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« Luonto, tarinat ja tuotteet

m kooste luontomatkailuvalmennuksista
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Tervetuloa tyokirjan pariin!

Tyokirjan tavoitteena on auttaa paikallisia toimijoita
tuottamaan entistd laadukkaampia, kestdvampia ja
asiakkaiden tarpeisiin vastaavia luontomatkailueldmyksia.

Luonto, tarinat ja tuotteet on
enemman kuin tavallinen
tyGkirja. Se syntyi osana
luontomatkailun
kehittdmishanketta, mutta
toimii sen jalkeenkin.

Sodankyldssa on paljon
elementte|d, jotka jattavat
muistijélkia. Vuodenkierto,
kontrastit, tilan tuntu, luonnon
IGheisyys ja paikalliset tarinat
luovat vahvan pohjan erilaisille
palveluille, tuotteille ja
kokemuksille.

Tyokirja on rakennettu niin,
etta voit edetd askel
askeleelta ja tarttua juuri
siihen kohtaan, joka tuntuu
oman toiminnan kannalta
ajankohtaisimmalta.
Jokaisessa osiossa yhdistyvét
tieto, kayténndén nakdkulma ja
tehtavd, jonka avulla voit
soveltaa teemoja suoraan
omaan tekemiseesi.

Kun puhumme
tuotteista ja kohteista

Téssa tyokirjassa kaytetaan
kahta yhteist& sanaaq, jotta teksti
pysyy selkeand ja helposti
luettavana.

Tuote = matkailijalle tarjottava
palvelu, kokemus, kayntikohde
tai ndiden yhdistelmad. Se voi
olla esimerkiksi opastettu retki,
omatoiminen reittikokemus,
museckaynti tai tapahtuma.

Kohde = yhteinen nimitys
yrityksille, paikoille ja muille
toimijoille, joita tydkirja palvelee.
Né&in sama opas toimii sekda
kaupallisille toimijoille etta
muille kdyntikohteille.

Ndain kdaytat tyokirjaa

Voit lukea tyokirjan alusta
loppuun tai aloittaa siita
teemasta, joka tuntuu
tarpeellisimmalta nyt.

Mista haluat, ettd kavija muistaa kohteesi?

=
Ennen kuin jotkat, kirjoa ylés muutama ajatus omasta toiminnastasi AL~

Mikd omassa toiminnassasi on jo vahvaa?

Mita haluat kirkastaa ja kehittéd seuraavaksi?




Ennen kuin aloitetaan S & s
S § &
Arvioi oman kohteesi/toimintasi nykytilaa. & ES ‘:f? §
Rastita se kohta, joka kuvaa tadman @}g ch 5::0 £ cpé\
hetkista tilannettasi parhaiten. A\ob F & q_g &
Tunnistan kohteeni/toimintani vahvuudet. |:| D |:| |:| |:|

Ymmadrran, millaisessa toimintaymparistossa toimin. [ [ [ ] [
Tunnistan, kenelle palveluni sopii parhaiten. HiEIRININ
Tiedan millaisia asiakkaita haluaisin tavoittaa lisada. [ [ ] [ [

Tarjoamani tuotteet ovat selkeitd minulle ja muille
toteuttajille. D I:l D D D

Tarjoamani tuotteet ovat selkeita ja helposti

ymmarrettavia asiakkaille. D D D D D
Hinnoitteluni tuntuu jérkevalté ja perustellulta. HiEIRININ
Taring, tunnelma ja kokemus tukevat toisiaan. |:| [:] |:| |:] D

Tunnistan, miten vastuullisuus nékyy toiminnassani. |:| D D D D

Turvallisuusasiat ovat kunnossa. D D D D D
Asiakas loytad palveluni helposti ja pystyy ostamaan D D D D D

sen sujuvasti.

Tieddan, mit& haluan kehittad seuraavaksi. |:| D |:| I:l |:|
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Polku tyokirjan teemoihin

Tydkirja etenee vaihe vaiheelta paikan vahvuuksista asiakkaan
ymmartamiseen, tuotteistamiseen, vastuullisuuteen, ndkyvyyteen
ja tulevaisuuden suuntiin. Voit kulkea polun alusta loppuun tai
pysahtyd ensin sithen kohtaan, joka tuntuu oman toimintasi
kannalta ajankohtaisimmalta.

Kirkasta vahvuutesi

Ymmarrd markkina ja
tunnista oikea asiakas

Rakenna selked tuote

Hinnoittele kannattavasti

Kerro tarina, joka muistetaan

Vastuullisuus osana toimintaa

P w Vo @ F 4

Varmista loydettavyys ja ostettavuus

Tasta eteenpdin
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Kirkasta
vahvuutesi




Vahvuuksista kiinnostavaksi kohteeksi

NV

Alueelliset vahvuudet eivat vield yksin tee kohteesta kiinnostavaa.
Olennaista on, miten kohteen todelliset vahvuudet ndkyvat kavijalle
Jja millaiseksi niita sisaltavd kokemus rakentuu.

Ensimmadisessd
valmennuksessa tarkasteltiin
matkailukohteen profiilia
toimintaympdriston,
palveluiden, ympdarivuotisuuden,
asiakaskokemuksen jo
kehittdmismahdeollisuuksien
kautta. Olennaista on
esimerkiksi se, mitdé ympdristd
mahdollistaa, miten helposti ja
turvallisesti kohdetta voi
kayttad, millaisia palveluita sen
ympadarille voi rakentua ja miten
kohde toimii eri vuodenaikeoina.

Toimintaympdaristé voi olla
matkalle lahtemisen syy. Reitti,
reitistd tai ymparoiva luonto
voivat toimia matkalle Idhdon
motiivina, mutta vasta palvelut,
tuotteet ja niiden kaytto
muuttavat kiinnostuksen
viipymdiksi, kéynneiksi ja arvoksi.

Kohdetta ei kannata tarkastella
vain paikallisen tai oman
toiminnan nakdékulmasta. Se,
mika tuntuu omalle véelle
tutulta ja tavalliselta, voi olla
ulkopuolelta tulevalle juuri se
asia, joka tekee paikasta
kiinnostavan. Siksi kohdetta on
hyva katsoa myos kavijan
silmin: mika herattaa
kiinnostuksen, mika tekee
kokemuksesta selkedn ja mika
jaa mieleen.

Pohdi omaa kohdettasi alla
olevien kysymysten kautta:

Toimintaympdaristo
Mita paikka mahdollistaa?

Monipuolisuus

Mitd elementteja kohteella on
hyodynnettavissa?

Palvelut

Mita kévij@ voi tehdd, kokea tai
ostaa?

Ympdrivuotisuus
Miten kohde toimii eri aikoina?

Kavijakokemus

Onko kohde helppo, turvallinen ja
mielekas kokea?

Kehittamisen mahdollisuudet
Annetaanko kohteessa
mahdollisuuksia uusille tuotteille,
palveluille ja yhteistydlle?

Seuraavalla sivulla esitetdan valmennuksissa tunnistetut alueelliset vahvuudet
ja Visit Finlandin madrittelemdat kansalliset myyntivaltit.

Eursspan unionin
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Alueelliset vahvuudet

Koko Suomi

Tuhansien jarvien maa \ Ay
joet ja tunturlammet \ \

Joulupukki t
revontulet jo yoton yo { \
Vapaus matkustaa / likkua ™ d
tila clla ja hengittad A
Onnellisuus 7

ja cmaleimaisuus x4
Metsat )
kairat )

Sauna
ja avanto A

Myyntivaitit/visit Finland

Sodankyla

Lappi

Euroopan viimeinen todellinen
eramaa. Maaillman puhtoimpin
kuuluva ilma ja vesi. Lagjat
arktiset maisemaot ja
koskemattoman luonnon tuntu.
Vastakohtien
vuodenaikakokemus:
lumentayteinen talvi ja valoisa
kesd. Revontulet ja yoton yo.
Monipucliset puitteet ulkoilima-
aktiviteeteille jo kokemuksille.
Joulupukki jo luonnossa vapaana
elavét porot.

Ensimmaisessd valmennuksessa osallistujia pyydettiin nimeamaan
Sodankylan vahvuudet, joita jokaisen pitdisi hyodyntéd omassa

liiketoiminnassaan. Niita olivat:

Eramaisuus
Aitous
Paikallisuus

Laajat eramaat
Keskeinen sijainti Lapissa
Pimeys ja rauha
Ainutlaatuisuus

Monimuotoisuus Viileys

8 vuodenaikaa

Koskemattomuus
Autenttisuus
Puhdas luonto
I

Tilavuus

Kaikki néma eivat nay jokaisessa kohteessa. Seuraavaksi tarkastellaan,
miten vahvuuksista syntyy kiinnostava kokonaisuus.

. O0AMRVLA
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Oman kohteen ytimessa

Kaikki alueelliset vahvuudet eivat sovi kaikkiin kohteisiin. Onkin
tarkea tunnistaa, mitka liittyvat omaan toimintaan aidosti.

Vahvuus kannattaa nostaa Mikd alueen vahvuuksista ndkyy
oman kohteen ytimeen omassa kohteessamme selkeimmin?
vasta silloin, kun se on
aidosti osa omaa toimintaa.
Se voi nakya siing, mitd
kohteessa voi tehda,
millainen tunnelma siella
syntyy, miten kavija
kohdataan tai mika jaa
vierailusta mieleen. Jos jokin
alueen vahvuus ei nay
aidosti kokemuksessaq,
palveluissa tai viestinnassd,
sitd ei voi pitdd toiminnan
punaisena lankana.

Miké on meille niin tuttug, ettemme
ehkd itse huomaa sen kiinnostavuutta?

Téissa vaiheessa ei
kannatakaan etsia Mika erottaa tdmdan kokemuksen muista
mahdollisimman pitkaé samantyyppisista?

listaa hyvista asioista. Sen
sijaan hyodyllistd on
tunnistaa ne piirteet, jotka
ovat omalle kohteelle aidosti
totta, kavijalle
merkityksellisia ja toimijan
ndkékulmasta
vahvistettavissa. Juuri ndisté
alkaa muodostua
kokonaisuus, jonka varaan
tuotteita, viestintaa ja
kehittdmista voi rakentaa.

Mikd jad kavijalle todenndkoisimmin
mieleen?

Kun oma ydin alkaa

kirkastua, myos valintojo on
helpompi tehdé. Silloin on Mit@ meidan kannattaa vahvistaa tai

helpompi nahdd, mita tuoda nakyvammdksi?
kannattaa vahvistag, mita
tuoda nakyvammaksi ja
mitd elementteja ei kannata
liitt@a omaan toimintaan
pelkdstédn siitd syysta, etta
ne alueelle sopisivatkin.

§ . Eursspan unionin
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Ymmarra
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ja tunnista
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asiakas
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Ymmarrd markkina, tunnista oikea asiakas

Kaikki eivéit etsi samanlaista kokemusta. Siksi on tdrkedd tunnistaa,

kenelle oma kohde sopii parhaiten — ja ketd ei kannata puhutella.

Sama kohde voi kiinnostaa
hyvin erilaisia kavijoitd. Yksi etsii
aktiivista tekemistd, toinen
rauhaa ja luonnon ilmiéitd4,
kolmas paikallista eldmantapaa
ja harkittuja elamyksia. Jos
kaikkea yrittéd tarjota kaikille,
oma viesti hajoaa helposti eiké
kohde tunnu kenellekéén
erityisen osuvasti rakennetulta.

Sodankylalle valitut
padkohderyhmat ovat lifestyle
traveller, nature lover ja outdoor
explorer. Niita yhdistavat
kilnnostus luontoon, paikallisiin
ilmiGihin ja aitoihin kokemuksiin,
mutta niiden odotukset,
suunnittelutavat ja
valintaperusteet erocavat
toisistaan. Siksi seuraavilla
sivuilla tarkastellaan ensin
padkohderyhmid ja sen jalkeen
rakennetaan oma
ostajapersoona.

Kohdemarkkinat mielessd

Sodankylalle
potentiaalisimmiksi markkina-
alueiksi valittiin

Saksa, Italia, Alankomaat ja USA.

] - —

Visit Finland tarkastelee
kohdemarkkinoita laajemmasta,
kansallisesta ndkokulmasta.
Tarkemmat kuvaukset markkinoista
ja kohderyhmisté 16ydat Visit

inl ; it

Kohdemarkkina
= mistaG maista
potentiaaliset
asiakkaat tulevat.

&9

Kohderyhmada

= millaisia
asiakkaat ovat jo
mitd he etsivat.

e

Ostajapersoona

= tarkempi kuvaus
vhdestd esimerkki-
asiakkaasta.

. O0AMRVLA
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dkohderyhmat Sodankylé

L

Sodankylan pddakohderyhmdat eivat etsi samaa kokemusta. Niita
yhdistaad kiinnostus luontoon ja aitoihin eldmyksiin, mutta niiden
odotukset, suunnittelutavat ja valintaperusteet eroavat toisistaan.

Outdoor explorer
Etsii aktiivista lomaa aidossa luonnossa ja

kiinnostuu erityisesti lilkkkumisestaq, reiteista ja
tekemisestd. Suunnittelee usein muita ryhmid

myohemmin ja hakee inspiraatiota
digikanavista ja sosiaalisesta mediasta.

=

Lifestyle traveller

Etsii aitoa paikallisuutta, tunnelmaa ja
harkittuja elé@myksia. Hanta kiinnostavat
sekd luonto ettd kulttuuri ja han

suunnittelee matkansa usein hyvissa ajoin.

Nature lover

Etsii rauhaaq, luonnon ilmidita ja helposti
lahestyttavia luontoelamyksia. Han
suunnittelee melko huolellisesti ja
arvostaa turvallista, selkedd ja aidolta
tuntuvaa kokemusta.

Mika valituista kohderyhmista on sinulle sopivin? Miksi?

Mitkda elementit puhuttelevat useita kohderyhmia?

Paikallinen ruoka ja luonnon ilmidt kilnnostavat useita kohderyhmig,
mutta odotukset, tarpeet ja toiveet niiden ympdarillé vaihtelevat.
Onkin tarkedd ymmartad, miten tallaisia elementteja kannattaa
hyddyntdda kohdennettaessa tuotteita valitulle kohderyhmadlle.

ey SO0ANWVLA
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Rakenna ostajapersoona -perusteet

Ostajapersoona auttaa hahmottamaan, kenelle oma kohde, tuote
tai palvelu sopii parhaiten. Kun asiakas kirkastuu, myds tuotteet,
viestit ja valinnat on helpompi tehda.

Hyvé ostajapersoona ei ole lista
ominaisuuksia, vaan kuva
yhdestd mahdollisesta
asiakkaasta. Mitd hdan etsii, mika
hanta kiinnostaa ja mikd saa
hdanet valitsemaan juuri tdman
kohteen?

Hyvéaan alkuun padset
tekemadlla yhden
ostajapersoonan ja
punnitsemalla
tuotetarjoomaasi, sen
Idydettavyyttd ja ostettavuutta,
viestintada ja markkinointia seka
hinnoittelua hanen
nakokulmastaan. Paras pohja
loytyy usein omista asiakkaista
— erityisesti niistq, jotka
palaavat uudelleen.

Tarkeinta ei ole taydellisyys,
vaan kdytettavyys. Jos saat
ostajapersconan/-persoonien
mdaarittelyyn apua, sitd
parempi. Useammat
nakokulmat tuovat persooniin
uusia ulottuvuuksia. Jos alku
tuntuu haastavalta, aloita
kayttémalla pohjalla ajatusta

hdestd oikeasta asiakkaasta,
jonka jo tunnet.

Ostajapersoonan
rakennuspalikoista

Seuraavalta sivulta léyddat
ostajapersoonamallin, johon on
lisatty apukysymyksid ja muita
ohdittavia asioita. Siind on
errottu kohta kohdalta, millaisia
asioita on hyva huomicida ja
luettuasi sen olet valmis
hypp&amadn vield yhden sivun
eteenpdin kohti taytettavaad
ostajapersoonaa.
Ostajapersoonia voi tehdda useita,
mutta yksikin on hyva apuri aluksi.

Ald tee ndin

Ald listaa vain yleisia asioita,
kuten "pitéd luonnosta”.

Ald kuvaa "kaikkia mahdollisia
asiakkaita kerralla”.

Ala tee liian monimutkaista
profiilia, jota et voi kayttaa.

Tee mieluummin ndin

Kuvaa yksittdinen kuvitteellinen
asiakas mahdollisimman
konkreettisesti.

Hyodynna nykyisiéa (erityisesti
palaavia) asiakkaita
asimerkkeaind

Kirjoita vastaukset niin, etta ne
ovat selkeitd koko tiimille.

Huom! Seuraavien sivujen ostajapersoonamallin ja
taytettdvan ostajapersoonan jalkeen on esimerkki, milta

yksittdinen ostajapersoona voisi nayttad.

Ty SO0ARRVLA e.-.. !




Keksi personaalle kuvitteellinen, kuvaava nimi. Kuva

- Liités/ piirréa
ﬂ-ﬂ!ﬂ.ﬂg_ﬂ_ﬂf firmen
mMadrittele henkilolle ikd ja elamantilanne (esim. ammatti, yhteyteen
ulotaso, porisuhteessa/sinkku/perheellinen jne.). Mista kuve, jotta
nan tulee |a mMIssa Asuu? Kenen kanssd mdatkustad {yk.air'. pl;—uﬁu;};:ur'.u o
kaksin, ystévdn, puclison, perheenjdsensan vai jonkun helpomp
muun kanssa)? Haluaako hén kokeilla uusia asicita vai holhmottao
turvautuuke twattuun jo turvalliseen? Mitd harrastaa? ja muistaa,

Millaisia paikkojo, palveluito tal kokemuksia hdn etsii? Ohjoake valintoja eniten tunnea, hyiéty
val vaikkapa tavoittest?

Mikd héntd kiinnostaa juuri tadalla?
Onko se luonto, rucka, paikallinen eldmantapa, luonnon iIMiSt (yatan yé, revontulet,
kaamos), aktlviteetit, hiljaisuus, paikalliskulttuuri vai joku muu?

Miten/missé hén valitsee kohteen?

Miten taitava han on teknisesti? Mista kanavista han etsil tietoa? Mita nettisivuja,
varaussivuja ja somekanavia han kayttad? Varaako han hyvissd gjoin vai spontaanisti?
Millainen tieto (taktat, kuvat, kokemukset, vertaisarviot) auttaa padtiksessar

'III a - I 1n o an I - ﬁ

Miksi hain ei ostaisi tuotettasi? Onko kohteesta/tuctteesta saatavilla riittévéasti tietoa?
Onko ostaminen helppoa ja sujuvaa?® Tarjotaanko hanelle kinnostuksen kohteisiin
littywaad lisbarvoa?

Mitd voit tarjota juuri hdnelle?
Mikd kohteesso tai tuotteessa osuu hinen tlarpeeseensa
parhaiten? Minkda hdnen engelmansa voit ratkaista?

ilai iesti nul lee héinta?

Millainen kieli hantd puhuttelee? Volko nakokulmaa vaihtamalla tuottoo
lisbarvoa? Voimmeko luvata hdnelle jolain sellaista, joka puhuttelee aidosti?

Miksi hé litsisi meidat?

Miten eroturmme muista kilpallijoista, jotta hdn valitsee meldat?

I BOBAMSVLA '-.n..... ¥ Euroopsn unisnin

o i | L




KUVA

Mitd hdn etsii matkalta?

Mikéa hénta kiinnostaa juuri taall&a?

Miten/missé hén valitsee kohteen?

Mika voi estaa ostamisen?

Mité tarjoamme juuri héanelle?

Millainen viesti puhuttelee hanta?

Miksi hdn valitsisi meidat?

T SODERAKVLA
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OSTAJAPERSOONAMALLI

Maija Matkustelija

28-vuotias erikﬂjssairﬂmnhoita’i’ﬂ., joka tienaa
hyvin. Ei ole parisuhteessa ja kdyttdd valtaosan
vapaa-ajasta matkusteluun. Matkustaa Eksin,
mutta haluaa tutustua paikallisiin ja kokea uusia

asioita. Harrastaa lukemista, Hnogaa, Juoksua ja
rakastaa eri maiden ruokakulttuureita.

Mité hén etsii matkalta?

Haluaa ndhdd kulttuurihistoriallisesti merkittdvid kohteita ja kuulla tarineita niihin
rfittaen. Syé matkoillaan pelkdstddn ravintoloissa ja haluaa maistella paikallisia
ruokia. Haluaa majoittua laadukkaasti ja ydpyy usein 4-5 tihden hotellissa tai
muussa siistissd ja erittdin hyvin varustellussa majoituskohteessa.

Mikd héntd kiinnostaa juuri tadalla?
Kulttuurihistorian lisdksi on kiinnostunut luonnen ilmidistd ja matkustaa Lappiin
nauttiokseen ydttdmdstd ydstd. Ammattinsa vuoksi on tottunut epdsddnndlliseen

vuorokausirytmiin ja hakee tuotteita, jotka sijoittuvat kesadihin. Haltioituisi kesdydn
joogasta vaaran tai tunturin huipulla.

Miten/missé hén valitsee kohteen?

Kdyttdd aktiivisesti somea jo seuraa naisseikkailijoiden matkoja. Lukee
matkakertomuksia ja innostuu kauniista kuvista. Tdrkein valintaperuste on
kuitenkin muiden matkailijoiden suositukset. Varaa matkansa melko hyvissd ajoin
ja haluaa, etta kaiken voi hoitaa muutamalla klikkauksella.

ikéi voi estiad T

Huonot arviot ja muiden kokemat negatiiviset asiat voivat estdd ostamisen. Jos
negatiiviseen palautteeseen on kuitenkin reaqgoitu, harkitsee kohdetta. Haluaa
loytdd riittdvdsti tietoa etukdteen ja odottaa ndkevdnsd laadukkaita kuvia.
Tuskastuu, ellei saa ostettua matkaa helposti digiympdristdssd.

Mitd tarjoamme juuri hdnelle?

L aadukas majoitus ldhelld luontoa, mutta kohtuullisen matkan pddssd palveluista.
Lisdostomahdollisuuksia yhteistydssd muiden toimijoiden kanssa - jocgaa
luontoympdristéssd, kulttuurikavely keskustassa ja yhteiséllinen ldhiruokaillallinen,
jossa muitakin yksin matkustavia.

ilai i \ee hanta?

Aito ja ldmminhenkinen kieli, jossa ei turhia loruja mutta riittdvdsti tietoa
houkuttelevaan muotoon kirjoitettuna. Aidot kuvat, oikeat ihmiset aktiviteettien
parissa ja todella hyviat kuvat/tiedot majoituksesta ja alueen muista palveluista.

Miksi ha litsisi meidat?

Muut kohteet tarjoavat vain joitakin elementtejd, joita hdan kaipaa - meilld ja
yhteistyokumppaneilla on tarjolla ja helposti ostettavissa koko paketti.
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Ideasta tuotteeksi

Kun asiakas alkaa hahmottua, seuraava askel on rakentaa
hdnelle tuote, joka on kiinnostava, selked ja helposti ostettava.

Luontomatkailussa moni asia
l&htee liikkeelle paikasta,
ideasta tai omasta
osaamisesta. On maisema,
reitti, tarina, ruockaan liittyva
ajatus tai tapa kohdata kavija.
Asiakkaalle nama eivat
kuitenkaan viela nayttaydy
tuotteena.

Tuote on kokonaisuus, jonka
asiakas ymmartad nopeasti. Se
kertoo, mitd on tarjolla, kenelle
se sopii ja miksi siihen
kannattaa tarttua. Hyva tuote ei
vaadi selittelya, vaan sen ydin
aukeaa helposti.

Tuotteistaminen ei tarkoita
idean monimutkaistamista
vaan pdinvastoin - se
tarkoittaaq, etta ideasta
rakennetaan asiakkaalle
hahmeotettava, toimijalle
hallittava ja eri tilanteissa
toistettavissa oleva
kokonaisuus.

Tuotteen tulisi olla visuaalisesti
ia sisallollisesti edustava,
elposti ymnmdrrettava,
ostettavissa tiettyyn aikaan ja
maksamisen osalta
mahdollisimman sujuva.

Hyvd tuote ei ole vain
tekemistd, vaan kokemus, jossa
yhdistyvat useat elementit:

Lilkkuminen jao tekeminen
Rauhoittuminen ja Iadsndolo
Paikallinen ruoka ja maut
Paikallisuus: ihmiset, tarinat
ja ympdristo

" & & 0

Yhdistelemalla ndita

elementteja teet tuotteesta
muistettavan.

Muista tama

Tuote ei aukea aina asiakkaalle
samoin kuin sen toteuttajalle ja
ellei asiakas ymmarra yhdella
silmaéykselld, mité on tarjollq,
kauppaa harvoin syntyy.




Millainen on selked& luontomatkailutuote?

Selke@ tuote on helppo ymmartad, ostaa ja toteuttaa. Se kertoo
asiakkaalle olennaisen ilman turhaa selittelya ja antaa samalla
toimijalle rungon laadukkaaseen toteutukseen.

Hywvé luontomatkailutuote ei
rakennu vain sisélldsté, vaan myos
selkeydestd. Asiakkaan pitada
ymmartd& nopeasti, mitd on
tarjolla, kenelle tuote sopii, milloin
se toteutuu ja mité kokemukseen
sisdltyy. Jos ndma jaavat
epaselviksi, kiinnostus ei kovinkaan
helposti muutu varaukseksi.

Luontomatkailutuotteessa
olennaista on myos se, ettd
asiakas pystyy arvioimaan, sopiiko
tuote hanelle. Siksi tuotteen
kuvaamisessa ei riita pelkka
tunnelma ja tarvitoan myos
kéytannaon tietoa: millaisessa
ymparistdssa likutaan, kuinka
vaativaa tekeminen on, mita
varusteita tarvitaan ja mitd
asiakkaan tulee tietad etukdteen.
Erityisesti aktiviteettituotteissa
fyysinen vaativuus, maaston laatu,
korkeuserot ja etenemisen rytmi
kannattaa kuvata
mahdollisimman selkedasti.

Selked tuote on myos toimijalle
helpompi. Kun tuote on rajattu
hyvin, sen toteutus pys
tasalaatuisena, viestintd selkeytyy
ja myynti helpottuu eri kanavissa.
Tuotteistaminen ei ole pelkkaa
markkinointia, vaan myos oman
tyon jGsentdmistad.

Selked tuote kertoo ainakin
ndmda:

» Mitd asiakas saa?
Kenelle tuote sopii?
Milloin ja miss& se toteutuu?
Mit& hintaan sisaltyy?
Mité asiakkaan tulee tietdda
etukdteen?

Luontomatkailutuotteessa
kerro lisaksi:
* Millaisessa ympdristossa
lilkkutaan?
¢ Kuinka vaativaa tekeminen
on?
« Mita varusteita tarvitaan?
* Mitd ei voida taata, kuten
sdd tai luonnonilmioat?

Muista tama

Asiakas ei arvioi vain sitd, onko
tuote houkutteleva. Hén arvioi
myos, uskallanko, osaanko,
pystynko ja haluanko
osallistua/ostaa.




Tuotekortti tyokaluna

Tuotekortti ei ole vain asiakkaalle tehty esittely. Parhaimmillaan se
auttaa myos myymdadn, toteuttamaan ja kehittamaan tuotetta.

Kun tuote alkaa kirkastua, se pitad
pystya kuvaamaan niin, ettd sekd
asickas ettd toimija ymmartavat
sen samalla tavalla. Tassa
tuotekortti on yksi hyodyllisimmista
tydkaluista.

Tuotekortteja tarvitaan eri
tarkoituksiin. Asiakkaalle suunnattu
tuotekortti guttaa kiinnostumaan
ja ostamaan. Omaan kdyttéon
tehty sisd@inen tuotekortti taas
toimii kasikirjana tuotteen
laadukkaaseen toteutukseen.
Lisaksi tuotekorttia voidaan
hyddynt&d myynnin tukena eri
jokelukanavissa ja
jalleenmyynnissa.

Hyva tuotekortti tekee kolmesta
asiasta helpompaa.

1. Se auttaa asiakasta
ymmartamaan nopeasti, mita
on tarjolla.

2. Se tukee omaa tekemistd, kun
tuotteen toteutus ei lepad
pelkan muistin varassa.

3. Se varmistaa, ettd sama tuote
nayttaytyy johdonmukaisena
eri kanavissa. Tama on tarkedd
erityisesti silloin, kun tuotetta
kuvatoan useassa paikassa tai
usealla eri tavalla.

Tuotekortteja voi olla useita

Sisdinen tuotekortti

=laajin versio omaan kayttoon,
joka ohjaa toteutusta, laatua ja
kaytédnnon tekemisté.

Myynnin tuotekortti

=pleelliset tiedot myynnin tueksi.
Auttaa jalleenmyyijida ja
yhteistyokumppaneita.

Ulkoinen tuotekortti
=asiakkaalle nakyva kuvaus.
Tiivis, ysnmdarrettava ja ostamista
tukeva.

Muista tama

Kaikkien versioiden pitaa kuvata
samaa tuotetta johdonmukaisesti,
vaikka niiden sisaltd ja pituus
vaihtelevat kanavan ja
kayttotarkoituksen mukaan.

Seuraavalla sivulla pdadaset
luonnostelemaan ulkoisen
tuotekortin tarkeimpia asioita.




Tayta ulkoinen tuotekortti

Valitse yksi tuote ja kuvaa sen perusteet mahdollisimman
selkedsti niin, etta asiakas ymmartad, mitd tarjoat.

Tuotteen nimi

Tuotteen lyhyt kuvaus

Mita asiakas tekee? Mité asiakas saa?

Kenelle tuote sopii?

Milloin ja missd se toteutuu? Kuinka kauan se kestaa?

Minkd hintainen tuote on? Mita hinta sisaltaa?

Mité asiakkaan tulee tietaa etukateen (esim. varusteet, vaativuus)

Jos asiagkas ei ymmarra tuotetta yhdella silmayksella, han ei todennakoisesti osta.
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Ulkoisen tuotekortin laajempi siséltd

Taman avulla voit miettia jo hieman tarkemmin, mitéd muuta
tietoa ulkoisessa tuotekortissa on hyva tuoda esiin.

Aloita naista (pakolliset)

MNirmi
Kerro selkedsti, misté on kyse
(n. 50-65 merkkic)

Ingressi [ kohokohdat

Tiivisté ydin: mita asiakas saa
ja miksi kiinnostua (n. 160-180
merkkici)

Kuvaus

Mité asiakas tekee ja kokee
= yalta turhaa selostusta,
kirjoita elaémyksesta

Kuvat

1-3 loadukasta kuvaag, jotka
nayttavat tunnelman ja
tekemisen

Hinta
Selked hinta per asiakas
(vahintaan alkaen)

Taydenna nailla
(suositeltavat)

Kenelle sopii
Kohderyhma ja mahdolliset
rajaukset

Ajankohta ja kesto
Milloin toteutuu ja kuinka
pitk&an

Mité hintaan sisaltyy
Kerro selkedsti mité asiakas
500

Hyva tietaa
Varusteet, vaativuus,
valmistautuminen

Liséid tarvittaessa
Saatavuus ja varaus

Milloin varattavissa, cut off -
aika

Ryhmakoko
Minimi [ maksimi tarvittaessa

Palvelukielet

Lisapalvelut ja alennukset
Vain olennaiset

Kaytédnnot ja ehdot

Ennen varausta
ikdrajat, vakuutukset

Saapuminen
l@htopaikka, osoite, pysakointi

Ehdot
peruutus- ja maksuehdot

Rajoitteet
sdad, luonnonilmiot (mita ei
voida taata)

Luottamus

Vastuullisuus
miten nakyy kaytannossa

Palveluntarjoaja
yhteystiedot

Sertifikaatit ja arviot (jos on)




Vertaile tuotteita - kumman ostaisit?

Sama tuote voi nayttaytya asiakkaalle eri tavoin. Pienilla
muutoksilla on iso vaikutus siihen, kiinnostuuko asiakas vai el

Vaihtoehto 1:

Vaihtoehto 2:

Hiljainen iltaretki joen rannalla

Pysahdy hetkeen, jossa kesdilta
vaihtuu yottémadn yohon,
kuuntele hiljaisuutta ja nauti
paikallisista raaka-aineista
nuotiolla valmistettu iltapala
tunnelmallisessa jokimalsemassa.

Kenelle sopii:

Sopii rauhallista luontokokemusta
etsivdalle. Ei vaadi erityisté kuntoaq,
kévelymatka koko retken aikana
noin 2 kilometrié helppoa,
soraistettua polkua, jossa ei juuri
lainkaan korkeuseroja.

Ajankohta:
Tiistai-iltaisin klo 20-23,
toukokuulta syyskuulle joka viikko.

Hywvé tietad:

Pukeudu saanmukaisesti. Retki
toteutetaan kelista huolimatta,
sateen varalle saat meiltd

sateenvarjon tai sadeasun/-viitan.

Kesto: 3 tuntia.

Hinta:
99 €/hlé siséaltéen opastuksen ja
nuotiolla valmistetun iltapalan.

Luontoretki joen varrella

Kavelernme joen varrelle
ja nautimme evaat.

Kenelle sopii:
Sopii kaikille.

Ajankohta:
Saatavilla
sopimuksen
mukaan.

Kesto:
1-3 tuntia

Hinta:
Kysy lisatietoja.

Asiakas haluaa tietad, mitda ostaa

Tarkista, ettd tuot tuotetietoihisi
riittévasti tietoa, jotta asiakas voi
tehdd ostopadatoksen. Vertaile
samankaltaisia tuotteita omiisi ja
tutki millaiset teksti- ja kuvasisallot
toimivat.

Tarkista vield edelliselté sivulta

o Ymmartaako asiakas heti, mité
on tarjolla?

e Tietddkd han, sopiiko tuote
hénelle?

* Onko ajankohta ja toteutus
selked?

» Loytyyko kaikki oleellinen
kéytannon tieto?

« Tuntuuko kuvaus kiinnostavalta
mutta uskottavalta?

Eursepin unionin
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Tuotekortti toiminnan ohjaukseen

Varmista sisdiselld tuotekortilla, etta tuote toteutuu laadukkaasti
ja jchdonmukaisesti joka kerta toteuttajista huolimatta.

Sisdainen tuotekortti ohjaa
toimintaa siitd rippumatta, kuka
toiminnan toteuttaa. Tassa
elkistetty malli ja sinisella
ontilla taytetty ydinasiat
aiemmasta tuote-esimerkistd.

Siniselld fontilla on nostettu
esimerkkeja Hiljainen iltaretki
joen rannalla -tuotteesta.

Tuotteen tavoite

Mit& asiakkaalle tarjotaan ja mita
han siité hyotyy?

Tarjoa rauhallinen, matalan
kynnyksen luontokokemus,
jossa asiakas saa pysahtya,
aistio ymparistoa ja kokea
luonnon ilman suorittamista.

Asiakas vie mukanaan
* rauhoittumisen
kokemuksen
» yhteyden luontoon jo
ympdristéon
« tunteen aidosta ja
paikallisesta hetkestd

Toteutuksen kulku
Mitd tapahtuu vaihe vaiheelta?

vastaanotto ja lyhyt johdanto
siirtyma kohteeseen
pysahtyminen ja havainnointi
nuotio ja ruokailu

tarinat [ keskustelu

padatds ja paluu

ERTER R R
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Kdaytanndén jarjestelyt
Varusteet, aikataulu, resurssit

Varusteet

* gsiakkaalle: s@anmukainen
vaatefus

e toteuttajalle: nuctiovalineet,
ensiapu, valaisin

Resurssit
* aika, ohjaus, ruckahuolto
¢ ryhmakoko (esim. 4-10 hi6)

Turvallisuus ja riskit

Mita pitad huomioida ja miten
varaudutaan?

erilaiset ﬂsiukmnt.ﬂ'mrpeet
maasto ja liikkuminen
sddolosuhteet

tulen kdsittely

asiakkaiden kuntoerot
luonnonilmidita ei voida
taata

e 2 2 & 0 @

Laadun varmistus
Mitd ei saa unohtua?

rauhallinen tempo

selked ohjeistus alussa
asiakkaalle tilaa olla
johdonmukainen kokemus

. * ® @
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Hinnoittele @
kannattavasti




Hinnoittelu osana tuotetta

Hinnoittelu kannattaa ottaa mukaan jo tuotteen suunnitteluun.

Hinnoittelu vaikuttaa suoraan

siihen, myydadankd tuotetta vai ei.

Jos hinta puuttuu tai jaa
epdselvaksi, asiakas harvoin
tekee ostopadatdksen.

Hinta on osa tuotetta samalla
tavalla kuin sisalto ja kokemus.
Silla voidaan viestia laadusta,
rajata kohderyhmaa ja vaikuttaa
siihen, miten tuote sijoittuu
markkinassa.

Kokonaisuuden kannalta
huomionarvoista on myoés se,
ettd toiminnan taytyy olla
kannattavaa: tulojen on oltava
suuremmoat kuin kustannukset, ja
hinnan on kestettGva myos
pidemmalla aikavalilla.
Hinnoitellessa my:’:‘:-s ennakointi
on erittdin tarkedd.

Mikéili samanlaisia kohteita ja/tai
tuotteita on |6ydettdvissa,
asiakas vertaa hintojasi
todenndkbisesti myos nithin ja
tekee padtdksen vertailun
jalkeen.

Sama tuote voi olla hulrm
kdtdstys tai laadukas eldmys:

Miten hinta muodostuu
kayténnéssa?

Hinnoittelu Iahtee liikkeelle
perusasiasta: paljonko tuotteen
toteuttaminen maksaa? liman
tata tietoa et voi tietad, onko
toiminta kannattavaa. Tyoaika,
racka-aineet, valineet ja muut
kulut muodostavat pohjan, jonka

ddlle hinta rakentuu. Pelkkd

ustannusten kattaminen ei
kuitenkaan viela riité.

Asiakas ei osta kustannuksia,
vaan kokemuksen. Han arvioi,
mita saa vastineeksi rahalleen:
onko kokemus vaivaton,
kiinnostava, erilainen tai
merkityksellinen? Mita
selkedmmin tdma arvo valittyy,
sita helpompi hinta on hyvaksya.
Siksi hinnan pitad olla linjassa
sen kanssa, millaisena tuote
nayttaytyy asiakkaalle.

Samaan aikaan hinta asettuu
aina osaksi lagjempaa
kokonaisuutta. Asiakas vertaa
tuotetta muihin vaihtoehtoihin,
vaikka ei tekisi sitd tietoisesti.
Alueen hintataso, vastaavat
palvelut ja myyntikanavat luovat
raamit, joiden sisallé oma tuote
sijoittuu.

Usein unohtuu vield yksi
kaytannon asia: kaikki myynti e
tapahdu suoraan. Jos tuotetta
myydaan esimerkiksi verkko-
kauppojen, matkanjarjestdjien tai
muiden kumppaneiden kautta,
hinnasta maksetaan komissio.
Tama tarkoittaaq, etta osa
hinnasta ei jad yritykselle. Siksi
komissio on sisallytettava
hintaan alusta asti.

Hinta ohjaa, kumpana tuote ndhdaan.

Euir
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Mdadritda tuotteelle hinta

Valitse tuote ja madritd sille perusteltu hinta. Jos et pysty peruste-
lemaan hintaa itsellesi, sitd on vaikea perustella asiakkaalle.

Tuotteen nimi

KUSTANNUKSET: Paljonko toteuttaminen maksaa?

ASIAKKAAN KOKEMA ARVO: Miksi tdstd ollaan valmiita maksamaan?

MARKKINA: Mihin tuotetta verrataan?

MYYNTIKANAVAT: Missa tuotetta myydaan? Onko komissio mukana?

HINTA: Hinta/asiakas (€)

OMA PERUSTELU: Miksi tama hinta on jarkeva?
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Kerro tarina,
joka muistetaan



Tarina on osa kokemusta

Tarina ei ole padlle liimattava osa kokemusta vaan yksi sen

kantavia rakenteita.

Olet ehka ollut joskus
kokemuksessa, jossa kaikki oli
periaatteessa kohdallaan. Paikka
oli hieno, tekeminen sujuvaa ja
opastus asiallista, mutta
jalkeenpdin siita jai yllattavan
vahan mieleen.

Toisinaan taas jokin
yksinkertainen hetki j@d mieleen
pitkaksi aikaa. Ei siksi, etta olisi
tehty enemnman, vaan siksi, ettd
se tuntui merkitykselliseltd. Ero e
synny sisallon maardsta, vaan
slitd, minké varaan kokemus
rakentuu.

Moni ajattelee tarinallistamisen
tarkoittavan sitg, etta tuotteelle
kirjoitetaan tarina. Kﬂytﬁnnéss{:‘:
asiakkaan kokemus ei kuitenkaan
synny kirjoitetuista sanoista, vaan
slitd, miten tarina on osa tuotetta.

Alussa jokin pysayttad tai
herattad kiinnostuksen. Sen
jalkeen asiakas padsee sisadn
tilanteeseen ja alkaa ymmdart&d,
missa han on. Vahitellen
kokemus syvenee — tekeminen,
ympdaristd tai kohtaamiset
alkavat tuntua. Jossain kohtaa
syntyy hetki, joka jad mieleen, ja
lopussa kokonaisuus sulkeutuu
tavallg, joka jattaa tunteen
mukaan.

Tama ei tapahdu sattumalta,
vaan valinnoilla, jotka nakyvat
esimerkiksi siind, miten
likutaan, milloin pysahdytadan,
mitd korostetaan ja mitd
jatetaan véhemmadlle.
Tarkeintd on se, ettd tarina on
osa kokemusta eikd irrallinen
osa sita.

Kun kokemus etenee
johdonmukaisesti, asiakkaan ei
tarvitse yrittdd ymmartaa sitd.
Hanen el tarvitse kuin kokea se
ja mieleinen muistijalki on
jadnyt.

Seuraavalla sivulla pddaset
tarkastelemaan omaa
tuotettasi sen osien kautta.




Né&in kokemus etenee

Valitse yksi tuotteesi ja kdy se Iapi alusta loppuun.

ENSIMMAINEN HETKI: Mit asiakas ndkee ensimmdisend?

ALKU: Miten asiakas pdaasee mukaaon? Mika kertoo suunnan ilman
selittGmista?

SYVENEMINEN: Missa kohtaa kokemus alkaa tuntua? Mika tekee tasta
enemmadn kuin tekemista?

HUIPPUKOHTA: Mika on se hetki, mika jaa mieleen?

LOPETUS: Milla tunteella asiakas lahtee? Mitd hén vie mukanaan?

TARKISTUS: Kulkeeko sama ajatus lGpi koko kokemuksen?
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Vastuullisuus
osana toimintaa



Vastuullisuus on jo osa toimintaasi Q:'

Ethan vaheksy vastuullisuustekojasi? Tunnista toiminnastasi
vastuullisuusteot ja viesti niistd myoés asiakkaalle.

Usein kompatutaan agjatukseen,
ettd vastuullisuus tarkoittaa
isoja muutoksia tai erillisia
toimenpiteitd. Todellisuudessa
se ndkyy usein jo arjen
valinnoissa: siing, miten luontoa
kaytetdan, miten asiakkaat
kohdataan ja miten paikallisuus
otetaan huomioon.

Matkailussa vastuullisuus voi
tarkoittaa esimerkiksi sité, etté
luontoa kdytetadn sitd
kuluttamatta, paikalliset inmiset
ja tavat kohdataan

unnioittavasti ja toiminta tuo
hyotya myos alueelle.

Vastuullisuus voi nakyd pienissa
kaytdnndn asioissa — reitin tai
kohteen valinnassa,
ryhmakoossa,
materigalivalinnoissa tai siing,
miten asiakkaalle kerrotaan
paikasta.

Hyva lahtokohta ei ole
taydellisyys, vaan
tunnistaminen. Mité teette jo nyt
hyvin? Miten asiakkaalle valittyy
ajatus siitd, ettd ympdristdq,
ihmisia ja paikkaa
kunnioitetaan?

Missa vastuullisuus nakyy
jo nyt?

Miten huomiocit ympdaristén
toiminnassasi?

Miten kohtaat erilaiset asiakkaat
tarpeineen?

Miten paikallisuus tai alue nakyy
toiminnassasi?
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Tee vastuullisuudesta ndkyva(mpé)é

N4

Ellet kerro vastuullisuusteoistasi, asiakas ei voi tietad niista.

Vastuullisuus ei ole vain
toimintaa - se on ennen
kaikkea viestintad. Asiakas ei
néae taustalla tehtyja valintoja,
ellei niité tuoda esiin selkedsti ja
ymmarrettavasti.

Téissda kohtaa moni tekee kaksi
virhettd: joko ei kerro mitéan, ta
kertoo liian yleisella tasolla.
Naista kumpikaan ei toimi.

Hyva vastuullisuusviestinta on
konkreettista. Se kertoo, mitd
tehdadan ja miksi, ja liittyy
suoraan kokemukseen.

Yleisluontoiset vaitteet jGdvat
helposti tyhjiksi, mutta
vksittGiset, arkeen sidotut
esimerkit tekevat toiminnasta
uskottavaa.

Ndin sanoitat
vastuullisuuden

Toteamus “toimimme
vastuullisesti” ei riitd avaamaan
asiakkaalle vastuullisuuden
tascanne. Vaikka kohteellanne
olisi vastuullisuussertifikaatti,
asiakas ei valttdmattd tiedda, mitd
vastuullisuustekoja sen
saamiseksi on vaadittu. Siksi onkin
tarkeda avata vastuullisuus
ymmarrettavaksi.

Hyvd tapa tehda
vastuullisuudesta
konkreettisempaa ja
kdsinkosketeltavaa on kertoa
niistd vastuullisuustoimista, mitd
toteutatte paivittaisessa
toiminnassanne. Voit kuvata
esimerkiksi luontoretkenne siten,
ettd kerrot ryhman kayttévan
merkattuja reitteja sadastaaksenne
luontoa kulumiselta.

Millaisia vastuullisuustekoja teette paivittain?

Miten kerrotte niista asiakkaille?
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Turvallisuus on osa vastuullisuutta

N4

Huolehdi kohteesi turvallisuudesta, silla turvallisuus on myads

laadun tae.

Turvallisuus on yksi
konkreettisimmista tavoista,
joilla vastuullisuus nakyy
asiakkaalle. Kun palvelu on
suunniteltu huolellisesti, asiakas
voi keskittyd kokemukseen.

Usein turvallisuus mielletédn
varusteiksi tai ohjeiksi, mutta
todellisuudessa se on paljon
muutakin. Turvallisuus alkaa
siitd, ettd tunnistetaan, missda
tilanteissa voi syntya riskeja ja
mietitaan etukateen, miten ne
valtetaan.

Palveluntarjoajan vastuulla on
tunnistaa vaarat, arvioida riskit
ja suunnitella toiminta niiden
pohjalta. Turvallisuus ei synny
sattumalta, vaan ennakoinnista
ja jatkuvasta seurannasta.

Turvallisuus kulkee mukana
koko kokemuksen ajan — ennen
sit@, sen aikana ja sen jalkeen.
Se on myaos iso osa laatua.

Miltd turvallisuus nayttaa
asiakkaalle -esimerkkeja

Asiakas tietGd mité tapahtuu.
Asiakas tietad, mikd hdanen
roolinsa on palvelun aikana.
Palvelu sopii asiakkaan taito-
ja kuntotasolle.

Palvelu huomioi asiakkaan
mahdolliset toimintarajoitteet.
Palveluntarjoaja on
ammattitaitoinen.

Asiakas voi luottaa
palveluntarjoajaan.
Muutokset huomiocidaan ja
niihin reagoidaan
asianmukaisesti (esim.
muuttuvat keliolosuhteet).
Myos psyykkinen turvallisuus
on varmistettu.

tukes.fi/kulutuspalvelujen-turvallisuus
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Varmista
loydettavyys
ja ostettavuus
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Varmista, etta sinut Idydetadn

Uusia asiakkaita on haastavaa haalia, ellei sinua ole olemassa

digitaalisessa ympdristossa.

Varmista, ettd sinut
loydetaan

Asiakkaan polku ei endd kulje
suoraviivaisesti yhdelta sivulta
ostoon. Se poukkoilee somessaq,
hakukoneissa, kartoissa,
suosituksissa ja eri palveluissa.
Jos olet nakyvissa vain yhdessa
paikassa, suuri osa asiakkaista ei
koskaan l6ydd sinua.

Moni matkailija tekee padatoksia
paikan padalld. Erityisesti
nuoremmat asiaokkaat etsivdét ja
varaavat suoraan puhelimella -
ja usein siella, missa inspiraatio
syntyy.

Siksi loydettavyys ei tarkoita yhtd
kanavaa, vaan lasndoloa
useassa paikassa yhtd aikaa.

Kaytdnnossd tama tarkoittaa
kolmea asiaa:

1. Sinulla on selkedat ja toimivat
verkkosivut. Asiakas
ymméartaa heti mita tarjoat,
missd olet ja miten mukaan
pddsee.

2. Olet nakyvissa siella missa
asiakas etsii — Googlessa,
kartoissa ja suosituksissa.
Huolehdi yritysprofiili kuntoon.

3. Sisaltosi auttaa asiakasta.
Mita paremmin kerrot
tuotteestasi, sita helfompi e
on loytdd - myods tekodlyn ja
hakujen kautta.

Tee ostamisesta helppoa

Yksi yleisimmista syistd
ostamatta jattadmiseen on
yllattavan yksinkertainen:
ostaminen on lilan vaikeaa.

Asiakas haluaa nahdda hinnan,
saatavuuden ja varata paikan
saman tien. Jos téamd ei onnistu,
han siirtyy seuraavaan
vaihtoehtoon.

Tutkimusten mukaan jopa 80 %
asiakkaista ei tee varausta, jos
verkkovarausmahdollisuutta ei
ole.

Hyva ostettavuus tarkoittaa
kéytanndssd sitd, etta:

 asiakas ndkee heti, mité on
tuUclIc

+ qsiakas ndkee, milloin se on
saatavilla

* asiakas pystyy varaamaan ja
maksamaan helposti

Tama vaatii toimivan
varausjarjestelman ja selkean
tuotekortin, joka vastaa kaikkiin
olennaisiin kysymyksiin.

Kaikki asiakkaat eivét osta
suoraan sivuiltasi

Myyntia kannattaa tehda
useassa kanavassa
samanaikaisesti. OTA-kanavat,
Google ja muut alustat eivat ole
kilpailijoita, vaan jakelukanavia,
joiden kautta asiakkaat loytavat
sinut.
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Hydédynnéa kanavat, ala jaa yksin

Eri asiakkaat liikkkuvat eri kanavissa. He haluavat riittévdsti tietoa
ja mahdollisuuden ostaa.

Visit Finland DataHub
Tuo tuotteesi yhteen paikkaan,
josta tieto leviad eteenpdin.

DataHub ei ole myyntikanava,
vaan ndkyvyyden moottori. Kun datahub.visitfinland.com
tuotetiedot on viety sinne, ne
voivat nousta esiin Visit Finlandin
kanavissa, alueellisilla sivustoilla
ja muissa palveluissa ilman
erillista tyota. Myos
Outdooractiveen tuodaan tietoa
suoraan DataHubista.

Outdooractive
Yhdista palvelusi reitteihin ja ole
osa suurempaa kokonaisuutta.

Outdooractive yhdistad reitit,
kohteet ja palvelut samaan outdooractive.com
nakymaan. Asiakas ei etsi
elkkad tuotetta, vaan
okonaisuutta — mitd taalla voi
tehda ja kokea.

Kun tuotteesi linkittyy reitteihin tai
kohteisiin, se tulee vastaan jo
matkan suunnitteluvaiheessa.

Google yritysprofiili
Varmista, etta sinut It':ydetf:t"m
silloin kun asiakas etsii.

Google on edelleen monelle se
ensimmainen paikka, josta business.google.com
etsitdan tekemista, sijaintia ja
kokemuksia.

Hyvin hoidettu yritysprofiili
nayttad asiaokkaalle olennaiset
tiedot heti: mita tarjoat, missa
olet, mita muut ovat kokeneet -
jo misté varataan.

e HODAFIVLA - B
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Oma léydettavyys ja ostettavuus

Tarkastele omaa ndakyvyyttdsi ja ostamisen helppoutta.

Mista kanavista tuotteesi talla hetkelld loytyy?

Mista asiokas loytaa naihin kanaviin?

Nakeekd asiakas heti: mitd tarjoat, kenelle se sopii, onko tuotteella
saatavuutta tiettynda ajankohtana, miten ja mistd sen voi ostaa.

Onko varaus mahdollista ilman yhteydenottoa? Enta osto? Onko
hinta selked ja kerrotaanko mita se pitaa sisallaéan?

Missa vaiheessa asiakas voi luovuttaa ja jattéd ostamatta? Miksi?

Mika yksittainen muutos parantaisi loydettévyytta tai ostettavuutta?

ﬁm ' LkF L E“mlﬂll:ﬂln




Mita kirkastui matkan varrella?

Arvioi oman kohteesi/toimintasi nykytilaa.
Rastita se kohta, joka kuvaa tamdnhetkistd
tilannettasi parhaiten.

Tunnistan kohteeni vahvuudet.

Tiedan, millaisia asiakkaita minulla on.
Tieddan, millaisia asiakkaita haluaisin lisGd.
Tunnen kilpailevat toimijat.

Tarjoamani tuotteet ovat selkeitd ja helposti
ymmadrrettavid itselle/tyontekijéille.

Tarjoamani tuotteet ovat selkeitd ja helposti
ymmarrettavia asiakkaille.

Hinnoitteluni tuntuu jarkevaltd ja perustellulta.
Taring, tunnelma ja kokemus tukevat toisiaan.
Turvallisuusasiat ovat kunnossa.

Asiakas 16ytad palveluni helposti ja pystyy myos
ostamaan sen sujuvasti.

Tieddn, mita haluan kehittaa seuraavaksi.

Minulle térkein oivallus oli:

Tama tuntuu nyt aiempaa selkedmmalta:
Seuraavaksi kehitan tata:

Ensimmainen kéayténnon teko on:

Tahan palaan myéhemmin uudestaan:

=y SOBAMRVLE g i

Himininin
OOOn0Ono
OOOn0On

HimimIni.
Himminin
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Tasta eteenpdin

Kokeile rohkeasti.

Kaikkea ei voi, eikd tarvitse tietaa

itse. Kysy mielipiteitd muilta

zrittﬁjlltq tuttavilta, asiakkailta ja
ehittdjiltd.

Hyppaa asiakkaan saappaisiin ja
tarkastele omaa toimintaasi
hanen nakokulmastaan.

Ole nakyvissa ja kerro asiakkaille
ja yhteistyokumppaneille, mité
teel.

Anna asiakkaille mahdollisuuksia
reagoida, kysya ja antaa
palautetta. Sité kautta saat
paremman ymmarryksen siita,
mika toimii ja mika ei.

Matkailussa mikadn ei pysy
paikallaan. Siksi térkeinta ei ole
tama hetki, vaan kyky mukautua,
oppia ja tarkentaa suuntaa.

g ot Eurcape uninein
E i unarwhsHama
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Sodankylédn matkailu jatkaa
kehittymistédn

Ota aktiivinen rooli tapahtumissa,
ja suhtaudu uteliaisuudella
valmennuksiin, tyopajoihin ja
muihin tapahtumiin — ndist& saat
usein tuoreinta tietoq,
mahdollisuuksia verkostoitua ja
tuoreita nakokulmia.




Kiitokset

Téama luontomatkailukooste
on koottu Sodankylan
|ghireittien kehittdminen -
hankkeen valmennuksista,
jotka jarjestettiin Sodankylassa
vuosien 2024-2025 aikana.

Lampobiset kiitokset
valmentaijille ja kaikille
valmennuksiin osallistuneille.

Erityiskiitokset rahoituksen
myontdneelle Lapin liitclle jo
Eurcopan unionille.
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