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1 Johdanto

Hyvinvointimatkailun suosio on ollut kasvussa jo pidempaan. Yha useampi on
kiinnostunut luonnosta, rentoutumisesta ja oman kokonaisvaltaisen hyvinvoin-
tinsa edistdmisesta ja yllapitdmisesta. Hyvinvointimatkailijat tavoittelevat erilai-
sia asioita, ja tam& matkailun ala voidaankin jakaa useaan osa-alueeseen.
Suomessa on erityisen hyvét puitteet hyvinvointimatkailutuotteille, mutta suoma-

laisen hyvinvointimatkailun tilanne ei ole niin hyva kuin voisi odottaa.

Tuotteistaminen sekoitetaan usein tuotekehitykseen. Se on kuitenkin paljon laa-
jempi kasite ja tuo palveluun muutakin kuin vain varsinaisen asiakkaan koke-
man sisallén. Tuotteistaminen on monivaiheinen prosessi, jonka tavoitteena on
luoda kannattavia palveluita ja kasvattaa yrityksen myyntituloja. Prosessissa
voidaan kayttda apuna sita varten luotuja tyOkaluja, jotka auttavat suunnittelus-

sa, kokonaiskuvan hahmottamisessa ja helpottavat epakohtien huomaamista.

Opinnaytetyon toimeksiantajana on Hyvarilan nuoriso- ja matkailukeskus, joka
tarjoaa erilaisia palveluita niin Nurmeksen nuorisotyolle, yksityismatkailijoille
kuin yrityksillekin. Tavoitteena oli suunnitella hyvinvointimatkailupaketteja, jotka
sopivat Hyvarilan palvelutarjoomaan. Opinnéaytetyén viitekehykseen perehdyt-
taessa tuli ilmi, ettd Pohjois-Karjalan hyvinvointimatkailutarjonta on vajavainen.
Tutkittuamme Hyvarilan [&hialueiden hyvinvointimatkailupaketteja vaikuttaa sil-
ta, ettd ne sisaltavat lahinna erilaisia hoitoja eika teeman monipuolisuutta oteta

hyvin huomioon. Hyvarilalla on hyvéat resurssit timéan aukon tadydentamiseen.

Opinnaytetyd rakentuu taustatiedoista, viitekehyksen tarkastelusta, tuloksista ja
pohdinnasta. Ensin esitelladn aiheen valintaa ja tavoitetta sekd toimeksiantaja.
Taman jalkeen perehdytdan hyvinvointimatkailun ja tuotteistamisen piirteisiin.
Loppupuolella esitellaan tyon kulku ja tulokset seka tarkastellaan tulosten mark-
kinointia. Lopuksi pohditaan koko opinnaytetyoprosessia ja sen tuloksia.



2 Opinnaytetydn tarkoitus ja tausta

2.1 Aiheen valinta ja tavoite

Alkuperainen opinnaytetydn aihe oli tuotteistaa ty6hyvinvointipaketteja. Aihe
l6ytyi ammattikorkeakoulun Moodle-opiskeluymparistéssa olevasta opinnéayte-
tyGaiheiden listasta, johon on keratty yritysten tarjoamia aiheita. Koska molem-
milla oli kiinnostusta kyseista aihetta kohtaa, paatimme tehda yhteistyota. Ai-
heen hyvaksymisen jalkeen k&dvimme tapaamassa toimeksiantajan edustajaa
Anu Tirkkosta Nurmeksessa. Han kysyi, haluammeko tehda vaihtoehtoisesti
hyvinvointimatkailupaketteja, silla Hyvarilan palvelutarjpoma sisadltaa jo tyohy-

vinvointipalveluja. Otimme uuden aiheen vastaan mielenkiinnolla.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda hyvinvointiteeman ymparille tehtyja pal-
velukonsepteja, jotka toimeksiantaja voi itse tydstaa loppuun. Liséksi tehtavana
oli pohtia paapiirteittéain naiden konseptien markkinointia ja keinoja potentiaalis-
ten asiakkaiden tavoittamiseksi. Konseptien maaraa ei ole toimeksiantajan puo-
lesta annettu. Hyvinvointiteeman lisdksi konseptien tulee nojautua toimeksianta-
jan omaan tarjontaan, yhteistybkumppaneihin, PielisAreenaan ja Pieliseen.
Kohderyhmé&na ovat lahinnd yksittaiset matkailijat, mutta palveluita voidaan
myyda myos yrityksille. Tehtavanantoon ei kuulu testaus eikéa hinnoittelu, vaan

ne jaavat Hyvarilan tehtavaksi.

2.2 Hyvarilan nuoriso- ja matkailukeskus

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Nurmeksessa Pielisen rannalla sijaitseva
Hyvarilan nuoriso- ja matkailukeskus, joka tarjoaa palveluita seka matkailijoille,
yrityksille ettd nuorisotyélle (Hyvarilan matkailu- ja nuorisokeskus 2016a). Hyva-
rilan juuret ovat 1970-luvulta, jolloin Nurmeksen kaupungin aloitteen pohjalta
perustettiin alueen matkailua edistava Loma-Nurmes ry. Vuonna 1980 se muut-
tui osakeyhtioksi, jonka toimialaa oli matkailuliiketoiminta, nuorisopalvelut ja

matkailuneuvonta. Nuoriso- ja matkailukeskuksen toiminta keskitettiin Hyvarilan



kunnalliskodin tiloihin. Vuonna 2005 matkailuneuvonta ja matkailun kehittami-
nen siirrettiin Karelia Expert Oy:lle. Hyvarila on ollut yhteistydssa laheisen Bom-
ban matkailualueen kanssa yhtendisen matkailualueen luomiseksi. (Hyvarilan
matkailu- ja nuorisokeskus 2016b.) Kuvassa 1 nakyy koko Hyvarilan alue.

Hyvarila kuuluu nuorisokeskuksena myos nuorisokeskusverkostoon, johon kuu-
luu yhdeksan muuta nuorisokeskusta. Ne sijaitsevat paikalliskulttuurin kannalta
merkittavilla seka lahella alueelle tyypillista luontoa sijaitsevilla paikoilla. Alueilla
on hyvat majoitus- ja ateriapalvelut, kokous- ja koulutustilat seka nuorisoty6hon
sopivat turvalliset puitteet. Keskusten toimintaan vaaditaan myds siihen sovel-
tuvat harrastus- ja liikuntavalineistd seka tilat. Yleens&a nuorisokeskuksissa jar-
jestetaéan leirikouluja, erilaisia teema- ja harrasteleireja seké paivatapahtumia.
Ne tekevat yhteistyotd myods muiden kansainvalisten kumppaneiden kanssa,
jonka tavoitteena on kehittaa kansainvalista nuorisoyhteisty6ta. (Suomen Nuori-
sokeskukset 2017.)
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M'aimlusta

Pielis-golf

Kuva 1. Hyvérilan aluekartta. (Hyvarilan nuoriso- ja matkailukeskus 2016a, lupa
12.12.2016.)

Paikan puitteet ovat monipuoliset esimerkiksi leirikoulujen, kokousten, juhlien ja
tyohyvinvointipaivien jarjestamiseen seka tavalliseen lomailuun. Kesaaikaan on
mahdollista yopya leirintdalueella mokissa, teltassa seka asuntoautossa. Nyky-



aikaiset lomahuoneistot (kuvassa 1 kohta "Majoitusta”), Kartanohotellin huoneet
ja edullisemmat retkeilymajat Rantatupa ja Pehtoorin talo ovat kaytdssa ympaéri
vuoden. (Hyvarilan matkailu- ja nuorisokeskus 2016c¢.) Palaverit, isommat ko-
koukset ja juhlat voidaan jarjestaa Kartanohotellin ja navetan erikokoisissa ti-
loissa, joihin jarjestetdaan vélineet tarpeen mukaan. Ruokailut tapahtuvat joko
hotellin ravintolassa, Navetan Talliravintolassa tai pienemmasséa Riihikodassa

avotulen aarella. (Hyvarilan matkailu- ja nuorisokeskus 2016d.)

Nuoriso- ja matkailukeskuksen aktiviteettitarjonta on kattava. Alueelta 16ytyy
muun muassa uimaranta, lentopallokenttia, Hyvarilan oma versio curlingista el
hyrlinki, golf- ja frisbeegolfkentta, monitoimikenttd pallopeleille, leikkikentta ja
miniskeittiramppi. Lahella on myos retkeily- ja vaellusmaastoa. Vastaanotosta
on mahdollista vuokrata erilaisia valineitd, kuten kanootteja, kavelysauvoja, ve-
neité ja talviaikaan lumikenkia. Ohjelmapalveluita jarjestetddn yhteistydssa pai-
kallisten yritysten kanssa. (Hyvarilan matkailu- ja nuorisokeskus 2016e.) Edellis-
ten liséksi Hyvarilan vieressa on vuonna 2012 valmistunut PielisAreena, joka on
likunta- ja monitoimihalli. Siella on mahdollisuus pelata muun muassa erilaisia
pallopeleja ja harrastaa seinakiipeilya tai boulderointia eli kiipeilyd matalalla sei-
nalla ilman varmistusvalineita. Joitakin liikkuntavalineita on vuokrattavana, ja li-
saksi hallissa on myos turvaverkko ja taustat jousiammunnalle. (Hyvarilan mat-

kailu- ja nuorisokeskus 2016f.)

3 Hyvinvointimatkailu

3.1 Hyvinvointimatkailun kasite

Erilaisten méaritelmien mukaan matkailu on toimintaa, jossa henkild matkustaa
normaalin elinpiirin ulkopuolelle kuuluvaan paikkaan, ja oleskelee siella maksi-
missaan vuoden. Matkalle lAhtemiseen voi liittyd monia syita kuten tyd, uskonto,
terveys, sukulaisten luona vierailu tai ihan vain vapaa-ajan vietto. (Matkailun
edistamiskeskus 2009, 5.) Hyvinvointimatkailu voidaan jakaa wellness- ja ter-
veysmatkailuun (Kortela 2015). Kun puhutaan Suomen hyvinvointimatkailusta,



kaytetaan ennemmin wellbeing- kuin wellness-kasitetta. Hyvinvointimatkailun

jaottelu ndkyy kuvassa 2.

Hyvinvointimatkailun idea on nimend melko selkea useimmille. Hyvinvointimat-
kat suuntautuvat paaasiassa erilaisiin kylpyldihin sekd rentoutumis- etta virkis-
taytymispalveluja tarjoaviin yrityksiin. Palvelutuotteisiin voi kuulua esimerkiksi
hierontaa, terveellista ruokaa, hemmotteluhoitoja sek& muuta aktiivista toimin-
taa, kuten liikuntaa. Hyvinvointimatkan tarkoituksena on tuottaa hyvaa mielta ja
oloa matkan aikana niin, ettéa hyva olo jatkuisi myds matkan jalkeen. Matka tuo
vaihtelua arkeen ja uutta virkeytta elamaan niin fyysisesti kuin psyykkisestikin.
Matka on jokaiselle matkailijalle yksilollinen, ja se muokkautuu matkailijan tar-
peiden mukaan. Hyvinvointimatkailun tarkoitus ei ole varsinaisesti minkaan sai-
rauden parantaminen tai kunnon kohottaminen. (Matkailun edistamiskeskus
2009, 8.)

Hyvinvointimatkailu 1

i y N

( ) N\
Terveysmatkailu } [ Wellbeing [ Wellness
. J J
Sairauksia Laajempi Esteettinen,
ehkaiseva kuin wellness ylellinen
matkailu ,
Soveltuu hyvin Kokonaisvaltainen
Toipumis- Suomeen hyva olo
matkailu Vaatimattomampi Kansainvalinen
kuin wellness termi

Kuva 2. Kaavio hyvinvointimatkailun rakentumisesta (mukaillen Matkailun edis-
tdmiskeskus 2009).

Kuva 2 esittdd koko hyvinvointimatkailun rakenteen ja sen osien sisallot. Vaikka
terveysmatkailun voisi olettaa olevan oma matkailumuotonsa, se on tiiviisti kyt-
koksissa hyvinvointimatkailuun. Kuvasta nakyy myds selkeéasti wellbeingin ja
wellnessin eroavaisuudet. Seuraavaksi edella mainitut termit selitetaan tar-

kemmin.
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3.2 Terveysmatkailu

Terveysmatkalla tarkoitetaan matkaa, jonka tarkoituksena on keskittya tervey-
denhoitoon kylpylassa tai muussa vastaavassa paikassa. Terveydenhoidosta
puhuttaessa tarkoitetaan terveyden parantamista tai sen sailyttamista ja vahvis-
tamista, ja terveysmatkalle lahdetdan parantamaan omaa henkilékohtaista ter-
veytta. Siihen voidaan liittad esimerkiksi kylpylat, erilaiset ladketieteelliset palve-
lut, hiljlentymiskohteet, luontaispalvelut ja erilaiset luonnonvarat, kuten mineraa-
livesi. (Matkailun edistdmiskeskus 2009, 5.) On myds ajateltu, etta terveysmat-
kailun voi jakaa myos kahteen eri kategoriaan: sairauksia ehkaisevaan matkai-

luun ja toipumismatkailuun (kuva 2).

Terveydenhoitomatkailu on myds yksi osa-alue terveysmatkailussa. Jos henki-
|6n ostamaan matkailupakettiin kuuluu esimerkiksi kauneusleikkaus, erilaisia
hoitokeinoja, tutkimuksia ja ladketieteellisia toimenpiteitd, lasketaan tAméa osaksi
matkailua. Suomessa terveydenhoitomatkailu suuntautuu pééaosin erilaisiin kyl-
pyloihin, joissa paamotiivina on sairaiden kuntouttaminen. (Matkailun edistamis-
kekus 2009, 7.)

3.3 Wellness

Wellness-matkailussa tavoitellaan kokonaisvaltaista hyvan olon tunnetta niin
sielun, mielen kuin kehonkin suhteen, ja se on vahva osa hyvinvointimatkailua.
Wellness-ajattelun taustalla on ennaltaehkaisy, jonka avulla ihmiset yrittavat
minimoida riskin sairastua ja hidastuttaa ikdantymisen vaikutuksia. Wellness-
tuotteet ovatkin enimmakseen terveille suunnattuja tuotteita. Niissa kiinnitetaan
huomiota terveelliseen ravitsemukseen, fyysiseen aktiivisuuteen mutta myds
rentoutumiseen ja mielen hyvinvointiin. Wellness-matkailutuote néhdaan laa-
dukkaana tuotteena, johon on panostettu ja jossa asiakkaan tarpeet on huomi-
oitu. Ymparistd tuo hyvaad mieltd ja oloa, se on esteettinen ja ylellinen. Well-
ness-tuote tuo hieman luksusta elamaan. (Matkailun edistdmiskeskus 2009,
11.)
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Wellness-ajattelu on ollut kasvussa jo vuosia. Ajattelu ja kasitteen suosio on ol-
lut kasvussa varsinkin Euroopassa 1990-luvulta lahtien, mik& osoittaa, etta ky-
syntdd vapaa-ajan keskuksista on maailmanlaajuisesti. lhmiset ovat usein
stressaantuneita, ja esimerkiksi ruoka koetaan vaaranlaiseksi, tyorytmi on liian
kova ja elamassa tapahtuu muutenkin paljon. Tasta syysta ihmiset hakevat
paikkaa, jossa voivat irtautua arjesta ja hengahtaa hetken seka loytaa tasapai-
non eldmassa ja esimerkiksi ruokatottumuksissa. Matkailijat haluavat myds
saada mielihyvaa. (Suontausta & Tyni 2005, 48.)

3.4 Wellbeing

Wellness ja wellbeing mielletdédn usein synonyymeiksi. Nama kasitteet menevat
usein sekaisin ja kasitys siitd, mita niilla tarkoitetaan, on hamartynyt. Wellbeing
kasitteena siséltaa useita eri tekijoita, ja useimmat naista tekijoista ovat elaméan
perusasioita, jotka ovat mitattavissa, kuten palveluiden saatavuus tai rahan
maara. Wellbeing yhdistetddan myos kasitykseen elamanlaadusta. (Tuohino
2012, 6.)

Kuten aikaisemmin on jo mainittu, wellness nahd&én tuotteena, joka tuo hieman
luksusta elamaan. Asiakas saa nauttia erilaisista ylellisista tuotteista sekd ma-
joittua monen tahden majoituksissa. Kasitetta kaytetddn myos kansallisessa hy-
vinvointistrategiassa hieman eri lailla. Esimerkiksi Vengjalle suuntautuvassa
markkinoinnissa kaytetddn sanaa wellness paikallisten kaytantdjen takia, kun
taas muualle suuntautuvassa markkinoinnissa puhutaan wellbeingista. Well-
beingin nahdaan sopivan paremmin Suomeen ja on kasitteena hieman laajempi
kuin wellness. (Tuohino 2012, 6.) Wellbeing ei sisélla ylellisyyttd samalla tavalla

kuin wellness.

Wellbeingissa asiakas paasee rentoutumaan, mutta rauhoittumisen lisdksi se
siséltdd hyvia omaan aktiivisuuteen perustuvia liikunnallisia ja terveydellisia
elementtejd, joissa Suomella on luonnollinen tarjoama. Suomessa hyvinvointi-

matkailussa ja wellbeingissd luonnolla on myds iso osa, ja se halutaan tuoda
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mukaan matkailutuotteisiin. Nahdaan, etta luonto on yksi hyvinvoinnin lahde

kylpyldiden ja luksushotellien ohella. (Tuohino 2012, 6.)

3.5 Hyvinvointimatkailijan motiivit

Matkailijoita ohjaa aina jokin tietynlainen motiivi. Motiivit voidaan Mcintoshin ja
Goeldnerin kehittdman jaottelun mukaan ryhmitella neljaan eri motivaatioluok-
kaan: fyysiset, kulttuuri-, ihmisten valiset sek& status- ja arvostustekijat. Fyysi-
set tekijat perustuvat esimerkiksi huvitteluun, ruumiilliseen virkistykseen seka
urheiluun. Niiden avulla matkailija haluaa vahentaa jannitysta ja paineita. Sta-
tus- ja arvostustekijat kannustavat matkailijaa syventdméaan omaa osaamistaan
seka tdydentamaan uusilla tiedoilla jo olemassa olevaa harrastusta ja vaikutta-
vat siten haluun saada muilta ihmisiltd arvostusta. Kulttuuritekijéiden osalta mo-
tiivi perustuu haluun néhda ja tietda eri kulttuureista enemman, kun taas ihmis-
ten valisissa tekijoissa motiivina on halu tavata uusi ihmisia ja paeta normaalista

arkiymparistosta ja ihnmissuhteista. (Suontausta & Tyni 2005, 100-101.)

Naista motiiviluokista kolme on vahvasti sidoksissa siihen, miksi hyvinvointimat-
kailija on lahtenyt matkalle. Fyysiset, ihmisten valiset seka status-ja arvostuste-
kijat vaikuttavat erityisesti hyvinvointimatkailijan paatoksiin. Fyysiset tekijat toi-
mivat pohjana sille, mitd hyvinvointimatkailu on. Sen perustana on virkistaa
mielta ja kehoa niin fyysisesti kuin henkisestikin, tarjota pako arjesta seka uutta
puhtia elamaan. Stressaava ja kiireinen arkielama voi hyvinkin olla matkalle sy-
saava tekija. (Suontausta & Tyni 2005, 100-101.)

Ihmisten véliset tekijat toimivat fyysisten tekijoiden ohella keskeisend motivaa-
tiona hyvinvointimatkailussa. Sosiaalinen hyvinvointi on yksi hyvinvoinnin kul-
makivistd, kun puhutaan kokonaisvaltaisesta hyvinvoinnista. Matkakumppanin
seura ja sosiaalinen kanssakayminen, tapahtui se sitten perheen tai ystavien
kesken, on osa matkan kokemusta. Se antaa niin ohjausta kuin sisaltéakin niille
aktiviteeteille, joihin otetaan osaa matkan aikana. Jos matkailupakettiin kuuluu
esimerkiksi pyoréilya, jakaa matkailija kumppaninsa kanssa taman kokemuk-
sen. (Suontausta & Tyni 2005, 100-101.)
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Status- ja arvostustekijoissd matkailijalla on halu syventda harrastustaan ja
saada lisaa tietoutta luentojen kautta, esimerkiksi paremmasta ruokavaliosta.
Hyvinvointimatkailussa halutaan kuitenkin yllapitdd hyvaa oloa ja parantaa sita.
Matkailijaa ohjaa jo matkalle lahdettaessa halu mahdollisesti muuttua ja kehittaa
itse&&n uuden tiedon kautta. Kulttuuritekijat eivat toimi niin vahvana hyvinvoin-
timatkailijan motivaationa, vaan ne ovat l&hinna taydentavia motivaatiotekijoita
osallistumisen seka aktiivisen tekemisen ja toiminnan kautta. (Suontausta & Ty-
ni 2005, 100-101.)

3.6 Potentiaaliset asiakassegmentit Itd&-Suomessa

Erilaisia hyvinvointimatkailun palveluita on runsaasti, miké vaikeuttaa hyvinvoin-
timatkailijan profiilin maarittamista. Useimmiten hyvinvointimatkailijat ovat keski-
ikaisia ja korkeasti koulutettuja, he saavat suurempaa palkkaa kuin keskimaa-
rainen matkailija ja heidan lapsensa ovat jo aikuistuneet. Hyvinvointimatkailijat
ovat myds matkustelleet ja odottavat laadukasta palvelua. He haluavat edistaa
tyokuntoaan ja panostaa yleiseen hyvinvointiin. (Suontausta & Tyni 2005, 115—
116.)

Suontaustan ja Tynin (2005, 116) mukaan hyvinvointimatkailijat voidaan jakaa
neljaén asiakassegmenttiin: nuoret 20—24-vuotiaat, nuoret perheet, aikuiset 40—
50-vuotiaat ja iakk&dampi sukupolvi 50-60-vuotiaat. Nuoret ovat keskituloisia ja
suosivat fitness- ja wellness-palveluita. Nuoret perheet, joissa on pienia lapsia,
kayttavat kylpyloiden ja vesipuistojen palveluita. Aikuisten tavoitteena on ennal-
taehkaista sairauksia ja rentoutua. lakkddmpi sukupolvi tarvitsee laéketieteellis-
t& hoitoa ja voivat viipyd kohteessa hoitojakson vuoksi jopa viikkoja.

Konun ja Pesosen mukaan (2008, 60—64) Ita-Suomeen matkustavien potentiaa-
listen hyvinvointimatkailijoiden profiileita ei ole tutkittu kovinkaan paljoa. Helsin-
gissa Matka 2007- ja Matka 2008 -messuilla keréttiin aineistoa tutkimusta var-
ten, jonka tavoitteena oli segmentoida ja profiloida potentiaalisia kotimaan hy-
vinvointimatkailijoita. Molempina vuosina asiakastutkimukseen vastanneiden

vastauksissa oli yhtenevaisyyksia esimerkiksi demografisten piirteiden osalta,
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mutta myo6s talouden kokonaistulot jakautuivat lahes samalla tavalla. Vuonna

2007 vastaajamaara oli 339 ja 577 vuonna 2008.

Tutkimustulosten pohjalta |0ydettiin seitseman potentiaalista hyvinvointimatkai-
lun elaméntapasegmenttia molemmille vuosille. Eri vuosien segmenttien valilla
todettiin jonkin verran yhtenevaisyyksia niin elamantapapiirteiden kuin demogra-
fisten tekijoidenkin osalta. Segmentit eivat kuitenkaan ole taysin samanlaisia, ja
kaikille niista ei 16ytynyt vastaavaa paria eri vuoden tutkimuksesta. Taulukossa

1 on kerrottu kaikkien segmenttien nimet ja demografiset tiedot.

Taulukko 1. Potentiaaliset segmentit ja niiden demografiset piirteet (mukaillen

Konu & Pesonen 2008, 70).

Suku- | Ika Elamén- Koulutus Ammatti | Talouden
puoli tilanne kokonais-
vuositulot
Ystavia arvos- | Nainen | <25 Avo- tai Ammatti- Toimi- 30 000—
tavat “elitistit” | 60,5% | 24,3%, | avioliitto, ei | tutkinto henkild 44 999€
(2007) 25-34 | lapsia 26,3% 28,9% 31,6%
24,3% | 36,8%
Aineellista hy- | Nainen | 45-54 | Avo- tai Ammatti- Toimi- 15 000-
vinvointia ar- 86,4% | 25,9% | avioliitto, ei | tutkinto henkild 29 999€
vostavat itsen- lapsia 33,8% 37,5% 26,1%
sé kehittajat 26,9%
(2008)
Terveydestdan | Nainen | 45-54 | Lapsiperhe | Yliopisto/muu | Toimi- 60 000-
huolehtivat 67,3% | 32,7% | 39,1% korkeakoulu | henkild 74 999€
liikkujat (2007) 53,1% 61,2% 25,0%
Tybkeskeiset Nainen | 25-34 | Asuu yksin | Yliopisto/muu | Toimi- 30 000-
luontoliikkujat | 50% 32,3%, | 45,2% korkeakoulu | henkild 44 999€
(2008) Mies | 45-54 40,0% 58,1% 33,3%
50% 32,3%
Korkeakulttuu- | Nainen | 55-65 | Avo- tai Yliopisto/muu | Toimi- 45 000—-
riaja yhteis- 80,3% | 28,2% | avioliitto, ei | korkeakoulu | henkil® 59 999€
kunnallisia lapsia 45,8% 56,9% 32,9%
asioita arvos- 25,0%
tavat (2007)
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Yhteiskunnalli- | Nainen | 25-34 | Asuu yksin | Ammatti- Toimi- 30 000—
sista asioistaja | 69,1% | 24,6% | 36,8% tutkinto henkild 44 999€
itsensa kehit- 36,2% 30,4% 31,3%
tamisesta kiin-

nostuneet

(2008)

Kotiaskareista | Nainen | 25-34 | Lapsiperhe | Yliopisto/muu | Toimi- 45 000-
pitavat elaméas- | 78,5% | 26,6%, | 33,8% korkeakoulu | henkild 59 999€
ta nauttijat 45-54 32,3% 35,4% 23,4%
(2007) 26,6%

Tyot4, liikuntaa | Nainen | 35-44 | Lapsiperhe | Ammatti- Toimi- 30 000-
jaluontoa ar- 87,9% | 29,6% | 32,4% tutkinto henkild 44 999€
vostavat koti- 29,3% 35,4% 34, 7%
keskeiset

(2008)

Ymparistoa Nainen | 44-54 | Asuu yksin | Yliopisto/muu | Toimi- 30 000—
huomioivat 100% | 33,3% | 50,0% korkeakoulu | henkild 44 999€
henkisyytta ar- 61,1% 82,4% 38,9%
vostavat (2007)

Teknologiasta | Mies 55-65 | Avo- tai Ammatti- Toimi- 30 000—
kiinnostuneet 51,8% | 27,7% | avioliitto, ei | tutkinto henkild 44 999€
perhekeskeiset lapsia 27,7% 38,6% 26,8%
(2008) 32,5%

Kotikeskeiset Nainen | 25-34 | Asuu yksin | Ammatti- Toimi- 15 000—
liikunnasta piit- | 63,6% | 40,9% | 72,7% tutkinto henkil 29 999€
taamattomat 31,8% 40,9% 54,5%
(2007)

Lukemista ja Mies 25-34 | Avo- tai Ammatti- Toimi- 30 000-
henkista tasa- 54,5% | 38,2% | avioliitto, ei | korkeakoulu | henkild 44 999€
painoa arvos- lapsia 32,4% 58,8% 24,2%
tavat tyokes- 44,1%

keiset (2007)

Matkustami- Nainen | 45-54 | Lapsiperhe | Ammatti- Toimi- 30 000—-
sesta ja yhteis- | 80% 36,4% | 28,2% tutkinto henkil 44 999€
kunnallisista 28,8% 53,0% 30,2%

asioista piit-
taamattomat
(2008)
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Kulttuurista ja Nainen | 35-44 | Asuu yksin | Yliopisto/muu | Toimihenkildé | 30 000-
matkustamisesta 91,8% | 25,9% | 44,0% korkeakoulu | 50,0% 44 999€
kiinnostuneet 29,4% 22,9%
elamasta nauttijat

(2008)

Matkustamisesta Nainen | 45-54 | Lapsiperhe | Ammatti- Toimihenkild | 30 000—
ja yhteiskunnalli- 80% 36,4% | 28,2% tutkinto 53,0% 44 999€
sista asioista piit- 28,8% 30,2%
taamattomat

(2008)

Kulttuurista ja Nainen | 35-44 | Asuu yksin | Yliopisto/muu | Toimihenkild | 30 000-
matkustamisesta 91,8% | 25,9% | 44,0% korkeakoulu | 50,0% 44 999€
kiinnostuneet 29,4% 22,9%
elamasta nauttijat

(2008)

Segmentit, joiden valilla on yhtenevaisyyksia, on laitettu taulukkoon allekkain.
Neljalla viimeisella segmentilla ei ole vastaavaa paria. Suurin osa potentiaalisis-
ta asiakkaista on naisia ja keski-ikaisid. Koulutustaustaltaan asiakkaat ovat joko
ammattitutkinnon suorittaneita tai korkeasti koulutettuja, ja tyoskentelevét yksi-
tyisissa liikkkeissa ja yrityksissé. Elaméantilanteista mikaan ei ole hallitseva, vaan
kaikkia perhemuotoja esiintyy. Tuloluokkaa on hankala arvioida, silla palkat ovat
muuttuneet naiden tietojen julkaisemisen jalkeen. Naiden lukujen perusteella
voidaan kuitenkin olettaa, ettd segmentteihin kuuluvat taloudet ovat pitkalti kes-
kituloisia.

Tutkimuksessa selvitettin my6s ndiden segmenttien matkustustottumuksia, ja
my06s niiden suhteen segmentit olivat taulukossa 1 esitettyjen pariensa kanssa
samankaltaisia. Lyhyita alle kolmen vuorokauden matkoja tehddan vuodessa 2—
4. Pidempia yli kolmen vuorokauden matkoja tehddaan myos kahdesta neljaéan
vuoden aikana. Sopivan mittaisena hyvinvointilomana Suomessa pidetddn 1-3
vuorokauden pituista matkaa. Matka tehdd&n useimmiten puolison tai perheen
kanssa. Kaikki segmentit osoittavat suurta kiinnostusta hyvinvointimatkailua
kohtaan. (Konu & Pesonen 2008, 71-72.)
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4 Hyvinvointimatkailun historia ja nykytila

4.1 Hyvinvointimatkailun historia

Hyvinvointimatkailua on tapahtunut jo satoja vuosia, ja ihmiset ovat aina antiikin
Kreikan ajoista asti halunneet rentoutua. Roomalaiset olivat hyvin kiinnostuneita
kylpyloista ja niiden terveydellisista vaikutuksista. Vesi on kautta aikojen néhty
puhdistavana elementting, ja ensimmainen hyvinvointimatkailuun rinnastettava
palvelu oli kylpyla. (Hokkanen & Tiittanen 2014, 7.) Ennen ajanlaskun alkua ve-
sialtaissa ei keskitytty huvitteluun, vaan enemmankin sosiaaliseen kanssa-
kaymiseen ja kellumiseen. Hemmotteluhoidot kehittyivat taméan pohjalta. Myo-
hemmin kylpyl6ita kehitettiin lisdd, ja ajattelutapa muuttui enemman huvittelua
ja rentoutumista kannattavaksi. Naina aikoina kylpylat nauttivat suurista kavija-
maarista. (Suontausta & Tyni 2005,12-13.)

Roomalaisten jalkeen hyvinvointimatkailu ja kylpylakulttuuri levisivat myés muu-
alle Eurooppaan. Suomeen kylpyldita alkoi tulla enemméan Ruotsin vallan aika-
na, ja ne yritettiin keskittda terveyslahteiden laheisyyteen. Suomen ensimmai-
nen kylpyla perustettiinkin Pyhan Henrikin lahteen luo Turkuun. Vaikka kavija-
maarat kasvoivat 1900-luvun alussa paljon, ne vahenivéat kuitenkin huomatta-
vasti maailmansotien alettua. Tuolloin kylpyl6itd kaytettiin lahinna haavoittunei-
den hoitamiseen. (Suontausta & Tyni 2005, 7-13.)

Mydhemmin aikojen rauhoituttua kylpyloissa alettiin taas kdyda. Suomalaisissa
kylpylGissa tarjottiin enemman erilaisia hoitoja, kuten sahkdhierontaa ja muura-
haishappokylpyja. (Suontausta & Tyni 2005, 7-13.) Suomalaiset aloittivat péi-
vansa yleensd aamuhartauksilla, jonka jalkeen nautittiin raikkaasta ulkoilmasta
kauniissa puistoissa tai rentouduttiin kylpylan palvelujen parissa (Suvikumpu
2014, 73-77). Lapissa riitti hyvinvointimatkailijoita paljon varsinkin tuntureiden
alueella 1920-luvulla. Sotien takia useimmat Lapin matkailukeskuksista tuhou-
tuivat mutta matkailijoiden into tulla takaisin kasvoi taas, kun uusia keskuksia
rakennettiin. (Vuoristo & Vesterinen 2009, 360-385.)
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4.2 Hyvinvointimatkailun nousun syyt

Terveyden merkitys arvona on kasvamassa koko ajan. On havaittu, etta silla,
miten ihminen kohtelee omaa kehoaan ja mieltdan, on suuri merkitys hyvinvoin-
nin kannalta. Kiireinen elamanrytmi, burnout ja mielenterveysongelmat ovat li-
saantyneet. Erilaiset elamanhallintaan liittyvat ongelmat ovat herattaneet ihmi-
sid pohtimaan elaméaénsa uudelleen, ja he pyrkivat omaksumaan hyvia elamén-
tapoja koko ajan enemman. Ihmiset haluavat nyt antaa itselleen enemman ai-
kaa ja keskittyd parantamaan elaméanlaatuaan. Viime vuosina myds ruoka ja eri-
laiset ruokavaliot seka luonnon omat raaka-aineet ovat nousseet kasvavissa

maarin osaksi hyvinvointia. (Suontausta & Tyni 2005, 50.)

Ikaantyminen on yksi merkittavimmista syista siihen, miksi hyvinvointimatkailu
on kasvanut. Ikaihmisia on kaikkialla maailmassa, ja heidan maaransa on kas-
vamassa. Ennustetaan, ettd vuonna 2020 yli 60-vuotiaiden osuus maailman va-
estostéd on 1 miljardi. TAman ajan ikdantyneet ovat aikaisempaa terveempia,
heillda on enemmaé&n rahaa kaytettavissa, ja he ovat aikaisempaa aktiivisempia.
Elakelaisilla on myds enemman aikaa. He haluavat pystya likkumaan mahdolli-
simman pitkaan seka pysya terveena. Heidan tavoitteenaan on pitaa elaman-
laatu hyvana. Ideologia vanhuudesta on my6s murtumaan pdin: ikdihmiset ha-
luavat tuntea olevansa nuorekkaita. Teknologiaa ei vastusteta enda samalla ta-
valla ja uudenlainen media, kuten sosiaalinen media, saattaa olla jo osa ik&ih-
misten elam&a. He myds kokevat, ettd on hyvaksyttavampaa kayttda rahaa

enemman kuin ennen. (Suontausta & Tyni 2005, 49.)

4.3 Hyvinvointimatkailun tila Suomessa

Vaikka luonnon puolesta hyvinvointimatkailua pystyttéaisiin tuotteistamaan hyvin
joka puolella Suomea, tarkasteluissa voidaan huomata, ettd hyvinvointimatkai-
lua painotetaan maakuntastrategioissa eniten Etela- ja Keski-Pohjanmaalla,
Etela- ja Pohjois-Savossa, Pohjois-Karjalassa sekéa Paijat-Hameessa. Kuitenkin
tarjooma hyvinvointipaketeille on keskittynyt eniten Kuusamon alueelle, Lappiin,
Pohjois-Savoon, Ahvenanmaalle seka Pohjanmaalle. On kuitenkin huomattu,

ettd tiedonsaanti hyvinvointipalveluista ei ole aivan sujuvaa. Useimmiten tiedot
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erilaisista hyvinvointipalveluista hukkuvat eri otsikoiden alle, ja niiden nakyvyys

ei ole markkinoinnissa tarpeeksi hyva. (Kinnunen & Manninen 2014, 13.)

Myds Visit Finlandin hyvinvointimatkailustrategiassa todetaan, ettd vaikka Mat-
kailun edistamiskeskuksen vuonna 2009 teettdmé&n peruskartoituksen jalkeen
hyvinvointimatkailutarjonta on kehittynyt, ei se silti ole viela silla tasolla, jolla se
voisi olla. Lisaksi se on viestiltdan epatarkka informaatiota etsiville matkailijoille.
Asiakkaat, jotka voisivat matkustaa Suomeen pelkastdén hyvinvointiloman toi-
VOssa, eivat saa kokonaiskuvaa tarjonnasta, eivatkd nain ollen saa tietoa siita,
kuinka heidan tarpeisiinsa pystytddn vastaamaan. Suomessa ei viela taysin
ymmarretd, kuinka voimakas vetovoimatekija puhdas luonto ja vesistd ovat.
Mutta koska Suomessa on hyvét edellytykset vetovoimaiseen hyvinvointimatkai-
luun, on hyvinvointimatkailu nostettu yhdeksi karkiteemaksi Suomen matkailun

kasvun ja uudistumisen tiekartassa 2025 (Matkailun edistamiskeskus 2009, 3).

Visit Finland on l&htenyt koordinoimaan FinRelax-nimista kasvuohjelmaa, jonka
tarkoitus on tehda Suomesta hyvinvointimatkailun karkimaa. Kasvuohjelma pyr-
kii tukemaan ja auttamaan eri alueiden hankkeissa ja niiden toimeenpanemi-
sessa seka lisaamaan yhteistyotad. Ohjelmaan sopivat yritykset, joiden matkailu-
tuotteet ovat sopivia kansainvélisille matkailijoille. Tavoitteena on, etta tuotteet
sijaitsisivat paikoissa, joissa on jo matkailullisesti kysyntaa, ja ne olisivat ympa-
rivuotisia. Padkohdemaat, joihin markkinointia suunnataan eniten, ovat Venaja,
Saksa ja Japani. Kiinan, Ison-Britannian, Ruotsin sekd Ranskan markkinoita
seurataan ohjelman aikana. (Visit Finland 2016a.)

4.4 Hyvinvointimatkailu Pohjois-Karjalassa

Pohjois-Karjalan hyvinvointimatkailussa varsinkin luonto ja vesistd ovat suures-
sa roolissa. Alueella on erilaisia retkeilypaikkoja seka kansallispuistoja, kuten
Kolin, Patvinsuon seka Petkeljarven kansallispuistot. Lahistolta 16ytyy myo6s
Ruunaan retkeilyalue sekd Peurajarven virkistysalue. Kolin alue on ndista tun-
netuin. Se sijaitsee Pielisen rannalla, ja sieltd 16ytyy hotelli sek& kaksi kylpylaa.

Kolin alueella on myds erilaisia hyvinvointipalveluita tarjoavia yrityksia, jotka
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pyrkivat tarjoamaan palveluita kokonaisvaltaista hyvinvointia ajatellen, kuten eri-
laisia hoitoja ja hierontoja Kolin kansallispuiston vaaramaisemissa. Talvella Ko-
lilla toimii myos laskettelukeskus, jonne paasee laskemaan aivan hotellin tun-
tumasta. Kolilla on hyvat mahdollisuudet erilaisiin aktiviteetteihin ja erilaisiin
hemmotteluhoitoihin. (Kolin matkailuneuvonta 2016.) Naemme Kkuitenkin, etté
Kolilla on haasteita matkailijoiden tavoitettavuudessa, ja yksi osasyy on sen

saavutettavuus seka se, etta lahistolla ei ole suurempaa asutuskeskusta.

Suurin yksittainen kilpailija Hyvérilalle on Bomban alue Nurmeksessa, joka si-
jaitsee vain 2 kilometrin paassa Hyvarilasta myds Pielisen rannalla. Bomban
karjalaiskyla jaljittelee perinteista karjalaista rakentamista seka esittelee karja-
laista ruokakulttuuria ja perinteitd. Bomban talo on matkailualueen sydéan ja jo
sellaisenaan nahtavyys. Talossa on monipaikkainen ravintola, joka mahdollistaa
isommankin ryhman vierailun. Ravintola suosii paikallisia raaka-aineita seka tu-
tustuttaa karjalaiseen ruokakulttuuriin. Muita palveluita ravintolan lisdksi ovat
matkamuistomyymala, oluttupa ja kesaterassi. Talon ymparilla on myds monia
muita hirsirakennuksia, joissa on mahdollista myds yopya. Bomban talon lisaksi
alueen toinen keskus on Kalevan Hovi, joka toimii kokous-, nayttely- ja juhlatila-
na. (Visit Karelia 2017.)

Alueella on myds kylpylahotelli, jota remontoidaan. Remontin on tarkoitus olla
valmis kesakaudelle 2017. Sen valmistuttua alue houkuttelee varmasti matkaili-
joita tutustumaan uudistuneeseen kylpylatarjontaan. Edella mainitun liséksi
Bomban alueelta 16ytyy tekemista kaikenikaisille. Kylpylahotellin pihasta matkai-
lijalla on mahdollisuus lahtea retkiluisteluradalle talvisin tai erilaisille ulkoilupo-
luille. Piha-alueella on mahdollista pelata rantalentopalloa, minigolfia tai fris-
beegolfia. Lapsille 16ytyy myos leikkipuisto. Bombalta on mahdollista l&htea
myds erilaisille opastetuille retkille, tai vaihtoehtoisesti voi vuokrata eri harras-
tusvalineitd omatoimiseen vapaa-ajan viettoon. Alueella sijaitseva ohjelmapal-
veluyritys mahdollistaa osallistumisen erilaisiin aktiviteetteihin, kuten moottori-
kelkkasafareille tai porotilavierailuille. Hotellilla on myds oma viikko-ohjelma,
josta l6ytyy monenlaista tekemistda ympari vuoden. Kesaisin alueelle tulee lisda
eloa, kun kesatori, tsasouna ja kesateatteri aloittavat toimintansa. (Visit Karelia
2017.)
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Yksi Hyvéarilan haasteista on saada matkailijat yopymaan ennemmin Hyvarilas-
sa kuin Bomballa. Bomballa on kulttuuria ja aktiviteetteja sekd hemmottelua, ja
kaikki samassa paikassa. Karjalaistyylinen rakentaminen sek& sen luoma miljoo
lisddvat houkuttelevuutta. Bomban ymparistd tarjoaa mahdollisuuksia monen-
laiseen tekemiseen. Hyvarilan ja Bomban aktiviteettitarjonta ovat my6és saman-
kaltaisia, ja niiden valilla tehdddn myods yhteisty6ta. Naemme kuitenkin, etta
Hyvarila pystyy vastaamaan kilpailuun omalla tarjonnallaan. Alue on sopivan
kokoinen eik& siind ole turistikeskittyméan tuntua, ja aktiviteettitarjonta on moni-

puolinen.

5 Tuotteistaminen

51 Tuotteistamisen kasite

Tuotteistaminen on joukko toimenpiteitd, joilla pyritddn palvelu- ja tuoteideoiden
kaupallistamiseen ja yrityksen tuloksen parantamiseen. Matkailualalla tuotteis-
taminen on liikeidean jalostamista myytavaksi matkailupalveluksi. Myytava yk-
sikkdé on useimmiten palveluluontoinen kokonaisuus, joten on luonnollista kayt-
taa termid palvelu tuotteen sijasta. Palvelujen tuotteistaminen tarkoittaa palve-
luntarjoajan aineettoman osaamisen ja suoritteen yhdistamista vakiomuotoisek-
si ja hinnoiteltavissa olevaksi kokonaisuudeksi, jolla ratkaistaan asiakkaan on-
gelma tai tyydytetaan jokin tarve. Tuotekehitys ja palvelun siséllén rakentami-
nen ovat osa tuotteistamista. Toisin sanoen tuotteistamisella tdhdataan kilpailu-
kykyisen palvelun luomiseen. (Tonder 2013, 14-15.)

Tuotteistaminen voidaan nahda myos palvelun ja sen arvon kiteyttajana, ja se
voidaan jakaa kahteen osaan: ulkoiseen ja sisaiseen. Ulkoinen tuotteistaminen
on asiakkaalle nékyvien asioiden kuvaamista. Sisdinen tuotteistaminen viittaa
palvelun tuotannon maarittdmiseen ja yhdenmukaistamiseen. Huomioimalla niin
asiakkaiden kuin henkilostonkin néakdkulmat saadaan paras kasitys palvelun ar-
vosta. Samalla tuotteistaminen toimii sosiaalisena oppimisalustana, joka yhte-

naistaé palvelutoimintaa ja lisda tehokkuutta. (Leaps-projekti 2016a.)
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Tuotteistamisen taso ja laatu nakyvat palvelussa usealla tavalla. Tuotteistami-
nen on onnistunut Kiitettavasti, kun palvelulla on selkea kohderyhma, sita oste-
taan ja myynnista saadaan katetta. Neljas hyvin tuotteistetun palvelun piirre on
sen monistettavuus. Palvelu rakentuu osista ja siihen liittyvat toimenpiteet ja oh-
jeet kannattaa dokumentoida hyvin, jotta kuka tahansa kykenee tuottamaan
palvelun helposti. Nain henkilésidonnaisuus véhenee ja toimintaa voidaan jat-

kaa, vaikka palvelusta vastaavat tyontekijat vaihtuisivat. (Tonder 2013, 16-17.)

On tarkeaa arvioida tuotteistamisen kannattavuutta ennen prosessin aloittamis-
ta. Komppulan ja Boxbergin (2002, 110-111) mukaan hyvaa matkailutuotetta
suunniteltaessa tulee huomioida tuotteen pitkaikaisyys, sen kannattavuus seké
taloudellisuus. Kun arvioidaan tuotteen taloudellista kannattavuutta, otetaan ai-

nakin seuraavat asiat huomioon:

e ryhmakoko, jolle paketti suunnitellaan

e turvallinen, kannattava ja laadun sailyttava tuottaminen

e olemassa olevat resurssit ja niiden hyédyntdminen kannattavuuden kan-
nalta

¢ niin kutsutut pullonkaulat tuotteessa ja sen kehityksessa (onko ongelma-
kohdan ylittaminen taloudellisesti kannattavaa ja tuottavaa)

e toimenpiteet, jotka pystytddn tekemaan toistuvasti rutiininomaisesti

o valmisteluun ja jalkitoimenpiteisiin kuluva aika seka kaytettavéat voimava-
rat

e tuotteen vaatima raatalointi jokaisella toteuttamiskerralla

e Kohderyhman potentiaalisuus niin  markkinoinnin kuin ostovoimankin
kannalta

e kohderyhmé&n muuttamisen kustannukset ja helppous.

Tuotteistamisprosessi kattaa uuden idean tai olemassa olevan valikoiman tuo-
tekehityksen, asiakasryhmien valinnan, asiakaslupauksen tekemisen ja palve-
lun sisdllon maarittamisen. Myds myynti- ja jakelukanavien valinta, vaatimus-
maarittely ja tydohjeiden laatiminen ovat osa prosessia. (Tonder 2013, 8-9.)
Tuotteistaminen on palvelun kuvaamista ja tuotteistajan tulee paattad, mita pal-

velusta kuvataan ja milla tavoin, keta tuotteistamiseen tarvitaan ja miten pro-
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sessissa edetdan (Leaps-projekti 2016b). On myds paatettava, toteutetaanko
tuotteistamisprosessi omana hankkeenaan vai muun tydn ohessa (Jaakkola,
Orava & Varjonen 2009, 3).

Tuotekehitys;
palkvelukonsept

. v

- . Wyynti- ja jakelukanavat
Tuotteistaminen 4«

n, )

Asiakaslupaus /' T

Yaatimusmaarittely

+— Kohderyhma

Tytinhjeet

Kuva 3. Tuotteistaminen kokonaisuutena (mukaillen Tonder 2013, 12).

Kuvaan 3 on koottu tuotteistamisprosessin tarkeimmat osiot ja niiden valiset yh-
teydet. Palvelukonsepti on yhteydesséa asiakaslupaukseen, silla sen avulla an-
nettu lupaus on tarkoitus lunastaa. Toisaalta asiakaslupaus maarittaa palvelu-
konseptin siséllon. Palvelu kehitetdan aina tiettyd asiakasryhméaa varten, jolloin
myds myynti- ja jakelukanavat tulee valita kyseisen kohderyhman perusteella.
Vaatimusmaarittely on tarked osa tydohjetta, jotta palvelu tuotetaan juuri siten
kuin on tarkoitettu eli parhaan mahdollisen asiakaskokemuksen takaamiseksi.
Nama yhteydet on syytd huomioida tuotteistamisprosessissa, jotta mikaéan

osuus ei jaa toisiin ndhden irralliseksi.

5.2 Tuotteistamisprosessin vaiheet

Tuotteistamistyéryhma voi koostua yhdestd tai useammasta henkilosta, ja se
kannattaa koota palvelun tuottamisessa mukana olevista tyontekijoista. Ensim-
maiseksi on tehtava tilannekatsaus ja asetettava tavoitteet, joihin tuotteistami-
sella pyritddn. Ongelmana voi olla uuden idean tyostaminen myytavaksi palve-
luksi nykyiseen tai uuteen tarpeeseen tai olemassa olevan kehittdminen tai laa-
jentaminen (Jaakkola ym. 2009, 3). Tavoitteet maarittavat, mita lahdetaan ide-

oimaan ja milla tavoin.

Saatujen ideoiden pohjalta voidaan aloittaa ratkaisun rakentaminen, esimerkiksi

uusi palvelutuote. Tassa kohtaa kannattaa huomioida asiakasryhma, jolle palve-
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lua tehddan. Jos kohderyhma ei ole tiedossa, se on syytd maarittdd ennen pal-
velun sisaltdéa. Sisallon rakentamisen yhteydessa luodaan myos palvelun kon-
septi eli se, millaisista osista palvelu koostuu fyysisesti, toiminnallisesti seka
symbolisesti. Fyysinen ulottuvuus tarkoittaa muun muassa ymparistdd, materi-
aaleja ja valineita. Toiminnallisuus viittaa asiakkaan ja palveluntarjoajan toimin-
taan. Palvelun merkitys ja elamyksellisyys ovat sen symbolinen ulottuvuus.
(Tonder 2013, 79-80.)

Palveluntarjoajan on pystyttava tarjoamaan lisdarvoa, joka tyydyttaa asiakkaan
tarpeen. Palveluntarjoaja siis tekee asiakaslupauksen, joka kuvaa asiakkaan
saamaa arvoa ja johon han sitoutuu. (Tonder 2013, 59-60.) Asiakaslupaus on
otettava huomioon tuotteistamisprosessissa ja varmistettava sen oikeellisuus.
Kun asiakaslupaus on tehty ja palvelun sisalté on valmis, voidaan palvelu hin-

noitella.

Koko tuotteistamisprosessi kannattaa dokumentoida palvelujen jatkokehittami-
sen kannalta. Tyoryhma paattaa, mitda dokumentoidaan ja miten, mutta tuotteis-
tetun palvelun dokumentointiin kannattaa kayttaa ainakin tuotekorttia ja service
blueprintia. Tuotekortti kertoo palvelukonseptin siséllén kokonaisuudessaan
asiakaslupauksineen. Tuotekorttia voi kayttaa seka yrityksen sisalla ettéd asiak-
kaalle annettavana materiaalina mutta sen ulkoasun on oltava kayttotarkoituk-
sen mukainen. Palvelusta kannattaa tehda myoés service blueprint -kaavio, josta
iimenee Kkaikki tarvittava palvelun tuotannon ja etenemisen osalta. (Tonder

2013, 82-85; 97.) Tuotekortti ja blueprint esitellaédn tarkemmin luvussa 6.

Tuotteistamisen paatteeksi kaikki prosessin aikana syntyneet dokumentit, kuten
tuotekortti ja blueprint, keratdan yhteen palvelun tuottamisen tyéohjeeksi. Tyo-
ohjetta laadittaessa palvelu kdydaan samalla vield kerran lapi kokonaisuudes-
saan, jolloin jaljelle jaaneet virheet voidaan huomata ja poistaa. Ohjeesta teh-
daan jokaiselle palvelun tuottamiseen osallistuvalle henkilélle oma versio, josta
iimenee héanen tehtavansa. Kaikkien kannattaa kuitenkin tutustua koko palvelun
ohjeisiin, jotta jokaisella on kokonaiskasitys sisallosta ja omasta roolistaan to-

teutuksessa. TyOohjeita paivitetaan tarpeen mukaan. (Tonder 2013, 115-116.)

Palvelun tuotteistaminen tuo mukanaan erilaisia positiivisia ja negatiivisia asioi-

ta. Kuten aiemmin jo ilmeni, tuotteistaminen mahdollistaa palvelun vaivattoman
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toistamisen ja tasalaatuisuuden henkilésidonnaisuuden vahentyessa. Samalla
markkinoiminen, myyminen ja kehittdminen helpottuvat, kun palvelusta on sel-
ked kokonaiskasitys. Lisaksi tuotteistamisen kautta palvelun asema ja yhteys
yrityksen muihin palveluihin ja strategiaan selkenee. (Leaps-projekti 2016c.)

Liiallinen vakiointi, dokumentaatio ja yhtenaistdminen voivat olla haitaksi palve-
lulle. Tarkasti méaaritetyt toimintatavat saattavat rohkaista tyontekijoitd toimi-
maan vain ohjeiden mukaan, jolloin luovuus véhenee ja motivaatiokin voi karsia.
Tallgin kehittaminen voi olla hankalaa, mika saattaa kaataa koko palvelun. Tuot-
teistamisessa tulee myds muistaa jattaa tilaa raataldinnille, jotta palvelua voi-

daan muokata asiakkaiden tarpeisiin sopivaksi. (Leaps-projekti 2016c.)

5.3 Asiakasryhmien maarittely

Jotta tuote tai palvelu olisi menestyva, se pitaa suunnitella tietylle asiakasryh-
malle. Tam& asiakasryhma pitdd myos tuntea. Markkinoita ja kohdeasiakas-
ryhmié voidaan tutkia esimerkiksi erilaisten kyselylomakkeiden avulla. Tuloksis-
ta voidaan saada tietoa esimerkiksi siitd, millaisista palveluista asiakkaat ovat
kiinnostuneet ja mita he ovat valmiita maksamaan siitd. Tutkimuskyselyn teet-
tamista on syyta kuitenkin harkita, eika sita valttamatta kannata joka tilanteessa
tehda. (Tonder 2013, 40.)

Usein pienten ja keskisuurten yritysten yrittajat eli pk-yrittajat joutuvat ulkoista-
maan kyselytutkimuksen tekemisen, miké taas johtaa siihen, etta yrittaja ei valt-
tamatta saa kaikkea olennaista tietoa yrityksestaan. Tutkimus saattaa menna
myo6s niin sanotusti sivuraiteille, ja se ei valttamatta tutki sitd asiaa, joka on
oleellinen yrittgjalle. Monesti tutkimuksen aikana paljastuu asioita, joita ei vieda
loppuraporttiin asti. Nama tiedot ovat niin kutsuttua hiljaista tietoa, jota tutkija ei
valttamatta edes tiedosta. On arvioitu, etté jopa 95 prosenttia tutkimustiedosta
on hiljaista tietoa. Tasta syysta olisi hyva, etta yritt4ja itse tutkisi omaa asiakas-

kuntaansa niin syvallisesti kuin pystyy. (Tonder 2013, 40.)

Omaa asiakaskuntaansa pystyy tutkimaan myos kerddmalla tietoa systemaatti-

sesti asiakaspalvelutilanteissa. Naissa tilanteissa on myds hyva seurata, kuinka
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asiakkaat kayttaytyvat, ja verrata sita siihen, vastaako oma palvelu asiakkaiden
tarpeisiin. Tyontekijat, jotka ovat jatkuvasti tekemisissa asiakkaiden kanssa ja
voivat tarkkailla asiakastilanteita, ovat parhaita tiedon keragjia. He saavat jatku-
vasti tietoa aidoista asiakaspalvelutilanteista. (Tonder 2013, 41.)

Jotta yritys l6ytaisi tuottavat asiakkaat, pitda yrityksen segmentoida ja luoda
asiakasryhmaét. Onnistunut segmentointi vaatii sita, ettd ymmartaa asiakkaiden
tarpeet ja kayttaytymisen. Yrityksen pitaa tietaa, mitka tekijat ohjaavat kuluttajia
ja mitkd motiivit ovat niiden takana. Kun nama tekijat ovat selvilla, on tuote hel-
pompi suunnata oikeille asiakasryhmille. Matkailualan segmentoinnissa matkai-
lija profiloidaan, jolloin pystytdan maarittelemaan tietty asiakastyyppi. Profiloin-
nin avulla pyritdan siihen, ettd ymmarretaan, mista tietty segmenttiryhma koos-
tuu, tunnetaan sen ominaispiirteet seka tiedetaan, mitka tekijat ohjaavat juuri
tahan rynmaan kuuluvat asiakkaat kuluttamaan. Onnistuneen tuotteen taustalla

on ymmarrys asiakkaan todellisesta tarpeesta. (Tonder 2013, 43—44.)

Viime vuosina tuotteistaminen oikeille asiakasryhmille on ollut haastavaa, kun
kysynta ja tarjonta on paisunut matkailumarkkinoilla. Tavallisten pakettimatkojen
rinnalle on tullut erilaisia tapoja koostaa uudenlaisia palvelukokonaisuuksia, jot-
ka on suunnattu eri motiivit ja tarpeet omaaville ryhmille. Yrityksen pitdisi pystya
tuottamaan oikeanlaisia palveluita hyvin monenlaiseen tarpeeseen. Kysynnan
hajautuminen lisaa toimivan palvelutuotteen tuotteistamisen haastavuutta. Kulu-
tuskayttaytymisen ennakoinnin vaikeus tuo omat haasteensa tuotteistamiseen.
Tiettyyn segmenttiin ja profiiliin kuuluminen ei aina kuitenkaan takaa sita, etta
niin kutsuttu ostoikkuna aukeaisi eli tuote olisi vastustamaton asiakkaan silmis-
sa. (Tonder 2013, 44.)

Tonderin (2013, 44) mukaan matkailijoita on perinteisesti segmentoitu nelija-
koon perustuvalla mallilla maantieteelliseen, vaestolliseen, psykologiseen ja
kayttaytymisfaktoriin. Usein segmentoinnissa on kaytetty yhden tai kahden
muuttujan valista yhdistelm&aa. Esimerkiksi voidaan puhua lansisuomalaisista
asiakkaista tai perheista, joissa on yhdistynyt maantieteellinen ja vaestdllinen
faktori. Monien asiaa tutkivien mielesta kuitenkin motivaation perusteella tehty

segmentointi on toimivin yrityksen markkinoita mietittaessa.
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54 Hinnoittelu

Hinnoittelussa tulee huomioida oman yrityksen nakdkulman ohella my6s asiak-
kaat. Kuluttajat ja yritykset suhtautuvat hintoihin eri tavoin, mutta yhteisena piir-
teena on kaytettavissa olevan rahamaaran vaikutus ostopaatokseen. Tavalliset
kuluttajat eivat useimmiten ole tietoisia tuotteen tai palvelun tuotantokustannuk-
sista eivatkd nain ollen ajattele niitd ostaessaan. He pyrkivat maksimoimaan ku-
lutuksesta saamansa kokonaishyddyn, joka perustuu omiin tarpeisiin. Ostami-
nen perustuu eri vaihtoehtojen tarjoamien hyotyjen ja niistd maksetun rahamaa-
ran vertailemiseen. Eri asiakkaat kuitenkin kokevat hyodyt eri tavoin, mika joh-
taa siihen, etta yrityksen on segmentoitava kohderyhmiaan ja mahdollisesti dif-
feroitava eli erilaistaa hintojaan naita segmentteja varten. (Laitinen 2007, 101—
103.)

Kun yritys ostaa palveluita tai tuotteita, se kiinnittdd enemman huomiota talou-
dellisuuteen kuin yksittéainen kuluttaja. Tarkeintd on ostoksen merkitys yritystoi-
minnan kannalta. Jos yritys tarvitsee esimerkiksi jonkin varaosan nopeasti jat-
kaakseen toimintaansa, tuotteesta voidaan olla valmiita maksamaan jopa nor-
maalihintaa enemman. Tuotteen arvo on tassa tilanteessa merkittava. (Laitinen
2007, 103.)

Hinnan lahtokohdaksi voidaan valita tuotantokustannukset eli kustannusperus-
teinen hinnoittelu, kysyntaan ja kilpailuun liittyvéd markkinaperusteinen hinnoitte-
lu tai yrityksen tuotekehitys- ja markkinointistrategiaan pohjautuva tavoitehin-
noittelu. Hinta voi myos vaihdella asiakkaan mukaan, jolloin puhutaan asiakas-
perusteisesta hinnoittelusta. (Tonder 2013, 89-90.) Epavarmuus lopullisesta
hinnasta ja saadusta hyddysta, hintojen vaikea vertaaminen seké vaivannaon ja
ajankayton suuruus vaikuttavat asiakkaan ostopaatokseen. (Jaakkola ym. 2009,
30.)

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa yrityksen arvoketjussa aiheutuviin tuo-
tantokustannuksiin lisatdén yrityksen tavoittelema katetavoite. Hy6tyna voidaan
nahda sen oikeudenmukaisuus ja selkeys. Kustannusperusteisen hinnoittelun
huonoja puolia ovat kuitenkin sen tehottomuus ja kustannusten nousua ruokkiva

toimintatapa. Kun hinnoittelussa ei oteta huomioon kilpailutekijéita tai markkina-
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tilannetta, voi hinnoittelu johtaa palveluiden yli- tai alihinnoitteluun. Perinteisesti
matkailupalveluissa kustannusperusteinen hinnoittelu on ollut kaytetyin hinnoit-
teluperuste. (Tonder 2013, 89-90.)

Markkinaperusteisessa hinnoittelussa palvelun hinta muodostuu kysynnan ja
kilpailutekijoiden yhteisvaikutuksesta, eli markkinatilanteesta ja -hinnasta. Jotta
yritys voisi menestyksekkaasti hinnoitella palvelunsa, tulee tietaa, mitka tekijat
vaikuttavat asiakkaiden ostopaatoksiin, ja tuntea kilpailevat tuotteet ja palvelut
seka yleinen tilanne markkinoilla. Kaytanndssa palvelun hinnan alarajaksi tule-
vat tuotantokustannukset ja sen loppuhinta, ja ylarajaksi markkinoiden kysyn-
nan hinta. Pelk&staan tallaisenaan hinnoittelua ei kuitenkaan pitaisi tehda, kos-
ka se johtaa helposti ylihinnoitteluun. Myyntihinnan muodostamiseen ja maaray-
tymiseen on hyva ottaa huomioon myds yrityksen tavoitteiden ja markkinointi-
strategian vaikutus. Jos yrityksen tavoite ja pitkalla tahtaimella tavoiteltava etu
edellyttaa, ettd palvelua myydaan joskus alle tuotantokustannusten hinnan, pi-
taisi yrityksen myos pystya tahan. (Tonder 2013, 90.)

Oikean markkinaperusteisen hinnan maarittamista vaikeuttaa myos se, etta jul-
kisesti ilmoitetut hinnat harvoin vastaavat palvelun todellista myyntihintaa. Eri-
laisten alennuksien antaminen on hyvin yleista, eik& nain ollen saada taydellista
kuvaa todellisista hinnoista. Maara- ja laatuerot palveluiden sisalldissa vaikeut-
tavat markkinahinnan suunnittelua. Markkinahintojen keskiarvot antavat kuiten-
kin yrityksille viitekehyksen siitd, mistd hintaluokassa on kyse, mika auttaa yri-
tystd oman hinnan suunnittelussa. (Tonder 2013, 90.)

Tavoiteperusteisessa hinnoittelussa hinta perustuu yrityksen tuotekehitys- ja
markkinointistrategiaan. Myyntihinta muodostuu palvelun elinkaaren tai yrityk-
sen kilpailutilanteen mukaan. Markkinoille pyrittaesséa yrityksen ja palvelun on
heratettava asiakkaiden kiinnostus seka voitettava luottamus. Tasséa vaiheessa
palvelun myyntihinta voi olla alle tuotantokustannusten, mik& saattaa nakya asi-
akkaan silmissa edullisena hintana, mika puolestaan lisaa houkuttelevuutta. Pit-
kalla aikavalilla kannattavuus tasaantuu mahdollisten tuotantokustannusten las-
kun, markkinaosuuden kasvun tai liitAnnaistuotteiden myynnin takia. Hyvana

esimerkkind tavoitehinnoittelusta voidaan pitdd niin kutsuttua pro-bono -
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hinnoittelumallia. Pro-bonossa palvelu tuotetaan ilmaiseksi yhteisen hyvan saa-
vuttamisen nimissa. Tavoitteena on saada myonteistd julkisuuskuvaa, joka

yleensa tietaa lisdmyyntia. (Tonder 2013, 90-91.)

Asiakasperusteisessa hinnoittelussa myyntihinta maaraytyy asiakasryhman tai
asiakkaan mukaan, ja se on markkinaperusteisen hinnoittelun johdannainen.
Hinta perustuu siihen, kuinka paljon asiakkuuden luominen aiheuttaa kustan-
nuksia yritykselle. Uuden asiakkaan hankintakulut ovat kallimmat kuin olemas-
sa olevan asiakassuhteen yllapitaminen. Jo olemassa olevilla asiakassuhteilla
pystytddn saavuttamaan merkittdvampi markkinointinyoty. Asiakasperusteista
hinnoittelua sovelletaan eri tavoin, kuten kanta-asiakkuuksissa ja asiakaskoh-
taisissa alennuksissa. (Tonder 2013, 90.)

5.5 Markkinoinnin kasitteet ja piirteet

Jakelutie kasittaa sekd markkinointi- ettd myyntikanavat. Jakelutie siis valittaa
tietoa ja hoitaa varaustoiminnot ja maksuliikenteen yritysten ja asiakkaiden valil-
l&. Jakelutien valinnassa on huomioitava muun muassa sen tavoittavuus, kan-
nattavuus, luotettavuus, joustavuus seka pitkan aikavalin kestavyys. Yrityksen
oma markkinointiviestinta, markkinointiorganisaatiot, messut ja tapahtumat toi-
mivat markkinointikanavina. Myyntikanavia puolestaan ovat esimerkiksi matkan-
jarjestajat, keskusvaraamot ja myyntiorganisaatiot. (Boxberg, Komppula, Kor-
honen & Mutka 2001, 84-85, 87.)

Tuotteistamisessa on tarkeaa kayttaa juuri niitd markkinointi- ja myyntikanavia,
jotka tavoittavat kohderyhmat parhaiten ja lisdavat asiakkaiden ostohalukkuutta.
Markkinointikanavan valitsemiseen liittyy kohderyhman tunteminen ja rajaami-
nen, silla yrityksen tulee huomioida asiakasryhmé&n ominaisuudet. Myyntikana-
van tulee olla asiakkaan kannalta helppokayttdinen ja nopea. (Tonder 2013,
46.)

Sosiaalisesta mediasta on tullut tarked matkailualan markkinointikanava, mutta

usein sen kaytosta ja ongelmakohdista ei olla riittavan tietoisia. Sosiaalisen me-
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dian kaytté voi nopeasti johtaa hyviin tuloksiin mutta vaikutus on usein tilapéai-
nen. Tarkeda onkin pitkan aikavalin huolellisesti suunniteltu toiminta. Kuluttajien
kannalta olennaisimpia asioita ovat luottamus, vuorovaikutus ja sitoutuminen.
Yrityksen on pyrittdva ja pystyttava luomaan luottamussuhde sosiaalisen medi-
an kayttgjien ja itsensa vdlille. Tata vaikeuttaa muun muassa ihmisten tietoisuus
kayttajatietojen myymisesta markkinoinnin edistamiseen ja internetissa olevan
tiedon uskottavuuden kyseenalaisuus. Lisaksi kuluttajat ovat myos siséllontuot-
tajia niin omilla kuin yritystenkin sivuilla, jolloin vuorovaikutuksen merkitys on
suuri. Luottamus ja vuorovaikutus saavat kuluttajat sitoutumaan ryhmiin, joihin

kuuluvat internetissa ja jopa mainostamaan niita. (Tonder 2013, 49.)

6 TyOkaluja tuotteistamiseen

6.1 Service blueprint

Service blueprint on kaavio, joka kuvaa palvelun tuotantoprosessia eli kaikkia
palvelun toteuttamiseen vaadittavia toimenpiteitd. Siihen on koottu asiakkaalle
nakyvat ja nakymattomat elementit toteutuksen eri vaiheissa. (Tonder 2013,
97). Nakyvia elementteja ovat ymparistoon liittyvat fyysiset tekijat, asiakkaan
teot ja ndkyva palveluprosessi eli asiakkaan kanssa kontaktissa olevat tyonteki-
jat ja heidan toimintansa. Nakymattomia asioita ovat palveluntarjoajan tekemét

taustajarjestelyt palvelun tuottamista varten seka mahdolliset tukitoiminnot.

Blueprint antaa kokonaisk&sityksen kaikista palveluun liittyvistd toiminnoista,
henkiloresursseista seka asiakkaan nédkeméastd ja kokemasta. Sita tutkimalla
voidaan loytaa asiakkaan palvelupolun epakohdat tai huomata jokin puuttuva
jarjestely. Blueprintin sisaltd voi alkaa myds ennen varsinaisen palveluprosessin
alkamista, jos esimerkiksi halutaan kartoittaa, miten ostopdatokseen tai odotuk-
siin ennen aktiviteettiin osallistumista vaikutetaan. Kaavioon voidaan liséata pal-

velun aikataulu, jolloin ajalliset ongelmat voidaan huomata helpommin.
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6.2 Tuotekortti

Tuotekortti on kuvaus palvelun kokonaissiséllosta, ja se voidaan tehda seka ku-
luttajille ettd palveluntuottajalle. Asiakkaalle suunnatussa tuotekortissa luodaan
mielikuva siitd, mihin tarpeisiin palvelu tarjoaa ratkaisun seka millaisia koke-
muksia ja elamyksid se mahdollistaa. Se on siis osa markkinointiviestintaa.
(Komppula & Boxberg 2002, 111.) Kuvauksessa tulee nakya kaikki se tieto, jon-
ka asiakas tarvitsee tehdakseen ostopaattksen ja kuluttaakseen palvelun. Tuo-
tekorttiin kirjataan muun muassa palvelun sisaltdmé ohjelma, hinta siséltdineen,
ajankohta seké aikataulu. Tarvittaessa, esimerkiksi monien ohjelmapalveluiden
kohdalla, tuotekortissa kerrotaan myds vaativuustaso, reitin pituus sek& mah-
dolliset itse mukaan otettavat varusteet. Palvelun kuvaus voidaan kirjoittaa tari-
nanomaisella tyylilla, mika lisda asiakkaan mielenkiintoa. Useamman paivan
kestavistd matkailupaketeista kerrotaan yleiskuvauksen lisaksi paivakohtainen

ohjelma.

Palveluntuottajan tuotekorttiin kirjataan palvelun kaupalliset ja operatiiviset piir-
teet seka palveluntuottajat. Se voi olla esimerkiksi Excel-taulukko, jonka eri véli-
lehdille on koottu kunkin palvelun tuottamiseen liittyv&n tahon kannalta olennai-
set tiedot. (Matkailualan tutkimus- ja koulutusinstituutti 2010.) Tuotantoon osal-
listuvien palvelukuvauksen on oltava paljon yksityiskohtaisempi kuin asiakkaan
versio, silla muutoin palvelutuotannossa voi tietojen puuttuessa ilmeta ongel-

mia.

6.3 Draaman kaari

Draaman kaari kuvaa palvelukokemuksen huippukohtia ja notkahduksia. Kaa-
ren avulla tuotteelle luodaan selkea juoni, ja tarinan sankarina on asiakas. Se
auttaa rakentamaan tarinaa asiakkaan kokemuksen ymparille eli lisd@amé&an
elamyksellisyyttd ja ainutlaatuisuutta. Draaman kaaren avulla asiakaskokemuk-
sen jannitettd voidaan saadella sopivasti, jolloin elamyksen syntymiselle luo-
daan parhaat mahdolliset puitteet. Kaari koostuu seitsemasta vaiheesta, jotka

ovat kokemuksen odottaminen, kokemuksen alkaminen, jannitteen kasvu, ko-
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konaisuuden huippukohta, tasaantuminen, kokemuksen pdaattyminen seka

muisteleminen ja jakaminen. (Matkailualan tutkimus- ja koulutusinstituutti 2010.)

Ensimmainen vaihe, kokemuksen odottaminen, kuvaa asiakkaan virittaytymista
tulevaan kokemukseen. Asiakas saa perustietoa tuotteesta, kuten ohjeistuksen
valineiden kaytosta tai paivan ohjelman aikatauluineen. Tassa vaiheessa myon-
teistd suhtautumista ja jannitetta voidaan ohjailla kertomalla esimerkiksi suotui-
sista olosuhteista. Td&man voi vaihtoehtoisesti toteuttaa internetissa, jolloin asia-
kas tutustuu annettuun materiaaliin itsenaisesti. Kokemuksen alkaminen ja jan-
nitteen kasvu koskevat toiminnan aloittamista ja asiakkaan innostuksen lisdan-
tymista esimerkiksi pienen haasteen kohtaamisella. (Matkailualan tutkimus- ja
koulutusinstituutti 2010.) Naiden vaiheiden aikana asiakkaita voi heratella tun-
nelmaan muun muassa kertomalla aiempien ryhmien kokemuksia tai kertomalla

tapahtumapaikasta.

Kaaren neljas vaihe on térkein eli asiakkaan kokemuksen huippukohta. Tassa
kohtaa asiakkaan mielentilan pitéisi olla paras mahdollinen. Hetkeen voi liittya
esimerkiksi maukas ruoka ja suorituksen juhlistaminen. Sopiva ajankohta huip-
pukohdalle on kahden kolmasosan paassa kokemuksen alkamisesta ja yhden
kolmanneksen paattymisestd. Huipun jalkeen alkaa tasaantumisvaihe, jolloin
asiakkaan on mahdollista nauttia kokemastaan asiasta kokemuksen paattymi-
seen asti. Kokemusten jakaminen on tarkeaa ja siihen pitaisi tarjota mahdolli-
suus heti sen jalkeen. (Matkailualan tutkimus- ja koulutusinstituutti 2010.) Muis-
teleminen ja jakaminen luonnollisesti jatkuvat kotimatkalla ja kotona.

6.4 Elamyskolmio

Elamyskolmiossa (kuva 4) elamysta katsotaan tuotteen elementtien tasolla seka
asiakkaan kokemuksen tasolla. Elamys on kuviossa jaettu viiteen tasoon: hen-
kiseen, emotionaaliseen, alylliseen, fyysiseen sekéd motivaation tasoon. Alareu-
nassa on lueteltu elamykseen vaikuttavat tekijat. (Tarssanen 2009, 11-15.) Ku-
vio kuvaa toimivaa elamystuotetta, jossa molemmat nékokulmat seké jokainen

osatekija on otettu huomioon.
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henkinen taso
MUUTOS

emotionaalinen taso
ELAMYS

alyllinen taso
OPPIMINEN
fyysinen taso
AISTIMINEN
motivaation taso
KIINNOSTUMINEN

yksilollisyys aitous tarina  moniaistisuus kontrasti vuorovaikutus

Kuva 4. Elamyskolmio (mukaillen Tarssanen 2009, 11).

Yksilollisyys viittaa ainutlaatuisuuteen eli siihen, ettei taysin samanlaista koke-
musta voi saada muualta. Palvelutuote on asiakaslahtdinen ja parhaimmillaan
joustavasti raataloitavissa. Aitous tarkoittaa uskottavuutta ja asioiden esittamis-
ta totuudenmukaisesti. Tarina tuo lisaarvoa antamalla palvelulle olemassaolon
syyn ja sitomalla sen todellisuuteen. Moniaistisuudella tarkoitetaan sita, etta
asiakas voi kokea palvelun kaikilla mahdollisilla aisteilla ja aistidrsykkeet on
suunniteltu vahvistamaan teemaa. Kontrasti tutun ja uuden valilla erottaa asiak-
kaan saaman elamyksen hanen arjestaan. Vuorovaikutus tapahtuu oppaan ja
asiakkaiden keskuudessa mutta my6s palvelun ja sen tuottajien valilla. Vuoro-
vaikutukseen liittyy yhteiséllisyyden tunne, joka vahvistaa elamysta. (Tarssanen
2009, 12-15.)

Asiakkaan kiinnostus ja odotukset heratetddn motivaation tasolla. Jo tassa vai-
heessa voidaan tuoda esiin edella mainittuja elamykseen vaikuttavia tekijoita.
Fyysisella tasolla asiakas aistii palvelutuotteen ja tiedostaa, mistad on kyse. Ta-
han tasoon liittyy my6s miellyttdvyyden ja turvallisuuden tunne extreme-
elamyksia lukuun ottamatta. Alyllinen taso viittaa aistiarsykkeiden analysoimi-
seen, oppimiseen ja mielipiteen muodostamiseen. Elamys koetaan emotionaali-
sella tasolla, ja siihen vaikuttavat aiemmilla tasoilla koetut asiat. Lopulta elamys

saattaa aiheuttaa henkisen tason muutoksia ihmisen fyysisessa olotilassa, mie-
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lentilassa tai elamassa. Han on voinut omaksua esimerkiksi uuden ajattelutavan

tai rohkaistunut tekemaan erilaisia asioita. (Tarssanen 2009, 15-16.)

7 TyOprosessi

7.1 Lahtokohdat

Opinnaytetyd oli tyypiltdan toiminnallinen. Toiminnallinen opinnaytety® pyrkii
kaytannon kautta kehittamaan, ohjeistamaan tai parantamaan ammatillisessa
kentéssa olevaa tuotetta tai tapahtumaa. Sen voi toteuttaa eri tavoin, esimerkik-
si kirjana, nayttelyna tai projektina. Se sisaltdd kaksi osaa: itse toiminnallisen
osuuden seka myaos kirjallisen, dokumentoivan osuuden, jossa kasitellaan tyén
viitekehysta ja tietoperustaa, joille tyd pohjautuu. Tydssa toiminnallisuuden osal-
ta pyritddn perustelemaan valintoja ja ratkaisuja, kuinka tiettyihin tuloksiin paa-
dytaan. (Virtuaaliammattikorkeakoulu 2016.) Tassa tydssa toiminallisuus ei kui-

tenkaan taysin toteudu, silla emme esimerkiksi testaa konsepteja.

Paatimme tehda kolme palvelukonseptia, koska yksi tai kaksi tuntui vahaiselta
ja esimerkiksi viisi lilan suurelta maaralta. Lisaksi tuntui helpolta tehda kolme
keskendan erilaista konseptia, silla useamman ollessa kyseessa olisimme
mahdollisesti joutuneet tekemadan kaksi liikaa toisiaan muistuttavaa kokonai-
suutta. Tama olisi ollut turhaa, silla palvelukonsepteja on usein helppo raataloi-
da mahdollisten erityistoiveiden mukaan. Liséksi erilaisuus monipuolistaa palve-

luntarjoajan valikoimaa.

Halusimme tuoda esiin hieman uusia ajatuksia ja teemoituksia, jotka poikkeaisi-
vat normaalista tarjonnasta mutta jotka kokonaisuutena sailyisivat hyvinvointi-
paketteina eivatka olisi tavanomaisten aktiviteettipakettien kaltaisia. Huoma-
simme my0s tietoa etsiessamme, ettd selkeitd pakettiaihioita ja niiden sisalt6a
ei ole kovin helposti loydettavissa. Hyvinvointipakettia ei valttamétta ole koko-
naisuudessaan loppuun asti mietitty, vaan on saatettu lisata majoituksen yhtey-

teen vain yksi luento. Eri teemoituksien avulla halusimme, ettd konseptit olisivat
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selkeat eri asiakasryhmille. Nain asiakkaille jaa selkea kuva siitd, millainen pa-

ketti on sisalloltaan ja onko se juuri itselle sopiva.

Hyvarilassa vierailevista vapaa-ajan matkustajista ei ole kaytettavissa tarkempia
taustatietoja. Tyypillinen asiakasryhma on yritysten henkildkunta. Asiakkaat
ovat 20—60-vuotiaita ja ovat lahinna suomalaisia. He tulevat noin 300 kilometrin
sateeltd Nurmeksesta, esimerkiksi Jyvaskylastd, Joensuusta, Kuopiosta ja Ou-
lusta. Yritysryhmien ohella Hyvarilan asiakkaita ovat myos erilaiset nuorisoryh-
mat. Naiden tietojen ohella palvelukonseptien kohderyhmamaarityksessa on
kaytetty Konun ja Pesosen (2008) segmenttitutkimusta, jonka perusteella esi-

merkiksi ikaluokat on paatetty.

Suurin osa aktiviteeteista voidaan jarjestaa Hyvarilan oman henkilokunnan voi-
min, jolla on vankka osaaminen erilaisista aktiviteeteista. Niin sanotut peh-
meammat tuotteet, kuten luennot ja hieronnat, tehd&én yhteistydkumppaneiden
kanssa. Lopullisen aikataulutuksen, hinnoittelun ja markkinoinnin tekee Hyvari-
l&. Emme ole sitoneet konsepteja tiettyyn majoitusvaihtoehtoon, vaan asiakas
saa itse valita mieleisensa majoituksen. Toimeksiantaja voi halutessaan maarit-

taa lopullisille palvelupaketeille tietyn majoituskohteen.

Hyvinvointiteemaa voidaan tuoda esille myds ohjaajien toiminnan kautta. Ohjaa-
jien tulee pyrkia siihen, ettei aktiviteetti itsessdén ole tavoitteena vaan sen tar-
joama hyvinvointi. Tarkoituksena on saada asiakas pohtimaan omaa hyvinvoin-
tiaan ja sen edistamista juuri hanelle sopivin keinoin. Mukaan voidaan ottaa
mindfulness-ajattelua eli tietoisuustaitoa, jolla rohkaistaan asiakasta laajenta-
maan tietoisuuttaan. Mindfulnessin avulla pyritaan keskittymaan hetkeen seka
havainnoimaan ymparistéa tarkemmin rennomman ja onnellisemman eldmén
saavuttamiseksi (Mielenterveysseura 2017). Henkilokuntaa voidaan tarvittaessa

kouluttaa, jotta heilla olisi nakemysta aiheesta ja osaisivat tuoda sita esille.

Tuotteistamiseen liittyy useimmiten joitakin apuvalineita, ja siksi paatimme kayt-
taa niita itsekin. Palvelun tarkempi kuvaaminen auttaa hahmottamaan kokonai-
suuden paremmin, minka vuoksi otimme service blueprintin yhdeksi apuvéli-

neeksi. Sen avulla saattaa myos 16ytya mahdollisia epékohtia palvelukonseptin
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suunnittelussa. Toiseksi tyokaluksi valikoitui asiakkaalle suunnattu tuotekortti,
silla se kokoaa kaiken tarvittavan tiedon yhteen. Liséksi kdytimme draaman
kaarta ja elamyskolmiota matkailupalveluiden elamysarvon lisaamiseksi. Tuote-
kortti ja blueprint ovat tarkeitd myds toimeksiantajallemme.

7.2 Tyodn kulku

Tyoprosessi alkoi harjoitusaineiden kirjoittamisella, ja niissa tutustuimme opin-
naytetydomme viitekehyksiin. Taman jalkeen jatkoimme pohtimalla, mitkd ovat
olennaisia piirteita hyvinvointimatkailussa ja siihen liittyvissa tuotteissa ja palve-
luissa. Lisaksi mietimme, minkélaista hyvinvointia edistavia palvelukonsepteja
alkaisimme kehittda ja kenelle. Aloimme néiden pohjalta ideoida suuntaa anta-
via aihioita, jotta jatkotydstaminen olisi helpompaa. Kirjasimme muistiin erilaisia
aktiviteettivaihtoehtoja, teemoja ja lisdpalveluita, joista valitsimme parhaimmat
vaihtoehdot jatkoon. Siséltojen muotoutumisen jalkeen rakensimme jokaiselle
konseptille alustavan rungon. Aikataulu oli tdssa kohtaa viela lahinna tapahtu-

majarjestyksend, eika tarkkoja ajankohtia viela ollut.

Suunnitelmaseminaarin jalkeen kadvimme lapi siella iimenneet ehdotukset ja
neuvot. Niiden perusteella pohdimme, mita taytyy viela tehda, ja sovimme, mi-
ten jatkamme tydskentelya. Kysyimme myods toimeksiantajalta kommentteja ja
vinkkeja luomiimme aihioihin. Hyvérilassa oltiin tyytyvaisia sisaltoihin, ja vain yh-
teen taytyi tehda pieni muutos. Muokkauksen jalkeen aloimme tehda suuntaa
antavia aikatauluja ja pohtia muita yksityiskohtia. Sitten teimme blueprintit ja
tuotekortit seka kokosimme kaikkien palvelukonseptien paapiirteet yhteen tau-
lukkoon (liitteet 1-7).
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8 Palvelukonseptiesimerkit

8.1 Voimaa luonnosta

Kuten aiemmin on jo mainittu, luonto on Suomen matkailun kannalta erittéin tar-
keé& vetovoimatekija. Siksi halusimme ottaa sen mukaan tahan palvelukonsep-
tiin (kuva 5). Se kasittda kokonaisen viikonlopun perjantaista sunnuntaihin. Oh-
jelmassa luontoa hyddynnetaéan eri tavoin, jolloin sen vaikutuskin ihmisen hy-
vinvointiin vaihtelee. Halusimme tehda tastd monimuotoisen ja kiireettoman.
Haluamme my0s innostaa asiakasta nauttimaan luonnosta ja sen antimista
my0Os arjessaan valitsemiemme aktiviteettien kautta. Valittujen aktiviteettien ta-
kia tama konsepti sijoittuu kesdkaudelle. Vaihtamalla sisaltoa siitéd voidaan kui-
tenkin tehd& muihin vuodenaikoihin soveltuva kokonaisuus. Ryhmékoko on 2—-6

henkil6d. Konseptin blueprint ja tuotekortti I6ytyvat liitteista 2 ja 5.

Taman palvelukonseptin potentiaaliset asiakkaat ovat ialtdan 30-vuotiaasta
ylospéin jopa 60 vuoteen asti, ja heilla on peruskunto. He ovat luontoliikkujia,
jotka ovat kiinnostuneita terveellisesta ravinnosta ja kunnon yllapitdmisesta. Ak-
tiviteeteilta kaivataan rauhallisuutta ja kokonaisvaltaista hyvaa oloa. Matkailijat
eivat tule aivan Nurmeksen lahialueelta vaan kauempaa. Asiakaskunta koostuu
paaosin naisista. Taulukossa 1 esitetyistd segmenteista konseptin kohderyhmi-
na ovat Terveydestaan huolehtivat liikkujat ja Tyokeskeiset luontoliikkujat. Ter-
veydestaan huolehtivat liikkuvat ovat kiinnostuneet liikunnasta ja terveydesta
sekad henkisyydesta ja ympariston huomioimisesta. Tydkeskeisilla luontoliikkujil-

la korostuu ty6, likunta ja luonto. (Konu & Pesonen 2008, 67—68.)

Ensimmaisené paivana alkuillasta ohjelmassa on rentoa alueeseen ja pohjois-
karjalaiseen kulttuuriin tutustumista kavely- ja pyorailyretkella. Kavelyretki alkaa
Hyvarilan pihapiiristé ja etenee jarven rantaa pitkin Bomban alueelle, jossa on
paljon tyypillista pohjoiskarjalaista arkkitehtuuria. Alueeseen tutustutaan 60 mi-
nuutin opastetulla kierroksella. Kierroksen jalkeen palataan Hyvariladn rennosti

pyoréillen grillaamaan paikallista kalaa rantasaunalle. lllan paatteeksi rentoudu-
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taan joogaamalla saunan lammosséa. Lisaksi rantasaunalla on mahdollisuus

kayttaa paljua.

Lauantaina aamupalan jalkeen kello 10 siirrytaan lahimetséén rentoutumaan ja
herattamaan aisteja metsdjoogan parissa. Joogan jalkeen kello 11.30 nautitaan
hieman vélipalaa. Metsakylpy jatkuu luontoa tutkimalla ja keradmalla metsan
antimia. lltapaivalla kello 13.30 palataan takaisin Hyvarilaan tekemaan terveel-
lista syotavaa itse keratyista aineksista Navetan keittiossa. Ruoanlaittoon kulu-
va aika maaraytyy sen mukaan, mité ruokaa valmistetaan ja onko esivalmiste-
luita tehty. Sen jalkeen on vapaa-aikaa parin tunnin ajan. Kuuden aikaan lahde-
téaan viela rennolle 1,5 tunnin mittaiselle melontaretkelle nauttimaan jarvimaise-
mista. Samalla voi myds kalastaa. Melonnan jalkeen voi rentoutua saunan ja

paljun lammadssa. Ohessa on tarjolla myds pienté iltapalaa.

Sunnuntai aloitetaan paikallisen luontaishoitajan vinkeilla ja hoidolla. Viikonlo-
pun lopettaa luento, jolla tutustutaan terveellisen ruokavalion aineksiin ja ruuan-
laittoon. Naihin edella mainittuihin luentoihin kuluu aikaa kaksi tuntia. Lopuksi
syodaan yhdessa lounas. Lahtiessdan asiakkaat saavat pienen matkamuiston,

jonka Hyvarila valitsee.
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Voimaa luonnosta
Luonto ja kiireettémyys

Kohderyhma Tukena Lisana
Terveydestaan huolehtivat Majoitus PielisAreena
liikkujat Ruokailu Yhteistyoyritykset
Tyokeskeiset luontoliikkujat Aktiviteetit
25-60-vuotiaat Saunapalvelut

Luontaishoidot

Arjesta irtautuminen liikkuen ja ren-
toutuen rauhallisessa ymparistossa

Kuva 5. Ensimmaisen palvelukonseptin kuvaus.

Kiireettomyyden korostamiseksi kaikki aktiviteetit pyritdan tekemé&an rauhalli-
sesti. Ohessa yritetaan heréttdd asiakas havainnoimaan ymparistoaan kaikin
aistein ja huomaamaan rauhallisuuden arvo hyvinvoinnin kannalta. Samalla
asiakasta viedaan lahemmaksi luontoa, jotta siitd muodostuisi osa arkea. Lisak-
si hanta rohkaistaan hieman irtautumaan erilaisista alylaitteista niin loman aika-

na kuin tavallisessa arjessakin.

Ennen palvelun toteuttamista on etsittava ja valittava metsajoogalle ja muille
metsaretken aktiviteeteille soveltuvat paikat. Ruoanlaittoon liittyvat mahdolliset
esivalmistelut on suunniteltava etukateen. Melonta- ja kalastusvalineet on tuo-
tava rannalle valmiiksi, ja varmistettava niiden kunto. Luontaishoidolle taytyy va-

lita rauhallinen tila, jotta asiakas voi nauttia siita tdysimaaraisesti.
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8.2 Fyysista hyvinvointia

Monet harrastavat erilaista likuntaa ja halusimme tehd& heille suunnatun koko-
naisuuden, jonka kautta aktiivisen elaméntavan omaava matkailija voi nauttia
likunnasta myos lomalla. Siksi valitsimme siihen runsaasti erilaisia likuntamuo-
toja. Tarkoituksena ei kuitenkaan ole tehokas treenaaminen vaan hyvinvoinnin
hakemien liikunnan kautta. Liikkunnan ohella tuodaan esiin myos palautumisen
tarkeyttd. Tata konseptia ei ole sidottu tiettyihin viikonpaiviin, vaan Hyvarila voi
paattdd, milloin se jarjestetaan. Tassa esitetyssa muodossa konsepti sijoittuu
kesaaikaan, mutta aktiviteetteja vaihtamalla se voidaan sovittaa muihin vuo-
denaikoihin. Ryhmassa on 2—6 osallistujaa. Blueprint ja tuotekortti 16ytyvat liit-

teista 3 ja 6.

Asiakkaat ovat aktiivisia liikkujia, joilla on jonkin verran harrastuksia. He eivat
halua lomankaan aikana vahentaa liikuntaa, ja ovat kiinnostuneita kokeilemaan
uusiakin lajeja. He kaipaavat monipuolisuutta ja rentoutta seka haluavat vahvis-
taa liikuntaosaamistaan. Asiakkaat tulevat Pohjois-Karjalan ulkopuolelta. Ika-
luokka on 25-50 vuotta. Taulukon 1 segmenteista kohderyhmé on Ty6ta, liilkun-
taa ja luontoa arvostavat kotikeskeiset. Segmenttia kiinnostaa nimenséd mukai-
sesti ty0, liikunta ja luonto sekd matkustaminen ja elamasta nauttiminen (Konu
& Pesonen 2008, 68).

Toinen palvelukonsepti (kuva 5) siséltaa runsaasti erilaisia liikuntamuotoja ja
niiden ohessa kevyempdaakin ohjelmaa. Saapumisen jalkeen l&hdetdan reip-
paalle mutta tunnelmaltaan rauhalliselle pyorailyretkelle, joka kestaa 2—3 tuntia
ja on pituudeltaan hieman yli 30 kilometrid. Halutessaan asiakas voi myos valita
lyhyemman reitin. Reitti kiertd& kulttuurihistoriallisesti ja maisemallisesti arvok-
kaiden kohteiden kautta. Matkan aikana pysahdytdan myo6s nauttimaan pienté
valipalaa. Pyorailyn jalkeen loppuilta on vapaa-aikaa, jolloin voi kdayda sytmas-

sa ja tutustua alueeseen tai lahtea omatoimisesti liikkeelle.

Ensimmaisend aamuna kello 10 vuorossa on melontaa, johon asiakas voi valita
joko lyhyemmaéan (kesto 1,5 tuntia) tai pidemmén (kesto 2,5 tuntia) reittivaihto-

ehdon. Samalla perehdytdan melontatekniikkoihin ja opitaan hallitsemaan ka-
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noottia. Valilla pysahdytaan pitamaan evastaukoa. Melonnan jalkeen on hieman
vapaa-aikaa. Kello 17-19 aikaan kuullaan vinkkeja terveelliseen ruokavalioon
sekd puhutaan palautumisen ja oikeanlaisen liikunnan tarkeydesta sekd syva-
venytelldan lihakset rennoiksi.

Seuraava paiva alkaa aamiaisen jalkeen frisbeegolfilla. Aluksi tutustutaan lajiin
ja heittotekniikkoihin ohjaajan johdolla. Ohjaaja voi olla asiakkaiden mukana ko-
ko radan ajan, mikali he niin haluavat. llitapéaivalla lahdetaan kiipeilemaan boul-
derointiseindlle, jonka jalkeen asiakkaat voivat vapaasti valita aktiviteettinsa
PielisAreenan valikoimasta. Paivan aikataulu maaraytyy pitkalti asiakkaan toi-
veiden mukaan. llta paattyy saunaan ja paljuun, joiden yhteydessa asiakkaat

saavat viela rentouttavan hieronnan.

Lahtopaivalle asiakas voi halutessaan valita esimerkiksi jonkin PielisAreenan
aktiviteeteista tai tunnin tapaamisen kunto-ohjaajan kanssa, joka tekee yleista
hyvinvointia korostavan liikuntaohjelman asiakkaan toiveiden ja tarpeiden pe-
rusteella. Vaihtoehtoisesti asiakas voi vuokrata esimerkiksi kavelysauvat ja
kayda vield nauttimassa metsasta. Lopuksi voi kayda ruokailemassa Karta-

nohotellin ravintolassa.
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Fyysista hyvinvointia

Hyvinvointia likkumalla ja palautumalla

Kohderyhma Tukena Liséana
Tyota, liikuntaa ja Majoitus PielisAreena
luontoa arvostavat Ruokailu Yhteistyoyritykset

kotikeskeiset Aktiviteetit

Saunapalvelut
30-50-vuotiaat Hierontapalvelut

Fyysista hyvinvointia erilaisin liikunta-
muodoin, tietoa kehon hoitamisesta

Kuva 6. Toisen palvelukonseptin kuvaus.

Tama konsepti on suunnattu erityisesti aktiivisemmin liikkuville ihmisille ja tyo-
ikéaisille. Se sopii myds ryhmille, esimerkiksi kaveriporukoille. Konseptin ydin on
fyysinen hyvinvointi, joka pyritdan saavuttamaan monin eri keinoin. Liikunnan
ohella korostetaan myds palautumista, joka on huomioitu myds ohjelmassa. Li-
sapalvelutarjonta on laaja, ja halutessaan asiakkaat voivat tavata kunto-
ohjaajan saadakseen juuri itselleen sopivia neuvoja fyysisen hyvinvoinnin yllapi-

toon.

Ohjelma vaatii erilaisia liikuntavélineita ja niiden paikalle kuljettamista seka si-
toutumista niin asiakkaalta kuin ohjaajaltakin. Koska ohjattavia aktiviteetteja on
useita, voi kokonaisuuteen luoda paremmin henkildkohtaisuuden tunteen, jos
ohjaajia on vain yksi, jolloin asiakas oppii tuntemaan ohjaajan ja toisin pain. Tal-
|6in asiakas kokee, etta palvelu ja ohjaaja ovat juuri hanté varten tehtyja, mika

kasvattaa arvoa asiakkaan silmissa.
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8.3 Mielen hyvinvoinnin tehopéaiva

Monipaivaisten kokonaisuuksien liséksi teimme yhden paivan pituisen kokonai-
suuden, mielen hyvinvoinnin tehopaivan (kuva 6), joka soveltuu muiden konsep-
tien jatkoksi tai sellaisenaan jarjestettavaksi. Paivan tarkoitus on lisata tietoi-
suutta mielen hyvinvoinnin yllapidosta ja helpottaa siitd huolehtimisen aloitta-
mista. Se antaa siis tietoa ja vinkkejd muun muassa mielen hoitamiseen ja
stressinhallintaan. Emme kuitenkaan halunneet paivan siséltavan pelkkaa istu-
mista, joten valitsimme teemaan sopivat aktiviteetit, joiden kautta teoria yhdistyy
kaytantoon. Luentopaiva voidaan jarjestaa ympari vuoden. Se on jarkevinta jar-
jestaa viikonloppuna, silla arkena monet potentiaaliset osallistujat ovat toissa.
Osallistujia voi olla 20-30, ja tapahtumaan taytyy ilmoittautua. Blueprintiin ja

tuotekorttiin voi tutustua liitteisséa 4 ja 7.

Kohderyhmé& koostuu 25-60-vuotiaista naisista ja miehista. Asiakkaat tulevat
Nurmeksen lahialueilta esimerkiksi Joensuusta ja Kuopiosta. Monet heista ovat
luentopaivan takia tulleita paivamatkailijoita. Osallistumismotiivit vaihtelevat eri-
laisten ihmisten kesken. Tavoitteena voi olla esimerkiksi saada vinkkeja arjessa
jaksamiseen, kuten kiireisen tyfelaman tasapainottamiseen. Taulukon 1 seg-
menteistd kohderyhmi& ovat Ympéaristdd huomioivat henkisyyttd arvostavat ja
Lukemista ja henkista tasapainoa arvostavat tyokeskeiset. Ymparistoa huomioi-
ville henkisyytta arvostaville tarkeita asioita ovat nimensa mukaisesti henkinen
tasapaino, ymparistd seka itsensa kehittdminen. Lukemista ja henkista tasapai-
noa arvostavilla tyokeskeisilla korostuu luonnollisesti henkisyys seka liikunta ja

terveys.

Ohjelma alkaa aamupéivalla tunnin mittaisella luennolla, jonka aiheena ovat
esimerkiksi mielen virkeana pitdminen ja muistin yll&pitdminen. Luennon jal-
keen esitelladn meditaatiota ja tehdaan siihen liittyvid harjoituksia tunnin ajan.
Puolenpéivan aikaan kaydaan nauttimassa maittava lounas Kartanohotellin ra-
vintolassa. lltapaivalla kuullaan luonnon ja eléainten merkityksesta mielen hyvin-
voinnissa. Toinenkin luento kestaa tunnin, jonka jalkeen lahdetaan rauhoittu-

maan luonnon keskelle metsgjoogan kautta. Aktiviteetti kestda paikanvaihtoi-
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neen 1-1,5 tuntia. Paivan kokonaiskesto on kuusi tuntia. Luentomateriaalit an-

netaan osallistujille kotiin vietavaksi.

Mielen hyvinvoinnin tehopéaiva
Henkisen hyvinvoinnin teoriaa ja kaytantéa

Kohderyhma Tukena Lisdna
Ymparistdad huomioivat Ruokailu PielisAreena
henkisyytta arvostavat Aktiviteetit Yhteistyoyritykset
Lukemista ja henkista ta- Majoitus
sapainoa arvostavat tyo-
keskeiset

25—-60-vuotiaat

Ensiaskel henkisen hyvinvoinnin
kehittamiseen ja yllapitamiseen

Kuva 7. Kolmannen palvelukonseptin kuvaus.

Luentopaivaan voivat osallistua seka paikalliset ettd matkailijat. Paikalliset voi-
vat kayttaa paivan paatteeksi muitakin Hyvarilan palveluita, ja matkailijat voivat
halutessaan jatkaa lomapakettiaan katevasti talla hyvinvointipaivalla tai jaada
sen jalkeen yopymaan. Paiva soveltuu myos hyvin yrityksille jarjestettavaksi.
Samankaltaisia paivia voi jarjestaa eri teemoilla ja kiintealla aikavalilla, esimer-
kiksi kerran kuussa. Nakokulmakin voi vaihdella, kuten hyvinvointiteeman lahes-
tyminen toisen kulttuurindkemyksen kautta. Myos vuodenaika voi inspiroida pai-
van aiheita ja aktiviteettivalintoja. Esimerkiksi syksyisin pimeyden ja harmauden

voittaminen henkisella tasolla soveltuu paivan teemaksi.

Tallainen paiva soveltuu esimerkiksi Hyvarilan Navetan tiloissa jarjestettavaksi,
silla siella on isohko sali. Paivan jarjestamiseen tarvitaan tilan lisdksi yksi tai
kaksi luennoitsijaa seka aktiviteettien ohjaajaa sen perusteella, voiko yksi henki-

|6 olla vastuussa useammasta asiasta. Naméa henkil6t tulevat Hyvarilan yhteis-
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tyotahojen kautta tai erikseen palkattuina. Luentomateriaalit ja aktiviteetteihin

mahdollisesti tarvittavat valineet tulevat luennoitsijoiden ja ohjaajien mukana.

Jotta luennot eivat tuntuisi puuduttavilta, ne voidaan pitad kesaaikaan ulkona
saan salliessa. Luento voidaan toteuttaa esimerkiksi istuen vilteilla nurmikolla
tai aurinkotuoleissa rannalla. Luennoitsija voi kayttaa lehtidtaulua ja jakaa luen-
tomateriaalin paperisena, jolloin tietotekniikkaa ei tarvita. Ulkona oleminen tuo
lisdarvoa ja edistaa hyvinvointia jo luennon aikana. Vaihtelua saadaan myos pi-

tamalla luennot Riihikodassa nuotion aarella, mikali osallistujat mahtuvat sinne.

8.4 Palvelukonseptien markkinointi

Palveluiden kuvaaminen oikealla tavalla on tarkead, jotta asiakkaat ymmartavat,
mita varten ne on tehty. Vaarien asioiden korostaminen tai ilmaisutapa vaikutta-
vat asiakkaiden ostopaatoksiin. Esimerkiksi moottorikelkan asettaminen kulku-
valineeksi eika itse aktiviteetiksi voi karsia asiakkaita, jotka haluaisivat nimen-
omaan moottorikelkkasafarille. (Komppula & Boxberg 2002.) Palvelukonsep-
tiemme mainonnassa taytyy siis korostaa niiden teemaa, hyvinvoinnin edista-
mista, jotta niiden idea valittyisi asiakkaille. Tuotekorteissa se on pyritty tuo-

maan esille.

Kehittamiemme palvelukonseptien markkinoinnissa hyédynnetaéan jo Hyvarilan
kaytossa olevia markkinointikanavia ja -keinoja. Siella on kyseisiin kanaviin liit-
tyvaa tietoa ja osaamista, joten niita on helppo kayttaa. Lisaksi ne on jo integroi-
tu Hyvarilan toimintaan. Paasaantdisesti Hyvarila kayttdd markkinoinnissaan
sahkopostimarkkinointia ja puhelinmyyntid sekd suorapostitusta. Hyvarila tekee
myds yhteistyota esimerkiksi Visit Karelian, Pielisen Matkailuyhdistyksen ja Koli
ry:n kanssa. Majoitusta markkinoidaan myds Booking.com-varaussivuston kaut-

ta.

Hyvarilalla on olemassa Facebook-sivu ja Instagram-tili. Instagramia ei paiviteta
usein, ja kuvat ovat erilaisista tapahtumista. Facebook-sivulle julkaistaan péivi-

tyksia aktiivisemmin, mutta ne koskevat l&hinné lounasta ja yksittaisia tapahtu-
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mia. Erilaiset majoituspaketit eivat ole nakyvassa osassa, eikd Facebook-sivua
ole hyddynnetty markkinointikanavana kunnolla. Mielestamme markkinoinnin tu-

lisi edella mainituissa kanavissa olla aktiivisempaa ja ndkyvampaa.

Nama edelld mainitut sosiaalisen median kanavat ovat hyodyllisia markkinoin-
nissa. Niin uudelle kuin jo olemassa olevalle tarjonnalle saa laajasti nakyvyytta
sosiaalisen median kautta. Etenkin uudet palvelut saadaan sitd kautta nopeasti
ihmisten tietoisuuteen. Niitd voi hyvin mainostaa esimerkiksi maisema- tai aktivi-
teettikuvalla, jonka kuvatekstind on paikan ja matkailupaketin esittelya. Eri akti-
viteettien aikana kuvatut videot herattavat mielenkiintoa, koska siitéa nékee sel-
vasti, mita tapahtuu ja millainen tunnelma paikan péaalla vallitsee. Kuten aiem-
min jo mainittiin, sosiaalisessa mediassa tapahtuvalle markkinoinnille tulee luo-

da oma suunnitelma.

Uusien matkailupalveluiden kohdalla kohteen ja palvelun saa jadmé&an parem-
min asiakkaan mieleen jalkimarkkinoinnilla. Viestissa voidaan kiittd& kaynnista,
antaa mahdollisuus palautteen kertomiseen ja houkutella tulemaan uudelleen
asiakkaaksi. Viestiin voi lisatd myds mahdollisen tarjouksen seuraavaa kayntia
varten. Liséksi asiakasta voi pyytaa antamaan palautetta kdynnistaan esimer-
kiksi kyselyn muodossa. Palautekyselyn avulla saadaan myos lisaa tietoa Hyva-

rilan asiakkaista, jota voi hytdyntaa tuotekehityksessa.

9 Pohdinta

Opinnaytetyoprosessi antoi meille mahdollisuuden kayttaa ja syventaa opintojen
aikana saatuja tietoja ja taitoja. Olemme suorittaneet vastaavia oppimistehtavia,
mutta tam& prosessi oli erilainen, koska olimme kahdestaan vastuussa ty®s-
tdmme ja teimme t6ita oikeasti olemassa olevalle yritykselle. Suurimmat ongel-
mat prosessin aikana liittyivat tavoitteen konkretisoimiseen juuri niin kuin toi-
meksiantaja haluaa. Vélilla emme voineet olla taysin varmoja siita, miten val-

mista lopputulosta meiltéd odotetaan tai mitéa kaikkea tydssa tulee pohtia ja kuin-
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ka syvdllisesti aiheisiin on perehdyttava. Liséksi oli haasteellista paattaa asia-

kasprofiileista, silla hyvinvointimatkailun asiakkaista oli vaikeaa I6ytaa tietoa.

Ongelmista huolimatta opinnaytetyoprosessi tuki ammatillista kasvuamme, kos-
ka olimme valinneet asiakasléhtdisen tuotteistamisen suuntautumisvaihtoeh-
doksi opinnoissamme. Saimme paremman kasityksen siita, mita tuotteistaminen
on, mita se vaatii ja kuinka monimutkainen prosessi se on. Opimme myds, mi-
ten suuri merkitys kohderyhmalla on tuotteistamisessa. Prosessin aikana tuli li-

saksi ilmi, ettd omaa ty6taan pitaisi pystya tarkastelemaan kriittisesti.

Olemme pyrkineet kayttdm&an mahdollisimman uusia l&hteita, jotta esittdmam-
me tietoperusta olisi paikkansapitava. Lahteiden valinnassa olemme huomioi-
neet julkaisuvuoden ohella my6s julkaisijan ja tekijan seka pohtineet sisallén
soveltuvuutta juuri tahan aiheeseen. Lisaksi olemme arvioineet siséllén uskotta-
vuutta vertailemalla sitd muihin vastaaviin 1ahdevaihtoehtoihin. Teksti on Kirjoi-

tettu omin sanoin, ja kuvien lahteet ja mahdolliset kayttéluvat on ilmoitettu.

Palvelukonseptien sisalléon suunnittelu tuntui melko helpolta, silla Hyvarila tarjo-
aa monipuoliset puitteet erilaisten matkailupakettien tuottamiseen ja tilaisuuk-
sien jarjestamiseen, kuten aiemmin jo todettiin. Palvelukonseptien tyéstaminen
oli mielenkiintoista, silla yritimme lahestya aihetta muusta kuin niin sanotusta
perinteisesta nakokulmasta. Lisaksi saimme kasityksen Pohjois-Karjalan hyvin-
vointimatkailutarjonnasta ja sen markkinoinnista. Olemme itse tyytyvaisia

tydmme tuloksiin.

Yritimme kehittdd palvelukonseptit hieman erilaisiksi jo olemassa olevaan tar-
jontaan verrattuna, sekd mahdollisimman mielenkiintoisiksi, jotta ne houkutteli-
sivat matkailijoita. Halusimme ottaa perinteiset hyvinvointimatkailun elementit
mukaan, kuten hieronnat ja kylpylamaiset piirteet, uusien ideoiden tueksi.
Koimme kuitenkin, etta sellaisia paketteja on jo paljon eikd niissd ole kaytetty
mielikuvitusta. Kun tekee haun Google-hakukoneella hakusanalla "hyvinvointi-
paketit”, sisaltavat ne yleensa vain nama perinteiset elementit. Luomiemme

konseptien kaltaisia vaihtoehtoja ei siis ole oikeastaan tarjolla.
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Konsepteissa toteutuvat elamyskolmion elementit. Kaikissa kokonaisuuksissa
ollaan vuorovaikutuksessa oppaiden, luennoitsijoiden ja muiden asiakkaiden
kanssa. Emme |0ytaneet vastaavia paketteja muilta yrityksilta, joten ne konsep-
timme ovat myo0s yksil6llisia. Asiakkaat toimivat erilaisissa ymparistoissa ja ti-
lanteissa, miké edistdd moniaistisuutta. Aktiviteetit toteutetaan pitkalti aidoissa
ymparistoissa, ja hyvinvointiteemaa tuodaan esille aitojen kokemusten kautta.
Konseptit tuovat vastapainoa arkeen ja rakentavat asiakkaan oman hyvinvoin-

nin tarinaa, vaikka varsinaista taustatarinaa ei olekaan.

Toimeksiantajalle riitti suuripiirteinen aikataulutus, joten teimme sen suuntaa an-
tavasti vuoronkaudenajan ja arvioidun aikatarpeen perusteella. Paikoin ohjel-
man aikatauluttaminen oli haastavaa, silla aktiviteettien kestoja oli hieman vai-

kea arvioida. Hyvarila maarittaa ne tarkemmin jatkotyoskentelyssaan.

Palvelukonseptien sisaltdja voi muokata joko toimeksiantajan omien tarkoitus-
ten tai asiakkaiden toiveiden mukaan. Esimerkiksi aktiviteetteja vaihtamalla
saadaan eri vuodenaikoihin soveltuvia palvelukokonaisuuksia. Konseptien ra-
kennetta ja ideaa voidaan kayttad myds liikuntarajoitteisille soveltuvan sisallén
luomiseen. Monet aktiviteeteista taytyy vaihtaa toiseen mutta esimerkiksi fris-
beegolf onnistuu myds pyoratuolissa istuen, jos kentélla pystyy likkumaan silla.

Hyvarilassa on esteettdmiakin majoitusvaihtoehtoja.

Jotta suunnittelemamme palvelukonseptit olisivat kayttokelpoisia ja myytavia
palvelupaketteja, Hyvarilan taytyy vield tyostdd niita. Konseptien sisallot tulee
kayda kohta kohdalta lapi ja pohtia, ovatko ne valmiita kaytt6on ja sopivia juuri
kyseisen yrityksen ja asiakkaiden tarpeisiin. On selvitettava kaikki jarjestelyt
palvelun toteuttamiseksi, kuten mista retkievaat tulevat ja mitkd yritykset ovat
mahdollisia yhteistydkumppaneita. Taman jalkeen blueprintit ja tuotekortit voi-
daan viimeistelld, ja tyoohjeet ja vaatimusmaarittely laatia. Konseptit taytyy
myos testata mahdollisten epakohtien ja turvallisuusriskien varalta. Testauksen
ja mahdollisten korjausten jalkeen palvelupaketit voidaan hinnoitella, ja niiden

markkinointi voidaan suunnitella ja aloittaa.
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Palvelukonseptiemme sisallot vastaavat Visit Finlandin FinRelax-tuotteiden tuo-
tesuosituksia. Suosituksiin kuuluvat saunaelamys, hoidot, luonnossa liikkumi-
nen, hiljaisuus, hyvinvointimokki ja vesi hyvinvointielementtind (Visit Finland
2016b). Naista kuudesta elementista konsepteissamme toteutuu viisi, silla vain
hyvinvointimokki jad puuttumaan. Taman perusteella voimme todeta, etta suun-

nittelemamme kokonaisuudet soveltuvat hyvinvointimatkailumarkkinoille.
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Palvelukonseptien paapiirteet kootusti

Liite 1

Voimaa luonnosta

Fyysista hyvinvoin-

Mielen hyvinvoin-

tia nin tehopéaiva
Teemat Luonto ja sen hyddyn- Aktiivisuus ja liikunnalli- | Hyvinvoinnista kerto-
tdminen, Kiireettomyys suus minen ja sen yllapita-
minen
Ajankohta Viikonloppu (pe-su) 3 yota, viikonpaivilla ei 1 paiva (viikonloppu-
valia na)
Hyodyt Monipuolisuus, tiedon Monipuolisuus, tiedon Tiedon saanti, vireys,

saanti, virkistyneisyys
(matkamuisto)

saanti, vireys, henkilo-
kohtainen liikkuntaohjel-
ma

luentomateriaalit, aloit-
tamisen kynnys ma-
daltuu

Asiakasryhmat

Terveydestaan huoleh-
tivat liilkkujat

Tyobkeskeiset luontoliik-
kujat

Tyot4, liikuntaa ja luon-
toa arvostavat kotikes-
keiset

Ympéristda huomioi-
vat henkisyytta arvos-
tavat

Lukemista ja henkista
tasapainoa arvostavat
tyokeskeiset

Asiakkaan
saama mieli-
kuva

Hyvérilan monipuolinen
tarjonta, luonnon hyo-
dyntaminen helppoa

Hyvérilan monipuolinen
tarjonta, likuntaan in-
nostaminen, kunnon yl-
lapitaminen eri tavoin

Heraaminen omasta
henkisesta hyvinvoin-
nista huolehtimiseen,
tiedonsaanti




Blueprint: Voimaa luonnosta

Liite 2 1/2

Paiva 1 Saapuminen Kavely- ja Ruokailu Saunajooga
pyorailyretki
Fyysiset ele- Hyvarilan miljod, | ymparisto, ra- Hyvérilan ja ran- | saunamilj6d
mentit vastaanotto, alu- | kennukset tasaunan miljoo

een/paikkojen
siisteys

Asiakkaan pro-
sessi

tulee paikalle,
kirjoittautuu si-
saan, vie tavarat
huoneeseen,
mahdollinen
vaatteiden vaihto

kuuntelee infon,
osallistuu retkel-
le, mahdollinen
valokuvaus

ruokailee ja seu-
rustelee muiden
kanssa

rentoutuu, joo-
gaa

Nakyva palve-
luprosessi

henkilokunta ter-
vehtii, alkuinfo

opas tervehtii ja
antaa tietoa se-
ké ohjaa

ruuan valmistelu
ja tarjoaminen

ohjaajan toiminta

Nakymaéaton pal-

huoneen valmis-

retken valmiste-

ruokailutilanteen

aktiviteetin val-

veluprosessi telu lu, py6rien jar- valmistelu, tilan mistelu, tilan va-
jestaminen varaaminen raaminen ja
Bomballe val- valmistelu
miiksi

Tukitoiminnot opas (jos muual- | mahdollinen joogaohjaaja

ta hankittu)

oheisohjelma,
ruoka-aineiden

hankinta

Kesto 2-2,5 tuntia yksi tunti 45-60 minuuttia

Paiva 2 Aamupala Metsékylpy/- | Ruokailu Melonta Saunomi-
retki nen

Fyysiset Kartanohotellin | metsa Navetan mil- jarvijamuu | saunamilj6o

elementit | jaravintolan joo luonto, ka-

milj6o nootti
Asiakkaan | tulee paikalle ja | kuuntelee infon, | osallistuu ruu- | kuuntelee rentoutuu,
prosessi sy0, valmistau- | osallistuu aktivi- | anlaittoon, ohjeistuk- saunoo, kyl-
tuu ulkoilemaan | teetteihin, sy6 ruokailee ja sen, osallis- | pee paljus-

valipalaa, naut- | seurustelee tuu retkelle, | sa, seurus-
tii luonnon rau- | muiden kans- | mahdollises- | telee muiden
hasta sa ti kalastaa kanssa

Nakyva henkilokunta opas tervehtii ja | ruuan valmis- | aktiviteetti;

palvelu- tervehtii antaa tietoa se- | telu ja tarjoa- oppaan toi-

prosessi k& ohjaa minen minta

Nakyma- aamupalan retken ja aktivi- | ruokailutilan- aktiviteetin tilan varaa-

ton palve- | valmistelu ja teettien valmis- | teen valmiste- | valmistelu minen ja

luprosessi | tarjoaminen telu, valipala- lu, tilan va- valmistelu,
tarvikkeiden raaminen ruokatarjoi-
hankinta lun valmiste-

lu

Tukitoi- tarvikkeiden opas (jos muu- | ruoka- tarvikkeiden

minnot hankinta alta hankittu), aineiden han- hankinta
joogaohjaaja kinta

Kesto 3,5 tuntia 2 tuntia 1,5 tuntia




Blueprint: Voimaa luonnosta
Paiva 3 Aamupala Luontaishoito | Luento Lounas
Fyysiset Kartanohotellin tilan miljoo tilan milj6o Kartanohotel-
elementit ja ravintolan mil- lin ja ravinto-
joo lan milj6o
Asiakkaan | tulee paikalle ja | kuuntelee ja eh- | kuuntelee ja ruokailee
prosessi sy0, valmistau- kéa kyselee, ehka kyselee
tuu ulkoilemaan | nauttii hoidosta
Nakyva henkilokunta luontaishoitajan | luennoitsijan henkilékun-
palvelu- tervehtii toiminta toiminta nan toiminta
prosessi
Nakyma- aamupalan val- | ohjelman val- tilan varaami- lounaan val-
ton palve- | mistelu ja tar- mistelu, tilan va- | nen, luennon mistelu
luprosessi | joaminen raaminen valmistelu
Tukitoi- tarvikkeiden luontaishoitaja luennoitsija tarvikkeiden
minnot hankinta hankinta
Kesto 1-1,5 tuntia 30-60 minuut-

tia

Liite 2 2/2




Blueprint: Fyysista hyvinvointia

Liite 3 1/2

Paiva 1 Saapuminen Pydrailyretki Evastauko

Fyysiset elementit | Kartanohotellin miljoo ymparisto taukopaikka, ympa-
ristod

Asiakkaan pro- tulee paikalle, kirjoittautuu | pyoraily ruokailu

sessi

sisaan, vie tavarat huo-
neeseen, mahdollinen
vaatteiden vaihto

Nakyva palvelu-
prosessi

henkilokunta tervehtii se-
ka infoaa retkesta

retken ohjaus ja
opastaminen

evaiden esillepano

Nakyméaton palve-
luprosessi

huoneen valmistelu

pyorien valmistelu

tarvikkeiden hankin-
ta

Tukitoiminnot

Kesto 2-3h 30 minuuttia
Paiva 2 Aamupala Melontaretki | Luento Syvavenyttely
Fyysiset elementit | Kartanohotellin ja | jarvi, muu ym- | tilan miljéd tilan miljéo
ravintolan miljod | paristod
Asiakkaan pro- tulee paikalle ja kuuntelee oh- kuuntelee, ky- | kuuntelee ohjei-
sessi sy0, valmistautuu | jeet, meloo, selee, pohtii ta, venyttelee
ulkoilemaan hengailee, ruo-
kailee evastau-
olla
Nakyvéa palvelu- henkilokunta ter- | oppaan toimin- | luennoitsijan ohjaajan toimin-
prosessi vehtii ta toiminta ta
Nékyméaton palve- | aamupalan val- retken valmis- luennon val- venyttelyn val-
luprosessi mistelu ja tar- telu mistelu, tilan mistelu
joaminen valmistlu
Tukitoiminnot tarvikkeiden han- | opas (jos muu- | luennoitsija ohjaaja (jos
kinta alta hankittu) muualta hankit-
tu)
Ajantarve 1,5-2,5 tuntia 1 tunti max. 60 min




Blueprint: Fyysista hyvinvointia
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Paiva 3

Aamupala

Frisbeegolf

Boulderointi

Hieronta

Fyysiset elemen-

tit

Kartanohotellin
ja ravintolan mil-
j66

pelikenttd,
muu ymparis-
to

PielisAreena

saunatilat

Asiakkaan pro-
sessi

tulee paikalle ja
sy0, valmistau-

kuuntelee oh-
jeet, harjoitte-

kuuntelee oh-
jeet, kiipeilee

rentoutuu ja
nauttii

tuu ulkoilemaan lee, pelaa
Nakyva palvelu- | henkilokunta ter- | ohjaajan toi- ohjaajan toi- hierojan toimin-
prosessi vehtii minta minta ta
Nakymaton pal- aamupalan val- aktiviteetin aktiviteetin hieronnan val-
veluprosessi mistelu ja tar- valmistelu valmistelu, sei- | mistelu

joaminen nan varaami-

nen

Tukitoiminnot tarvikkeiden hieroja

hankinta
Ajantarve 2 tuntia 1-1,5h 1 tunti
Paiva 4 Aamupala (Kunto- (Lounas)

ohjaus)

Fyysiset elementit | Kartanohotellin | tila Kartanohotellin

ja ravintolan mil- ravintola
j60
Asiakkaan pro- tulee paikalle ja | kuuntelee, ker- | ruokailee

sessi

sy0, valmistau-
tuu ulkoilemaan

too toiveensa
ja tavoitteensa

Nakyva palvelu-

henkildkunta

kunto-ohjaajan

henkildkunnan

prosessi tervehtii toiminta toiminta

Nakymaton palve- | aamupalan tilan jarjesta- lounaan val-

luprosessi valmistelu ja tar- | minen mistelu
joaminen

Tukitoiminnot

tarvikkeiden
hankinta

kunto-ohjaaja

tarvikkeiden
hankinta

Ajantarve

1 tunti




Blueprint: Mielen hyvinvoinnin tehopaiva

Liite 4

Luento- Luento 1 Meditaatio | Lounas Luento 2 Jooga
paiva
Fyysiset tila tila Kartanoho- tila tila
elementit tellin ja ravin-
tolan milj66

Asiakkaan kuuntelee, meditoi ruokailee kuuntelee, joogaa
prosessi pohtii, kyse- pohtii, kyse-

lee lee
Néakyva pal- | luennoitsijan | ohjaajan henkilokun- luennoitsijan | ohjaajan
veluproses- | toiminta toiminta nan toiminta | toiminta toiminta
Si
Nakymaton luennon val- | suunnittelu lounaan val- | luennon val- | suunnittelu
palvelupro- | mistelu mistelu mistelu
sessi
Tukitoimin- | luennoitsija ohjaaja (ellei | tarvikkeiden luennoitsija ohjaaja (ellei
not luennoitsija) | hankinta luennoitsija)
Ajantarve 1 tunti 1 tunti 45-60min 1 tunti 1-1,5h




Liite 5
Tuotekortti: Voimaa luonnosta

Voimaa luonnosta

Tuottaja
Hyvarilan nuoriso- ja matkailukeskus

Tuote
Voimaa luonnosta

Kesto
Viikonloppu (pe-su)

Sijainti
Nurmes, Pohjois-Karjala

Paketin sisaltd
Erilaisia aktiviteetteja luontoa hytdyntden seké aktiviteettien lomassa tutustu-
mista paikalliseen alueelliseen kulttuuriin. Tietoisku terveellisesta ruokavaliosta
seka luonnon hyddyntadmisesta ruoanlaitossa. Rentoutumista saunan ja paljun
lammossa seka luontaishoitajan hoidossa. Majoitus asiakkaan valitsemassa
huoneistossa.

Myyntikuvaus

Irtaudu arjesta ja tule nauttimaan ulkoilmasta kanssamme Pohjois-Karjalan
kauniiseen luontoon! Hyddynnamme luontoa ja sen tarjontaa monipuolisesti eri
aktiviteettien kautta, unohtamatta kuitenkaan rentoutumista. Paaset nauttimaan
metsasta ja sen raikkaasta ilmasta metsajoogan kautta, seké tutustumaan ter-
veellisen ruoan valmistamiseen erilaisia metsan antimia hyddyntéen. Liséksi
saat vinkkeja terveellisesta ruokavaliosta. Ihastelemme my6s Pielisen kaunista
ymparistda meloen. Paaset nauttimaan luontaishoitajan hoidosta seka rentou-
tumaan illat mukavassa sauna- ja paljuymparistossa.




Tuotekortti: Fyysista hyvinvointia

Fyysista hyvinvointia

Tuottaja
Hyvarilan nuoriso- ja matkailukeskus

Tuote
Fyysista hyvinvointia

Kesto
3 yota

Sijainti
Nurmes, Pohjois-Karjala

Paketin sisalto

Liite 6

Runsaasti erilaisia likuntamuotoja mutta myds kevyempéaa ohjelmaa. Tietoa
terveellisesta ruokavaliosta, oikeanlaisesta likunnasta sekd palautumisen tar-

keydesta.

Myyntikuvaus

Ota haltuun Pielisen ymparisté niin maitse kuin vesitse! Paaset nauttimaan hie-
noista pohjoiskarjalaisista maisemista muun muassa pyoraillen ja meloen unoh-
tamatta rentoutumista ja palautumista. Kuulet vinkkeja oikeanlaisen liikkunnan ja
ruokavalion yhdistamisesta seka saat halutessasi juuri Sinulle suunnitellun kun-
to-ohjelman. Lisaksi kaytettavissasi on PielisAreenan monipuolinen lajivalikoi-

ma. Paivan paatteeksi voit nauttia

[AmmOosta.



Liite 7
Tuotekortti: Mielen hyvinvoinnin tehopaiva

Mielen hyvinvoinnin tehopaiva

Tuottaja
Hyvarilan nuoriso- ja matkailukeskus

Tuote
Mielenhyvinvoinnin tehopaiva

Kesto
1 paiva (6h)

Sijainti
Nurmes, Pohjois-Karjala

Paketin sisaltd
Tietoa mielen hyvinvoinnin edistamisesta ja yllapitamisesta. Teorian yhdistami-
nen kaytantoon teemaan sopivien aktiviteettien kautta.

Myyntikuvaus

Tule mukaan edistamaan ja yllapitamaan mielesi hyvinvointia. Asiantuntijat ker-
tovat, miten hallitset stressia ja pidat mielesi kirkkaana ja pirtedna. Tietoiskujen
lomassa rauhoitut joogan ja meditaation parissa syventyen oman mielesi hyvin-
vointiin. Paivan aikana nautitaan mygs Kartanohotellin ravintolan maukas lou-
nas.




