen mukaan
otetaan mukaan tarvittavat valineet. Tyoohjeiden tulee olla tarkat, etenkin lajikuvauk-
sien osalta. Tiimikisojen lajikuvauksia eli ohjaamisohjeita tehdessani olen joutunut
konkreettisesti tekemaan kaikki lajit ensin eli testaamaan miten lajit toimivat. Lajien
kohdalla on jouduttu myds kellottamaan mika on sopiva aika tehd4 rastia tai lajia tai
kuinka kauan lajin suorittaminen kestdd. Tyoohjeita ovat lisédksi padsseet testaamaan
muut Tiimikisoja ohjaavat ohjaajat. Heidén avustuksellaan tydohjeisiin on tehty tarken-
nuksia seka selvennyksia. Ohjeiden tulee olla niin tarkat, ettd ne voisi antaa kenelle vaan
ja han ymmartéisi mitd kuuluu tehda. Tuotteistetun palvelun tulee olla hyvin dokumen-
toitu ja tuotteistus on onnistunut silloin, jos palvelun pystyy toteuttamaan toinen saman

alan ammattilainen (Parantainen 2008, 13-17).

Suurten ryhmien kanssa ovat tydohjeet joutuneet koetukselle, lajien ohjaamisohjeet on
jouduttu soveltamaan uudestaan ja uudestaan seka miettiméén lajien suorittaminen etta
kestot eri tavalla kuin pienissa ryhmissa. Isojen ryhmien kanssa tulee itselle etukéteen
havainnollistaa miten ryhmat jakautuvat kisaavaksi tiimeiksi, koska se vaikuttaa seka
lajien kestoon, ettd valintaan. Lisaksi pitdé valmistautua siihen, ettd ryhmakoko ei sitten
olekaan sen kokoinen, kuin tilatessa on ilmoitettu. Jotkin lajeista eivat sovi pienille ki-

satiimeille kuten esim. renkaan pyoritys, johon vaaditaan 6-8 hengen kisatiimit.

Tiimikisat kestavéat kerrallaan noin 1,5 - 2 tuntia. Ryhman koosta riippuen kesto voi olla
hieman lyhyempi tai pidempi. Lajien maara suhteutetaan myos ryhman kokoon isoilla
ryhmill& 1,5 tuntiin voidaan sijoittaa noin 5 lajia kun pienilld ryhmill4 lajeja voi olla 6-
9. Jokaisella ryhmélle tehd&én tiimikisoista kuvaus ja tydohje, johon on kuvattu kaikki
lajit seké tarvittavat vélineet. Esimerkkind on liitteessa kevaéalla ja syksylla pidettyjen
tiimikisojen kuvaus ja tyéohje, jossa ryhmé koko on ollut 35-45 osallistujaa (LIITE 5
Tydohjeet).

Tiimikisojen ty6ohjeiden Kirjaaminen on suurelta osin tuotteistamisena syntyneen pal-
velun dokumentointia. Tonder (2013, 103) nostaakin esiin, etta suurin osa pienten yri-
tysten palveluista ei ole avattu ja dokumentoitu tuotekortti pidemmalle. Hiljainen tieto

tulisi kirjata auki, koska yllatyksia voi tulla ja avainhenkil® ei aina ole paikalla (Tonder
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2013, 103). Tyoohjeiden auki Kirjaamisella Tiimikisoissa on péésty siihen, ettd minun
ei itse tarvitse olla aina paikalla vetaméssé kisoja, vaan Tiimikisat voidaan toteuttaa
Tahko Outdoorsin tyontekijoiden tai oman yritykseni keikkatyontekijan toteuttamana.

Tydohjeessa on maéritelty tarkasti, kuinka monelle henkil6lle tai montako tiiminjdsenta
voi olla kyseisessé lajissa, jotta lajin I&pivienti on mahdollista. Lisaksi kaikkiin lajeihin
on merkitty millaisessa ajassa lajin voi suorittaa, jotta kokonaisaika tiimikisoissa sailyy.
Lisaksi lajin kuvauksiin olen pyrkinyt kuvaamaan, millainen matka tulee suorittaa,
mutta néisté joutuu valilla joustamaan paikan mukaan. Aina on kuitenkin oltava muu-
tama varalaji, jos asiakasryhmé suoriutuu tiimikisoista annettua aikaa nopeammin.
Suurten ryhmien kohdalla, joita on ollut siis enemman kuin osasin alkuvaiheessa ottaa
huomioon, on jouduttu tekemaén tiimikisat rasteina. Ensimmaisissa isoissa Tiimi-
kisoissa joukkueet kulkivat rastilta toiselle tiimeind, joissa oli 6-8 henkil6a ja suorittavat
jokaisella rastilla itsekseen annetun lajin. Nyt olen kuitenkin muuttanut suunnitelmaa
niin, ettd jokaisella rastilla on kaksi tiimid yhtd aikaa, jolloin tulee oikea kisaamisen

meininki.

Ohjelmapalveluissa asiakasryhmét voivat olla hyvin erikokoisia. Ryhmé voidaan jakaa
Jauhiaisen ja Eskolan (1993) mukaan pienryhmiin ja suurryhmiin. Pienryhm&an méari-
telladn kuulumaan alle 10 jasenté ja pienryhmaéssa kaikki sen jasenet voivat olla vuoro-
vaikutuksessa keskenaan. Suurryhmassa kaikki jasenet eivat voi olla vuorovaikutuk-
sessa keskendan ja liséksi suurryhmassa tyypillistd on, ettd ryhman on vaikea keskittya
itse tehtavéan. (Jauhiainen & Eskola 1993, 110-111). Té&st& syystd vaikka paikalla oli-
sikin suurryhmd, se on syyta jakaa pienryhmiin, jotta ryhmé pystyy keskittyméan pa-
remmin tehtévien suorittamiseen. Tiimikisoissa ryhmét jaetaan pieniin tiimeihin, jotta
jokainen voi keskittya tehtdvan ja saada mahdollisuuden osallistua tehtdvan suorittami-

seen.

Pisteitd jaetaan jokaisella rastilla yksi piste, parhaiten parjanneelle. Pisteet lasketaan
yhteen ja lopuksi on vield finaalilaji, yleensd Na(u)rusuksijuoksu, jonka mukaan par-
haiten pérjanneet joukkueet palkitaan. Palkintoina kéytetdan kultaisia ja hopeisia pape-
rilautasia, joihin on Kiinnitetty samanvarinen nauha seké keskelld Tiimikisat Tahkolla

teksti ja logo. Palkinnotkin ovat eldneet tuotteistuksen mukana, alkuun ryhmille jaettiin
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taulu, jossa olivat merkattuna lajit seké joukkueen nimi. Naistékin pidettiin, mutta niita
voitiin antaa vain yksi per joukkue. Nyt kdytossa olevat mitalit jaetaan kaikille voittaja
joukkueiden jasenille. Tiimikisoissa ovat olleet mitaleista todella otettuja ja leikkivat
olevansa melkein olympiavoittajia, kun ottavat kultalautasen hampaisiin ja purevat
niitd. Joten tuotteistus on kannattanut, vaikka palkinto on yksinkertainen ja edullinen,
niin se tuo oikean palkitsemisen tunteen osallistujille. Samalla mitaliseremonialla voi-

daan edesauttaa el&mysten syntymista osallistujilla.

Ohjaajan rooli

Mikali ohjaajia on asiakkaiden kanssa toimiessa useampia tata késikirjoitusta lapikay-
den kaikki tietavat miten edetdan ja jokaisella voidaan nimetd omat vastuut ja tehtavat
tiimikisojen aikana. Ohjaajien tulee lisdksi kannustaa ja tsempata kisailijoita koko kisan
ajan, jotta hyva henki pysyy pééalla. Isojen ryhmien kohdalla tdmé& on haastavampaa,
mutta ryhmien oma keksimat nimet lisddvat yhteenkuuluvuutta ja lisdnd tiimikisoissa
kisaavat joukkueet saavat kannustuspisteitd sen mukaan miten paljon kannustavat jouk-
kuetta joukkueen nimell&. Ja tdma kerrotaan Kisailijoille, vasta sen jalkeen kun he ovat
nimet keksineet. Toisilla joukkueilla on ollut sellaisiakin nimid, joilla luulisi etteivéat
joukkueet kehtaa itseddn kannustaa, mutta niin ei ole kertaakaan kaynyt.

Ohjaajien tulee siis tietdd oman rastin sisélto ja osata ohjata ryhmaéa selkeésti mutta sa-
malla kannustaen. Verheld & Lackman (2003, 197, 203) toteavat, ett4 ohjaaja on avain-
asemassa ohjelmapalveluissa ja ohjaajan tulee hallita tuotettavan palvelun sisalto. Erit-
tain haastava ohjattava on Tunnelipallo, jossa ryhmét heittavat kylla leikin sikseen, jos
ohjaaja ei ole taysilla mukana tsemppaamassa ja antamassa tarvittaessa ohjeita miten
saada pallo maaliin asti. Ohjaajalta vaaditaan monesti erittain hyvaa tilannetajua, koska

Tiimikisoissa voi tapahtua mitd vain ja ohjaajan on aina pystyttava niihin reagoimaan.

6.8 Kehittdminen ja laadun valvonta

Asiakaspalautteella on helppo mitata palvelun laatua. Yhden asiakasryhmén osallistu-

jan kommentti, johon koko ryhma yhtyi, oli: ” miten ndin tavallisilla tavaroilla voi saada
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hauskaa aikaan”. Parasta laadun valvontaa tietenkin on se, ettd saa hyvéa palautetta asi-
akkailta. Itse olen saanut hyvéa palautetta heti tiimikisojen jalkeen ja jotkut vield ovat
innostuneet laittamaan palautetta vield jalkeenpéin séhkdpostilla. Yhden ryhman vetdja
laittoi kiitokset sahkopostilla ja Kiitteli siitd, ettd hyvin olimme veténeet ja tytot tykka-
sivat lajeista. Tiimikisoista siis pyydetdadn palautetta, jos mahdollista heti kisojen jal-
keen tai laitetaan jalkimarkkinointia eli kysyntédan sdhkopostilla peréén vield palautetta
ja siihen reagoidaan, tarvetta ilmenee.

Ostotapahtuman jélkeinen luottamus on tarkedd, jotta syntyy pysyvia asiakassuhteita
sekd yrityksen maine pysyy hyvéana. Téhéan vaikuttavat toimitusnopeus, jalkimarkki-
nointi sek& mahdollisuus antaa palautetta. (Tonder 2013, 67—68.)

Kun palvelutuote on lanseerattu markkinoille, tulee viel& kerata asiakkailta palautetta
tuotekehityksen tueksi. Parhaiten saat keréttya asiakkaan palautteen haastattelemalla tai
tarkkailemalla asiakkaan toimintaan. Tuotekehitysvastuuta ei voi ulkoistaa vaikka tar-
jolla on kuinka paljon erilaisia markkinatutkimuksia. Myyjéat voivat toki olla myos tie-

dustelijoitasi asiakkaiden suuntaan. (Parantainen 2008, 232-239.)

Tiimikisoissa melko nopeasti voi havaita ryhmasta, jos he eivat jostakin pidd. Odottelu
on yksi asioista, joka nopeasti johtaa siihen, ettd koko Tiimikisoihin turhaudutaan ja
tdman olen pyrkinyt Tiimikisoissa minimoimaan. Ja toki yhtend mittarina itse pidan
sitd, ettd mikali ryhm& vapautuu niin naurua kylla riittdd, joten naurun maarasté voi

jotakin myos péatelld. Koska silloinhan ryhma tuntee olonsa turvalliseksi (Mast 2013).

Tiimikisat vaativat tulevaisuudelta koko ajan kehittely, tarvitaan uusia lajeja ja varmasti
parin vuoden péasté aivan uusi konsepti uudella nimelld, jotta vanhojakin Tiimikisat
kéyneita asiakkaita voidaan palvella uudestaan. Tuotteistaminen tulee muistaa myos,
ettd tuotteet tulisi uudistaa vuoden valein ja ettd kestava kehitys on otettu huomioon
tuotteistamisessa (Borg, Kivi & Partti 2002, 136).

Asiakaspalvelu on liséksi erittdin suuressa roolissa, kun tiimikisoja vedetaan ja liséksi

se, ettd ryhmanohjaajan on oltava koko ajan tilanteen tasalla ja pystyttdva nopeastikin
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reagoimaan ryhman tarpeisiin. Kuten, Verheld ja Lackman (2003, 197, 203) ovat toden-
neet, on ohjelmapalveluja ohjaava avainasemassa asiakkaisiin nahden. Ja tdma on huo-
mioitava, jos tiimikisoja ohjaajat sellaiset henkilt, jotka eivat ole sitoutuneet noudatta-

maan tyoohjeita ja vaatimusmaarittelyd, nédkyy se varmasti heti asiakkaalle pain.

Amit ja Zott nostavat esiin, etta asiakkaalle pitad pystya luomaan uutuusarvoa eli jotain
sellaista mitd hén ei ole aiemmin kokenut (Wulff, Mykkanen, Varis, Voutilainen, Keski-
Orvola 2012, 20). Ja juuri tata Tiimikisat haluaa tarjota asiakasryhmille, jotakin sel-
laista, mitd he eivét ole aiemmin tehneet, eivatkéd ainakaan yhdessa. Tuotteistuksessa
siis tulee 1api k&yda kaikki vaiheet huolella, jotta palvelua voidaan pitaa tuotteistettuna.
Parantainen (2008) sanookin: “ettd pelkka kaunis paketti ei riitd”. Ja itse ainakin haluan
omalta osaltani tuottaa sellaista palvelua, joka on muutakin, kuin pelkka kaunis paketti.
Tiimikisoista, pitada olla hyvaa meininkia, tiimihenkea kohottavia lajeja, jotka tehdaan
ohjatusta, jolloin asiakkaana oleva tietda koko ajan, mita tapahtuu ja tiimit voivat yh-
dessa keskittya lajien suorittamiseen.

7 KEHITTAMISHANKKEEN TULOKSET JA POHDINTA

Kehittdmishankkeen tuloksena on syntynyt Tiimikisat - palvelupaketti, josta on tehty
palvelu- seka prosessikuvaus, toiminnallinen siséalté on kuvattu tyéohjeessa, luotu tuo-
tekortti, hinnasto seka méaaritelty palvelun perusosa eli millaisia lajeja Tiimikisat -pal-
velupaketti siséltdd. Taman kehittdmistyon ja tuotteistamisen ansiosta, olen perustanut
itselleni oman yrityksen Tiimauksen, jonka kautta tuotan palveluita Tahkolla vieraile-
ville asiakkaille. Oman yritykseni on perustettu maaliskuussa 2014 ja Tiimikisojen li-
saksi tuotan Mammutin jaljilla -seikkailuretkid, joka on tuotteistettu lastenseikkailu ja
tarjolla Tahkon sesonkeina talvikaudella ja kesdlomakaudella. Tiimikisoja tuotetaan

ympérivuoden p&dosin ulkona asiakastilausten mukaan.

Tiimikisojen tuotteistaminen on onnistunut ja Tiimikisat -palvelupaketin olen saanut
tuotteistuksen kautta raatéloitya erikokoisille rynmille toimivaksi, niin, ett4 niitd voi-
daan toteuttaa kesalld, talvella kuin myds huonoimmilla keleille syksyisin ja kevéisin.

Tiimikisoja on tehty asiakasryhmille nyt jo kaikkina vuodenaikoina ja ryhmaékoot ti-
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lauksissa ovat vaihdelleet 6-50 hengen valilta. Mukana ollut muutama ryhma, jossa asi-
akkaat ovat olleet muitakin kuin suomea puhuvia. Tiimikisat- palvelupaketti on otettu
Tahkolla hyvin vastaan ja etenkin isoille asiakasryhmille Tahkon muut toimijat ovat

tilanneet osaksi muuta ohjelmaa Tiimikisoja.

Palvelun markkinoinnista on vastannut Tahko Outdoors, joten itse olen voinut keskittya
tuotteistamiseen seké palvelun tuottamiseen. Yhteistyon tekeminen yrittajien kesken on
tarkeda ja pienten yritysten tulee liittoutua, tdméan totesi Wille Markkanen (2014) Poh-
jois-Savon Matkailuseminaarissa. Tata yhteistyota ja liittoutumista olen tehnyt Tahko
Outdoorsin kanssa niin markkinoinnissa kuin tuottamalla isoille ryhmille yhdessa Tii-

mikisoja.

Tuotteistamisprosessi lahti liikkeelle ideasta ja asiakaskunnan tarpeesta, johon tuli
luoda sopiva palvelupaketti. Ideointi ja asiakasryhman maérittelya helpotti valmis ky-
syntd. Palvelun kehittelyd taas edes auttoi, etté tuote vietiin markkinoille heti, kun lajeja
oli kasassa. Téaté kautta, sain itselleni nakemysta millaiset lajit ja sisallot Tiimikisoissa
tulisivat toimimaan parhaiten. Jos Tiimikisat - palvelupaketti tuotaisiin markkinoille,
vasta nyt kaiken tuotteistamisen jalkeen, olisi mennyt monta asiaa pieleen, yksilolajeja
olisi melko varmasti jadnyyt liikaa tarjontaa ja ryhmékoko ei olisi vastannut sité tar-
vetta, joka asiakkailla on. Joten tuotteistamisessa on tarkeéa testata ja kokeilla erilaisia
vaihtoehtoja ja sitd kautta 16ytavéat parhaiten toimivat ratkaisut. Tiimikisojen tapauk-
sessa palvelu koekéytettiin heti oikeilla asiakkailla, koska suuria testiryhmié ei muuten
saa kasattua.

Ohjelmapalvelujen tuotteistaminen ja tuotteistaminen ei ollut minulle ennen tata kehit-
tdmishanketta tuttua, joten tuotteistamiseen jouduin perehtyméan alusta alkaen ja paljon
oppia olen saanut tata kehittdmistyota tehdessani. Esimerkiksi se, etta tuote el&dé uudis-
tamatta vain muutamia vuosia, sai nyt vahvistuksen teoriapohjasta. Kuten Tonder

(2014, 73) nostaa esiin, matkailupalvelutuotteella on aina oma elinkaarensa.

Tuotteistamisprosessin ymmartdminen ja etenkin sen, miten paljon hyétya tuotteistami-

sella yritykselle on, avautuu vasta sitten, kun on yhden tuotteistamisen tehnyt, sen kautta
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paasee ndkemaan kaikki tuotteistamisen hyodyt. Tuotteistettuna tuote on kuvattu, hin-
noiteltu ja dokumentoitu niin, ettd tuotetta on helpompi myyda asiakkaalle ja etenkin
palvelussa tuote konkretisoituu asiakkaalle. Parantainen (2008, 240) sanookin: ~Tuot-

>

teistajan tdrkein tavoite on konkretisoida palvelutuote. Ihmiset ostavat konkretiaa.’

Uskon, etta tuotteistamisen hallitsemisesta ja ymmartamisesta on minulle hyotya tule-
vaisuudessa, vaikken tulisi enda tekemaan ohjelmapalveluiden tuotteistamista. Tuot-
teistamista, kun tarvitaan kaikkialle muuallakin. Tuotteistaminen avasi minulle sen na-
kemyksen, ettd kaikki palvelut tai toiminnot, tulisi pohtia ja ajatella tuotteistuksen
kautta, koska vain silloin kaikki osa-alueet tulevat huomioiduksi, asiakkaat, kustannus-
tehokkuus, palvelun ns. sokeat pisteet, laatu ja lisaksi toiminnan, palvelun kehittdminen

seka uudistaminen.

Tuotteistamisprosessi oli pitka ja aikaa vieva prosessi, kun kyseessa oli uuden palvelun
luominen markkinoille. Tuotteistamisprosessin on kestanyt pitk&én ja vaikka opinndy-
tetyona tehty kehittdmishanke paattyy, tulee Tiimikisojen kehittdmistyo ja tuotteistami-
nen jatkumaan asiakkailta tulevan palautteen sekd oman ideoinnin ja kehitystyon kautta.
Tuotteistamisprosessi voi olla ajallisesti sekéd tyomaéaraltdan hyvin suuri, ennen kuin
idea on jalostunut uudeksi tuotteeksi tai palveluksi (Kinnunen 2004, 39). Tdman olen
huomannut, ettd aikaa ja resursseja uuden palvelun konseptointi vie yrittajalta todella
paljon ja siksi tuotteistaminen monelta pienelta yrittajalta jaakin tekematta. Suuren osan
ajasta on vienyt tuotteistamisprosessissa kaiken avaaminen ja kuvaaminen, mik& on kui-
tenkin tarke&d, jotta kaikki hiljainen tieto minulta tulee dokumentoitua tarkasti. Ja kuten
Parantainen (2008, 13-17) toteaa, ettd tuotteistus on onnistunut, jos saman alan ammat-
tilainen voi dokumentoinnin pohjalta palvelun toteuttaa. Tiimikisoja ovat muutkin to-

teuttaneet tydohjeiden pohjalta, joten silt osin dokumentointi on saavuttanut tavoitteen.

Tuotteistamisen prosessin 10ysin erittdin hyvin teoriapohjaa. mutta suoraan kenenkaén
mallia en voinut omaan tuotteistamisprosessiin ottaa vaan kokosin ns. omanlaisen tuot-
teistamisprosessin, joka toimi mielestani Tiimikisojen tuotteistamisessa. Hinnoittelu te-
keminen ja kustannusten arviointi jai kuitenkin vahemmélle, koska kdytdmme yhteista
ja linjassa olevaa hinnoittelua Tahko Outdoorsin muiden tuotteiden kanssa. Itse proses-

sin toteuttamiseen olen varsin tyytyvdinen. Kaikkea sitd mitd tuotteistamisessa, voisi
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tehdd, en ole tehnyt, vaan olen ottanut ne osiot ja tydvaiheet, jotka ovat olleet omalle

yritykselleni tarkeimmat ja tarpeelliset.

Tuotteistaminen oli menetelména sopiva Tiimikisojen luomiseen. Tiimikisat -nimen
osalta voin kuitenkin sanoa, etta tuotteistaminen on edelleen kesken. Nimien muotoilu
on hyvin haastavaa ja oman yritykseni nimed muovasin yli puolivuotta, ennen kuin siita
tulisi sopiva, joten Tiimikisat nime& kédytetaan siihen saakka, kunnes tilalle tulee uusi
nimi tai kokonaan uusi palvelupaketti. Ja muutostahan on jo tapahtunut nimessa, al-
kuunhan kaytdssa oli Team Building, joka ei oikein avautunut asiakkaille ja sen muu-
timme Tiimikisoiksi. Polttaripaketin nimeen eli Polttariskabaan olen kuitenkin tyyty-
vdinen ja Polttariskaba on Tiimikisoissa raataloity paketti polttariporukoille.

Tiimikisojen tuotteistaminen oli osittain tuotekehitystd, koska sopivia valineitd, jollai-
sia halusin kayttad, ei ollut saatavilla. Osassa lajeista on siis taysin itseni kehittelemia
ja vélineistokin on niihin itse tuotettu. Tallainen laji, on esimerkiksi "’kirjaimet sekai-
sin”, jossa joukkueiden tulee kirjaimista muodostaa annettuun aihepiiriin liittyvia sa-
noja, aikaa annetaan 4-5 minuuttia. Osaa lajeista on kehitetty yhteistydssa Tahko Out-
soorsin kanssa. Ja monia asioita on viilattu kohdalleen yhteistyoll4, kuten Na(u)rusuk-
sijuoksua. Na(u)rusuksijuoksu on vélineiltddn monelle tuttu, mutta nimen ideoi loppuun
Tahko Outdoorsin Taina Worster. Tuotekuvaukseen olin kirjoittanut narusuksijuoksu ja
Worster ehdotti vield, miksi ei lisatd siihen vield u-kirjain ja siitd tulee Na(u)rusuksi-
juoksu. Ja nain nimi syntyi yhteistyolla ja yleensé kaikki melkein nauravatkin tass fi-
naalilajissa. Tuotteistamisessa tulee vélill& sokeaksi omille ratkaisuilleen, joten on ollut

hienoa saada tuotteistamiseen apua Tahko Outdoorsilta Taina Worsterilta.

Vaikeinta koko tuotteistamisprosessin kuvaamisessa ja auki kirjoittamisessa on ollut, se
miten saada ne eldmyksen ja onnistumisen tunteet esille Tiimikisojen tuotteistamisessa.
Monet Tiimikisoihin jo t&h&n mennessé osallistuneet, ovat olleet niin innoissaan la-
jeista, ettd en sita itse edes pysty sanoiksi kuvaamaan. Ja olen huomannut, etta joitakin
jotka ovat jaéneet ns. katsojiksi Tiimikisoihin, on tainnut hieman harmittaa, etteivéat kui-

tenkaan ldhteneet mukaan kisaamaan.
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Oma yritykseni on saanut tulovirtaa Tiimikisoista yrityksen perustamisesta saakka, joka
on samalla mahdollistanut myds investointien tekemisen vélineisiin. Oma yritykseni
toimii oman osa-aikaisen palkkatyoni ohessa, joten suurempi markkinointi ja kysynnén
lisddminen on edessd vasta my6hemmin. Matkailutuotteen ideasta myytévaksi tuot-
teeksi on monivaiheinen ja voi vieda monia vuosia, ennen kuin tuotteesta tulee yrityk-

selle tuloa (Maa- ja kotitalousnaisten keskus ry 1998, 68).

Tulevaisuudessa toivon toiminta-alueeni yrityksellani kasvavan ja pyrin toteuttamaan
tiimikisoja asiakkaiden tilausten mukaan muuallakin kuin Tahkon alueella. Tiimikiso-
jen tuotteistamisesta on hyotya Tahkon alueen asiakkaille, joilla on nyt yksi palvelupa-
ketti lisdd, jonka he voivat liittdd omaan ohjelmaansa osaksi Tahkolle tuloaan. Lisaksi
Tiimikisat — palvelupaketista on hy6tya Tahkon toimijoille, jotka tarjoavat esim. majoi-

tus- ja ruokapalveluita. Heilla on yksi elementti lisad palvelutarjoamaan.

Tuotteistamisprosessin aikana on syntynyt paljon materiaalia, palvelu on kuvattu auki
monelta suunnalta, luotu tydohjeet, hinnastot ja tuotekortit. Palvelun menestysta ei kui-
tenkaan voi mitata tuotettujen papereiden maaralla vaan palvelun tulee menestya mark-
kinoilla ja asiakkaiden on oltava tyytyvéisid saamaansa palveluun (Tonder 2013, 117).
Tahan Tonderin kuvaukseen, yhdyn omassa pohdinnassani oman kehittdmishankkeen
osalta, palvelun laadusta kertovat hyvat asiakaspalautteet ja onnistuneesta tuotteistami-

sesta asiakastilaukset tulevaisuudessa.
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