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Matkailun tiedolla johtaminen kéytdnndsséa — opas, osa 3

Monelle matkailuyrittgjélle tiedolla johtaminen kuulostaa aluksi raskaalta tai jopa hieman
etdiseltd asialta. Usein ensimmdinen ajatus on, etté aikaa kuluu jo valmiiksi riittévasti asiakkaiden
palvelemiseen, tuotteiden kehittdmiseen, markkinointiin ja yrityksen pyérittGmiseen. Sek&
Business Finlandin ettd matkailutoimijoiden kokemukset kuitenkin osoittavat, ettd tiedon
kerddmiseen kaytetty aika maksaa itsensd takaisin.

Tiedolla johtamisen tavoitteena ei ole ker&té dataa datan vuoksi. Tarkoituksena on ymmartad
paremmin, keitd asiakkaat ovat, mistd he tulevat, mité he etsivat ja miten palveluita kannattaa
kehittdd. Mitd paremmin matkailuyritys tuntee asiakkaansa, sitd paremmin se pystyy
kohdentamaan markkinointiaan, kehittdmdadn palveluitaan ja tekem&dn kannattavia
investointeja.

Yksinkertaisimmillaan tiedolla johtaminen voi kuitenkin olla:
Kysymys > mittari > havainto > paatés > vaikutuksen seuranta.
Sisalto:

1. Mita tiedolla johtaminen tarkoittaa matkailuyrittajalle?
2. Mita tietoa kannattaa kerata ja mista?

3. Ndin tieto muuttuu kannattavammaksi liikketoiminnaksi
4. Digitaalinen loydettdvyys ja tekodly

5. Sodankylan matkailu numeroina

6. Yrittajan tyokalupakki

Tulostettava tarkistuslista



1. Mita tiedolla johtaminen tarkoittaa matkailuyrittgjalle?

Ensimmadinen tehtdava: valitse yksi liiketoimintakysymys ja muista - yhdestd tietoldhteestd ei
synny kokonaiskuvaa.

Sekd Serlachius-museoiden ettd Visit Turku Archipelagon kokemukset korostavat samaa asiaa:
yksittdinen tietoladhde ei koskaan riitd antamaan kokonaiskuvaa matkailijoista. Usealla meilla
on olemassa dataa jostakin — ja tiedolla johtamiseen on hyva olla useampi dataléhde, jotka
antavat omaan toimintaan riittdvan kokonaiskuvan.

Yrityksell& voi olla kdytdssadin esimerkiksi:

e kassajarjestelmén dataa

o verkkosivujen kavijatilastoja

e varausjarjestelman tietoja

e Google Business Profilen analytiikkaa
o asiakaspalautteita

e sosiaalisen median analytiikkaa

Ja - jokainen ndistd kertoo vain osan tarinasta. Esimerkiksi kavijakyselyt ovat osoittautuneet
erityisen arvokkaiksi, sillé niiden avulla on voitu selvittédd asiakkaiden taustoja, motiiveja ja
kayttaytymistd. Kysymys ei ole vain siitd, kuinka monta kavijad kohteessa on ollut, vaan siitd, miksi
he ovat tulleet ja mit& muuta he tekevat alueella vierailunsa aikana.

Ymmarréa matkailijan koko matka
Matkailijan kayttaytyminen ei useimmiten rajoitu yhteen yritykseen tai yhteen palveluun.
Matkailija saattaa esimerkiksi:

e yOpyd Luostolla

e ruokailla Sodankylan keskustassa

e osallistua ohjelmapalveluun Vuotsossa

e vierailla matkansa aikana useissa eri kohteissa koko Lapin viipymd&n aikana

Kun tiedetddn, missé asiakkaat likkuvat ja mité palveluita he kayttavat, voidaan rakentaa
parempia kokonaisuuksia sekd tehdd yhteistydtd muiden yritysten kanssa. Samalla saadaan
arvokasta tietoa myds alueelliselle matkailun kehittGmiselle. Yrityksen itsensé kannattaa taas
ymmart&éd asiakkaasta ainakin rahankayttéd ja miten kotimainen tai kansainvdlinen kavijé
kuluttaa ja kuinka palvelukokemuksesta muodostetaan sellainen, ettd asiakas jattdd hyvat
suositukset. Tadmdan vuoksi tiedolla johtamisessa kannattaa pyrki@d ymmartdmadn koko
matkaketjua.

Mité matkailusta kannattaa mitata?

Visit Turku Archipelagossa tiedolla johtamisen lahtdkysymys oli yksinkertainen: Mit& taytyy
ymmartad, jotta matkailu kehittyy? Vastaus |6ytyi matkailutulosta.

Matkailutuloon vaikuttavat esimerkiksi:

e asiakkaiden madard
e Viipyman pituus



e sesonkien pituus

o asiakkaiden paluuhalukkuus

e kansainvalisten asiakkaiden maard
e asiakkaiden kulutus

Monelle matkailuyritt&jalle hyoddyllisid seurattavia tunnuslukuja ovat esimerkiksi:

o kayttdaste

e keskim&drdinen huonehinta

e keskimadardinen viipyma

e kansainvdlisten asiakkaiden osuus
o tarkeimmat lIGhtdmaat

o asiakastyytyvaisyys

o verkkoarvioiden madard ja laatu

Ja onneksi suurinta osaa ndistd voidaan mitata.

Tilastot kertovat menneestd, mutta eivat kaikkea

Tilastokeskuksen majoitustilastot muodostavat Suomessa tarkedn perustan matkailun
seurannalle.

Niiden avulla voidaan tarkastella esimerkiksi:

e yOpymisia

e lahtomaita

e Vipymad

e huonehintoja ja kayttdastetta

Pelkkien tilastojen avulla ei kuitenkaan nahdd kaikkea. Visit Turku Archipelagossa havaittiin
esimerkiksi, ettd merkittdvd osa alueen majoituskapasiteetista sijaitsi Airbnb-palveluissa ja
muissa lyhytaikaisen vuokrauksen kanavissa. Tdman vuoksi kayttdon otettiin myds AirDNA-palvelu
taydentédmadn virallista tilastotietoa. Toisaalta, rekisterdimattdman majoituksen tiedetddn
lisddvan paikallista vuokratasoa sekd lisGiévan massaturismia. Sama ilmié on ndhtdvissd monilla
matkailualueilla myds Lapissa. Siksi téssd hankkeessa ei lasketa rekisteréimattdman majoituksen
vaikutuksia aluetalouteen.

Asiakasarviot ovat arvokasta dataa
Nykyisin asiakkaat jattévat valtavan madrdan tietoa erilaisiin digitaalisiin palveluihin.

Esimerkiksi Google Maps, Booking.com, Tripadvisor, Expedia sekd Airbnb sisaltavat jatkuvasti
paivittyvad asiakaspalautetta.

Turun alueella kaytdssa olevan Data Appeal -jarjestelmén avulla ndistd palautteista voidaan
tunnistaa esimerkiksi:

o asiakastyytyvaisyyden muutoksia
e yleisimpi& vahvuuksia

e toistuvia ongelmia

e kilpailijoihin liittyvié havaintoja



Vaikka kyseistd jarjestelm@d ei olisi kdytdssd, yritys voi hyddyntdd samaa ajattelutapaa
seuraamalla aktiivisesti omia verkkoarvioitaan, vastaamalla asiakaspalautteisiin verkossa,
seuraamalla sosiaalisen median omaa analytikkaa eri sesonkeina tai seuraamalla
kassajdrjestelmastd myyntid eri ajankohtina. Ovensuukyselyt voivat myéds olla hyvid tapoja
keratd tietoa suoraan asiakkailta.

Monet datankeruumenetelmdt, kuten sosiaalisen median omat analytiikkatydkalut auttavat
tdssd ja Microsoft Forms-lomakkeen luominen on ilmaista palautekyselyiden luomiseen. Monesti
myoskadn data itsessddn ei ole ratkaisu palvelukokemuksen luomiseen tai liiketoiminnan
parantamiseen vaan se, mitd datalla tehd&dn — jos data ja kenttékokemus selkedsti kertoo jonkin
tietyn asiakasryhmdan kasvun, kannattaa markkinointiakin suunnata sen kohderyhman suuntaan.

Digitaalinen nakyvyys ratkaisee yhd useammin

Matkailjon  tiedonhaku on  muuttunut nopeasti viime wvuosina ja  haasteena
matkailumarkkinoinnissa on, ett& asiakkaan digitaalinen jalanjalki jadkin Googlen sijaan tekodlyn
suojaan.

Lisaksi Visit Turku Archipelagon kokemusten mukaan suuri osa matkailijoista ostaa matkansa
nykyisin suoraan verkosta tai kansainvdlisten verkkovarauskanavien kautta, eik& esimerkiksi
soittamalla. Asiakas etsii tietoa sieltd, missd palvelut ovat helposti |6ydettdvissé. Monelle jo
kahden klikkauksen polku voi olla paljon ja siirrytadankin kilpailijan sivuille.

Yrityksen kannalta t&éma tarkoittaa sitd, ettd ainakin seuraavien asioiden tulisi olla kunnossa:

e Google Business Profile

e Google Maps -tiedot

o verkkosivujen ajantasaisuus
e asiakasarviot

e yhteystiedot

e varausmahdollisuudet

Lisaiksi tekodlypalveluiden kayttd matkailun tiedonhaussa kasvaa nopeasti. Oma osaaminen
sen saralla kannattaa pitdd ajan tasalla, jotta oma toiminta 16ytyy myds tekodlyhakujen kautta.

Tulevaisuudessa yhd useampi matkailija kysyy matkavinkkej& esimerkiksi Copilotilta, ChatGPT:Ité
tai muilta tekodlypalveluilta. Siksi yritysten verkkosisallén tulee olla laadukasta, [dydettévad ja
ajantasaista — ja oman yrityksen sivuston téytyy myds toistaa niitd hakusanoja, joilla tekodly
hakujaan tekee. Tekodlyn mekanismeista tiedetddn vahan, mutta monesti suositellaan oman
sivuston olevan sellainen, ettd sen ydintoiminta tiedetddn ja ettd sisaltd toistuu sivustolla.

Tekodlyssé on se huono puoli, etté matkailijan kayttéessd taté matkaaja ei itse jatd digitaalista
klikkausdataa sivustolle — ehk& tassd kdvijddatan seuraamiseen kannattaakin seurata
esimerkiksi oman sosiaalisen median analytiikkaa, jotta ymmartad milla takyilld matkailija hakee
palveluita ja mitk& aihealueet tai postaukset nostavat kiinnostusta ja sosiaalisen median
kavijamaaria.



Tietoa kannattaa jakaa myés alueella

Tiedolla johtaminen ei ole vain yksittdisen yrityksen asia ja parhaimmillaan tieto hyddyttéd koko
aluetta.

Visit Turku Archipelagossa matkailudataa jaetaan sadanndllisesti yrityksille alueellisina koonteing,
jolloin yritt&jat nakevat kausittain, kuinka kausi oli mennyt, seuraten esimerkiksi:

o matkailun kehityksen

e sesonkien muutokset

o tarkeimmat l[Ghtédmarkkinat

e kansainvalisen kysynndn kehityksen

Tiedon avulla yritykset voivat tehdd parempia pddtdksid omassa liiketoiminnassaan.
Mita tama tarkoittaa Sodankylélle?

Sodankylédn matkailussa on useita vahvoja matkailukeskittymid, kuten Luosto, Tankavaara,
Vuotso, Kakslauttanen ja kuntakeskus. Lis@ksi alueella toimii suuri madrd pienempié majoitus-,
ravintola- ja ohjelmapalveluyrityksid.

Tiedolla johtamisen nd&kodkulmasta tarkein kysymys on: Tunnetaanko alueen todellinen
matkailukapasiteetti ja matkailijoiden kayttéytyminen riittévan hyvin? Vastaus on usein vain
osittain.

Viralliset tilastot kertovat paljon, mutta eivat kaikkea. Osa matkailukapasiteetista sijaitsee
esimerkiksi mokkimajoituksessa, lyhytaikaisessa vuokrauksessa ja pienissd matkailuyrityksissd,
jotka eivat aina ndy kattavasti tilastoissa.

Siksi Sodankyl&ssd kannattaa jatkaa matkailutiedon systemaattista ker&éamisté ja jaokamista.

Kun kunta, matkailuyritykset ja alueorganisaatiot tarkastelevat samaa tietoad, voidaan paremmin
tunnistaa:

e tulevat investointitarpeet

e kasvun pullonkaulat

o tarkeimmdat asiakasryhmat

e kannattavimmat markkinat

e matkailun alueelliset vaikutukset

Lopulta tiedolla johtamisen tavoite on yksinkertainen: auttaa yrityksié kasvamaan kannattavasti,
vahvistaa Sodankyldn matkailun kilpailukykyd ja tukea padtdksentekoa luotettavan
tiedon avulla. Data ei ole itse tarkoitus, vaan valine parempien p&atdsten tekemiseen.



2. Mita tietoa kannattaa kerata ja mista?
Maksuttomat ja maksulliset IGhteet, minimimittarit ja tietosuojan perusteet.

Sodankylédn matkailun kasvu perustuu yhd enemmdan kansainvdlisiin  asiakkaisiin,
digitaalisiin varauskanaviin sekd alueen yritysten yhteistydhon. Siksi tiedon ker&&dminen ei
ole vain yksittdisen yrityksen hyddyksi, vaan koko matkailualueen etu. Kun yritykset
seuraavat samoja tunnuslukuja ja jakavat tietoa alueellisesti, voidaan tunnistaa kasvavat
markkinat, suunnata markkinointia tehokkaammin sek& perustella investointeja

majoituskapasiteettiin, palveluihin ja saavutettavuuteen.

Toisin sanoen: mitd paremmin Sodankyl& tuntee matkailjansa, sitd vahvemmat
edellytykset silla on kasvattaa matkailutuloa ja kehittdd matkailua pitkdjdnteisesti.

Useamman alueen kokemuksissa toistui sama havainto: tiedolla johtaminen ei l&dhde liikkeelle
datasta, vaan siité mité halutaan ymmartada tai kehittaé ja mitéa tiedolla lopulta tehdaan.

Monella alueella ensimmdinen ajatus on kerdtd mahdollisimman paljon tietoa erilaisista
jarjestelmistd. Kokemus kuitenkin osoittaa, ettd datan mdadrd ei yksin ratkaise mitadan.
Tarkedmpdd on tunnistaa, mitd tietoa padtdksenteon tueksi tarvitaan.

Matkailuyritykselle tallaisia kysymyksid voivat olla esimerkiksi:

e Mistd asiakkaat |6ytavat yrityksen?

e Mitk& markkinat kasvavat?

e Milloin asiakkaat varaavat palvelun?

e Miksi asiakkaat suosittelevat yritystd?

e Mitk& palvelut tuottavat eniten liikevaihtoa?
o Kuinka asiakkaiden viipymad voisi pidentdda?

Kun kysymys on selvillé, voidaan valita oikeat mittarit ja tiedonléhteet. Ruka-Kuusamon tiedolla
johtamisen mallia rakennettiin yritysten tarpeista I&htien. Keskeinen oppi oli, ettd yritykset
sitoutuvat tiedon hyddyntdmiseen paremmin silloin, kun ne kokevat tiedon vastaavan omiin
kdytanndn tarpeisiinsa.

Ihan kaikkea ei voi mitata

Moni matkailutoimija toivoo saavansa mahdollisimman tarkkaa tietoa matkailijoiden likkeistd,
rahankdaytostad ja kayttaytymisesta.

Kaytanndssa kaikkea ei kuitenkaan voida mitata téydellisesti ja data on monesti maksullista.
Esimerkiksi:

o Tilastokeskus kertoo rekisterdidyn majoituksen kehityksestd.
o AirDNA arvioi lyhytaikaisvuokrauksen kehitystd.

o Operaattoridata kertoo ihmisten liikkeista.

o Asiakaskyselyt kertovat matkailijoiden motiiveista.

o Verkkoarviot kertovat asiakaskokemuksesta.



e Data Appeal auttaa kohteita muuttamaan vaikean matkailijadatan selkeiksi
n&kemyksiksi matkailijakysynndastd, vierailijokayttdytymisestd ja kohteen suorituksesta —
kunnan matkailijakysely alkaa mitata ndité lokakuussa 2026

Jokaisessa tiedonldhteessé on omat vahvuutensa ja rajoitteensa — ja usein myds hintalappunsa.
Visit Turku Archipelagossa korostettiin, ettd kansainvdlisten matkailijoiden koko matkaketjun
seuraaminen on edelleen vaikeaa. Yksittdinen tietoldhde ei yleensé pysty vastaamaan kaikkiin
kysymyksiin. Oleellista on yhdist&i&d omaan toimintaan useampi tiedonlédhde ja tulkita dataa siten,
ettd siitd voidaan tehdd kaytannoén padtoksid liketoiminnan kehitt&miseksi.

Siksi tiedolla johtamisessa térkedmpad on eri tietoldhteiden yhdist&dminen kuin tdydellisen tiedon
tavoittelu ja tarke@dmp&d on holistinen, mitattava ja ymmarrettdvé tieto sen sijaan, ettd
seurattaisiin ihan kaikkea.

Dashboard ei vieléa ole tiedolla johtamista

Monilla matkailualueilla on kaytdssa erilaisia raportointi-, analytiikka- ja dashboard-ratkaisuja.
Tiedolla johtaminen ei kuitenkaan synny siitd, ettd tietoa kerdtddn yhteen ndkymadn.

Jaettujen kokemusten mukaan tarkeinté on sopia:

e kuka tietoa seuraa

e miten poikkeamat tunnistetaan

e milloin havainnoista keskustellaan

e MIitd toimenpiteitd niiden perusteella tehdddn

Data muuttuu tiedolla johtamiseksi vasta silloin, kun sen perusteella tehdadan paatoksida.
Esimerkiksi:

e markkinointia suunnataan uudelleen perustuen kyselytuloksiin
e tuotteita kehitetddn

e sesonkia pidennetddn

e investointeja suunnitellaan

e henkildstdn tarvetta ennakoidaan

Pelkk& raportointi ei viel& muuta toimintaa, vaan datan oikea tulkinta.

Tiedon keraaminen on pitkdjénteista tyéta

Useissa haastatteluissa korostui, ettei tiedolla johtamista rakenneta yhden hankkeen aikana
valmiiksi.

Ruka-Kuusamossa mallia on kehitetty jo useiden vuosien ajan. Turun alueella puolestaan useita
tutkimuksia toistetaan samoilla menetelmillé usean vuoden vdlein, jotta muutoksia voidaan
seurata luotettavasti. Tarke&d on jatkuvuus ja datan kertyminen useammalta vuodelta seké
datan tulkinta oikein padtdksenteon tukena.

Yksittdinen kysely tai raportti kertoo tilanteen yhdell& hetkelld. Arvokkainta tietoa saadaan
silloin, kun samoja mittareita seurataan vuodesta toiseen.



Ndain voidaan tunnistaa:

e kasvavat markkinat

e muuttuvat matkailijavirrat

e sesonkien muutokset

e asiakaskayttdytymisen muutokset

o markkinointitoimenpiteiden vaikutukset

Kaikkea tietoa ei voi, eikd tarvitsekaan yksin ker&td. Toimiva ekosysteemi ldhtee siitd, ettd
useamman tason toimijat puhaltavat yhteen hiileen. Matkailijon mielessé Lappi ei ole vain
Sodankyld tai Sodankyld ei ole Lappi — ja matkailijan suositus voi parhaimmillaan vaikuttaa
pidemmalld aikavalillé koko Suomesta luotavaan maakuvaan maailmalla.

Tiedon jakaminen hyédyttaa kaikkia

Haastatteluissa nousi esiin myds toinen térked ndkdkulma: tiedon saaminen edellytt&d usein
tiedon jakamista. Monet matkailun tilastot perustuvat siihen, ettd yritykset luovuttavat
anonymisoitua tietoa yhteiseen kayttoon.

Kun yritykset osallistuvat tiedon ker&dmiseen, voidaan muodostaa alueellinen kokonaiskuva
esimerkiksi:

o kayttdasteista

e matkailijavirroista

e |&Ghtdmarkkinoista

e matkailutulosta

e sesonkien kehityksestd

Tama tieto hyoddyttad lopulta myds yrityksid itseddn, sillé sen avulla voidaan tehdéd parempia
padtdksid sekd yritys- ettd aluetasolla.

Mita voimme oppia muilta matkailualueilta?

Turun, Tampereen, Ruka-Kuusamon, Kolin ja Serlachius-museoiden kokemuksista nousee esiin
yksi yhteinen johtop&atds: tiedolla johtaminen ei ole yksittdinen jarjestelma tai ohjelmisto, vaan
toimintatapa.

Onnistuneissa esimerkeissa yhteisid tekijoita ovat:

o selked tavoite tiedon ker&amiselle

e yritysten tarpeista ldhtevd kehitt@minen

e useiden tietoldhteiden hyddyntdminen

e tiedon sadanndllinen tarkastelu

e vastuuhenkild tai organisaatio tiedon kokoamiselle
e paatdksenteko tiedon pohjalta

Tiedolla johtamisen tarkein kysymys ei lopulta ole, kuinka paljon dataa kerdtédn, vaan kuinka
hyvin sitd osataan hyddyntad matkailun kehitt@misessé. Sodankylédn matkailun nékdkulmasta
tarkeint& on rakentaa sellainen toimintamalli, joka on riittévan yksinkertainen, kaytanndnléheinen
ja jatkuva, jotta tieto muuttuu konkreettisiksi toimenpiteiksi sekd yrityksissé ett&d matkailun
kehittdmisessa.



Tiedon hyédyntédminen omassa markkinoinnissa

Olipa tiedon keruutapa mik& tahansa, uskoisin ettd useimmissa yrityksissd sen tarkoitus on
maksimoida yrityksen tekemdad voittoa. Yritysten kapasiteetti kerGta tietoa on eri ja osa tietoon
padsystd on maksullista. Talléin alle on listattu ilmaisia keinoja, joiden avulla voi seurata oman
liketoiminnan vaikuttavuutta ja sen mukaan seurata omaa toimintaa. Oleellista ei monesti ole
tiedon maard, vaan laatu ja ennen kaikkea se, mitéd tiedolla tehd&dn. Huomioi kuitenkin GDPR-
vaatimukset ja se, etté esimerkiksi liikesalaisuustietoja tai ihmisten henkildkohtaisia terveystietoja
ei kuulu katsoa etenkddn, jos oman liketoiminnan kehitys ei sitd vaadi. Henkildkohtaisen
sahkdpostikin katselu voi olla yksityisyydensuojaloukkaus ja lailla rangaistava, joten turvallisia
keinoja tiedon kerddmiseen omassa liiketoiminnassa kannattaa kehittéd. On myds hyva muistaa,
ettéd tiedon keruu vie aikaag, jolloin on térkedd jo ennen aloitusta miettid, mitkd ovat ne
indikaattorit joita ymmarrat, joiden mittaus on vertailukelpoista sekd niinik&an, mitd tiedolla
tavoittelet: onko se asiakkaan ymmdarryst&? onko se markkinoinnin kohdentamista oikeaan
aikaan? onko se tuotekehitystd?

ldeaalitilanteessa tuotteesi ilmestyy asiakkaan eteen jo ennen kuin asiakas itsek&dn huomaa
tarvitsevansa tietoa palvelustasi. Jokainen meisté on ollut sen tilanteen edessd, kun olet
keskustellut ystavasi kanssa vaikkapa vésymyksestd ja kuinka ollakaan, tuote vésymyksen
vahentdmiseen ilmestyy sosiaalisessa mediassa omaan feediin.

Maksuttomat ja maksulliset Iahteet tiedonkeruussa:
Maksuttomat:
Oma kassajdrjestelmd, sosiaalinen media ja tilinauha

Oman tiedolla johtamisen toimintamalli: Kassajarjestelmdstéd nédet oman myynnin kehityksen eri
vuodenaikaan. Maksuoperaattorit tarjoavat joskus myds erittelyd siitd, onko kyseessd ollut
korttiosto kotimainen vai ulkomainen. Talldin asiakasprofiilin rakentaminen voi olla kiinnostavaa.
Lisdksi sosiaalisen median postauksen tykk&dmisten analysoinnilla ndet, millainen postaus on
vedonnut kuluttaijiin, eli millainen tuote kohderyhmad kiinnostaa.

Maksulliset:

e Benchmarking Alliance

e Data Appeal

o Tekodlybotit: Ostamalla oman digitaalisen asiakasneuvojan voit saada dataa millé kielillé
palveluitasi on haettu, mihin vuodenaikaan sek& miké& palvelu on kiinnostanut. T&md voi
auttaa palvelumuotoilussa sekéd oman markkinoinnin kohdentamisessa. Usein onnistunut
markkinointi on sitd, etté tunnetaan asiakasryhma sekd ennakoidaan heiddn tarpeensa.



3. Nadin tieto muuttuu kannattavammaksi liikketoiminnaksi
Asiakkaiden arvo, hinnoittelu, menetetty myynti, lisimyynti
Kaikki asiakkaat eivat ole yhtd arvokkaita

Moni yritys seuraa asiakasmadrid, mutta huomattavasti harvempi seuraa asiakkaiden todellista
arvoa.

Esimerkiksi:

e Asiakas A viipyy yhden yon ja kayttad 120 €
e Asiakas B viipyy neljd yota ja kayttad 1200 €
e Asiakas C tulee joka vuosi takaisin

Liikevaihdon ndkokulmasta ndma eivdt ole samanarvoisia asiakkaita.

Siksi yrittdjan kannattaa seurata:

Keskimadrainen kulutus / asiakas

Keskimadrainen kulutus / matkaseurue

Toistuvien asiakkaiden osuus

Asiakkaan elinkaaren arvo (Customer Lifetime Value)

Monessa yrityksessé huomataan vasta analyysin jalkeen, etté suurin osa markkinointibudjetista
kohdistuu asiakasryhmadn, joka tuottaa vain pienen osan likevaihdosta.

Kysymys yrittajalle: "Ketké ovat yritykseni kannattavimmat asiakkaat, ei vain lukumdédrdisesti
suurimmat?”

Lisciksi: 4 Toistuvien asiakkaiden osuus

Toistuvien asiakkaiden osuus on monesti kiinnostavampaa, koska uuden asiakkaan hankkiminen
on kallista, palaava asiakas kertoo tyytyvdisyydestd ja suosittelijat tuovat uusia asiakkaita

Moni kokenut yritt&jé sanoisi timdan olevan tarkedmpi mittari kuin tykk&ysmadrat tai ndyttdkerrat.
Monesti Suomessa sanotaan, ettd huono kello kauas kantaa, mutta hyvéa ei niin kauas: ndin
suosittelun ja puskaradion merkitys on monesti todella suuri. Jos onnistut toteuttamaan
mielikuvassa annetun palvelulupauksen ja saamaan suositteluja, on sekin jo suurempi mittari,
jonka pitdisi nGkyd asiakastyytyvaisyydessd sekd liikevaihdossa.

Talléin kannattaa kysyda asiakkaalta yksi asia, jota kilpailijasi ei tiedd.
Moni kysely sisaltad samat kysymykset:

e mistd tulit

o k&

e sukupuoli

e suosittelisitko

Mutta kaikkein arvokkain tieto 16ytyy usein avoimesta palautteesta.



Esimerkkejé: Mikd oli matkasi paras hetki? Mikd oli suurin pettymys? Mik& sai sinut valitsemaan
juuri meidat? Mika olisi saanut sinut viipymadn pdivan pidempdadn/hetken pidempddn juuri
meilla?

Viimeinen kysymys on usein erityisen hyddyllinen. Jos 30 % asiakkaista sanoo: "Olisimme jadneet
yhdeksi yoksi pidempdadn, jos iltaohjelmaa olisi ollut enemman” — voi sis@ltéd eurojen arvoisen
tuotekehitysvihjeen.

Menetetty myynti
Useimmat yritykset seuraavat myyntid, mutta harvempi seuraa menetettyd myyntid.
Esimerkiksi:

o verkkosivukavijat eivat varaa

o tarjouspyyntd jad toteutumatta

o asiakas kysyy palvelug, jota ei ole
e majoitus myydadan loppuun’

N&ma kertovat usein enemmadn kasvupotentiaalista kuin toteutunut myynti.

Seurattavia asioita:

Kuinka moni aloittaa varauksen mutta keskeyttaa?
Mit& palveluita kysyt&dn, joita ei ole tarjolla?
Kuinka monta asiakasta joudutaan ohjaamaan muualle?

Jos joulukuussa 100 asiakasta jad ilman majoitusta, kyse ei ole epdonnistumisesta vaan tiedosta,
joka voi perustella investointeja.

Asiakkaan reitti

Matkailuyritt&jat tuntevat yleensd oman yrityksens@ hyvin, mutta harvemmat tietévat, misté
asiakas tuli ennen meitd tai minne han jatkoi matkaansa meiddn jalkeen. Talldin paikallistiedon
rooli nousee ensisijaiseen rooliin koko ekosysteemin kannattavuuden kasvattamisessa: Voit
esimerkiksi kysy& asiakkaalta:

"Mitk& kolme paikkaa kuuluvat tdhdn Lapin matkaan ja mitkd teiddn matkassanne olivat
parhaat paikat?”

Vastaukset voivat paljastaa esimerkiksi:

e Sodankyld + Saariselk&
e Luosto + Pyh&
e Rovaniemi + Kakslauttanen + Sodankyl&

Tama on erittdin arvokasta tietoa yhteistydn, markkinoinnin ja tuotekehityksen nékdkulmasta, sillé
monelle kansainvdliselle kavijalle ei ole tarkedd, ettd vierailisi ainoastaan yhdessd kunnassa.
Yrittdjand et valttdmattd kilpaile naapurikunnan kanssa, vaan kuulut samaan matkailuketjuun,
joko yksittdisen matkaajan osalta tai ryhmén matkan osana.



Tiedolla johtaminen ja hinnoittelu: Alé seuraa vain kdyttdastetta tai keskihintaa — seuraa
hakukayttaytymistd ja ndaitd kaikkia yhdessd sekd reagoi maailman tapahtumiin ja hae
useampi kumppani maailmalta, jos joku matkanjéarjestdjd peruukin tulonsa lahtémaan
taloudellisen tilanteen vuoksi.

80 % kayttdaste ei automaattisesti tarkoita hyvad tulosta.

Esimerkki kahdesta yrityksesta:
Vaihtoehto Kayttéaste Huonehinta
A 100 % 100 €

B 80 % 180 €

Yritys B voi olla huomattavasti kannattavampi.
Siksi kannattaa seurata:

e keskihintaa

kayttdastetta

liikevaihtoa per huone (RevPAR)

likevaihtoa per asiakas

Tarked kysymys on "Myynkd kapasiteettini liian halvalla?" — ja onko parempi myydd majoitus
tayteen, kuin ett& odottaisi asiakkaiden toteuttavan varauksia kallimmalla hinnalla?

Heikot signaalit

Data kertoo menneisyydestd. Kilpailuetu syntyy siité, ettd tunnistaa tulevat muutokset ennen
muita ja siitd, ettd pystyy olemaan proaktiivinen reaktiivisuuden sijaan. Jos ndet jo vaikkapa
mahdollisen asiakkaan hakukdyttéytymisesté tai klikkausdatasta, ettd "auroras in Sodankyla”, tai
ettd klikkaukset sivustolle ovat lisGdntyneet jostakin tietyst& maasta, kannattaa ehkd tehdd
nopea pohdinta voiko tdmda vaikuttaa minun tuotteeni kysyntadan.

Seuraa esimerkiksi:
e mitd asiakkaat alkavat kysyd enemman
e mitd uusia lahtdmarkkinoita ndkyy verkkosivuilla
o milla kielillé yhteydenottoja tulee
o millaisia hakutermej& verkkosivuilla kaytet&dn
e mist& maista sosiaalisen median seuraajat kasvavat

Usein uusi markkina nékyy ensin hakudatassq, sitten verkkosivuliikenteessa ja vasta lopulta
varauksissa.



4, Digitaalinen léydettdvyys ja tekodly
Verkkosivut, varauskanavat, asiakasarviot ja tekoélyhakujen mahdollisuudet seka rajoitteet.
Tekodlyn rooli matkailumarkkinoinnissa
Aikaisemmin matkailija etsi tietoa esimerkiksi kirjoittamalla Googleen:

e accommodation in Sodankyla
e things to do in Sodankyla
e northern lights tours Lapland

Nyky&adn useampi matkailija saattaa kysyé suoraan tekodlylté:yha
"Suosittele minulle rauhallinen majoitus Sodankylastd kahdeksi ydksi lokakuussa.”
tai

"Miss@ voin sydda paikallista ruokaa Sodankyléssa?”

Talldin - matkailijo ei valttémattd koskaan kdy varsinaisessa Google-haussa. Han saa
ensimmdisen vastauksen tekodlyltd.

Tama luo yrityksille uuden haasteen: Miten tieddn, ettd minut 16ydetadn, jos asiakas ei jata
perinteistd hakudataaq, silld ongelmana on ettei tekodly ei jatd samanlaisia digitaalisia jalkid,
kuin Google.

Perinteisess& hakukoneessa yrittdjd pystyy usein ndkemadn:

e millé hakusanalla asiakas tuli sivulle
e mistd maasta asiakas tuli

e mille sivulle hédn saapui

e mitd hdn teki sivustolla

Tekodlypalveluissa t&td tietoa ei valttdmattd saada ndkyviin samalla tavalla. Esimerkiksi
matkailija voi kysyd tekodlyltd: "What are the best winter experiences near Sodankyl&?"

Tekodly kokoaa vastauksen useista ldhteistd eikd kayttgja valttdmattd koskaan avaa
alkuperaisi@ verkkosivuja. Siksi verkkosivujen kdvijatilastot voivat tulevaisuudessa kertoa entistd
pienemmdn osan matkailjon todellisesta tiedonhakupolusta. Lisdksi jos kayttdjd jatkaakin
matkaansa sivustolle, dataa kdyttdjastd saa mahdollisesta asiakasneuvoja-chatbotista, joka voi
tallentaa tiedot GDPR-ystavdllisesti — talldin tekodlybotin raportti voi antaa erinomaista dataa
asiakkaasta, jota et muuten saisi.

Tekodlyhakujen mahdollisuudet seka rajoitteet

Vaikka varsinaista hakua ei ndhtdisikddn omalla verkkosivulla, kayttéytymistd voidaan edelleen
seurata vdlillisesti.

1. Seuraa yhteydenottojen sisaltdéa
Kirjaa ylos:

e mit& asiakkaat kysyvat
o milla kielelld kysymykset saapuvat
e mitd tuotteita tiedustellaan



Jos samat kysymykset alkavat toistua, kyseessd voi olla uusi asiakastarve tai markkinamuutos.
Esimerkiksi, jos vuonna 2024 kysyttiin paljon:

e revontulia

e husky-safareita
Vuonna 2027 voidaan kysyd enemman:

o etatydmatkailua
e hyvinvointipalveluja
o kesdaktiviteetteja
2. Seuraa sosiaalisen median analytiikkaa
Vaikka tekodlyhaku ei ndy verkkosivustolla, kiinnostus ndkyy usein:

e Facebookissa
e Instagramissa
e TikTokissa

e LinkedlIniss&

Kasvavat katselukerrat tai seuraagjat tietyisté maista voivat olla ensimmdinen merkki uudesta
markkinasta.

3. Kysy asiakkailta suoraan

Lisad palautekyselyyn yksi uusi kysymys:

Mistd kuulit meista?

Vaihtoehdot voivat olla:

e Google
e Sosiaalinen media
o Tuttavan suositus
o Matkanjarjestdja
o Tekodlypalvelu (ChatGPT, Copilot, Gemini tms.)
e Muu
Moni yritys ei talla hetkelld kysy tétd lainkaan.
4. Seuraa brandihakujen maaraa
Jos ihmiset eivat endd hae palvelua vaan yrityksen nimed, tunnettuus on usein kasvamassa.
Esimerkiksi:

e "Sodankylé majoitus” = ensin

e "Hotelli X Sodankyl&" > my&hemmin



Tama kertoo, ettd tietoisuus yrityksestd on jo syntynyt muualla. Toisaaltg, jos sinulla on toimiva
sivusto, tekodlybotti voi tallentaa keskusteluja ja antaa arvokasta dataa siihen, milla kielillé
palveluitasi on etsitty, ja milloin.

Uusi mittari: Tekodlyléydettavyys

Jotta tekodlykin 16yt&d palvelusi, kannattaa mahdollisesti tarkastaa seuraavia asioita:

Tarkistettava asia Kylla Ei
Tekodly tunnistaa yrityksen oikein U U
Tekodly tunnistaa sijainnin oikein U U
Tekodly tunnistaa palvelut oikein O O
Tekodly l6ytad yhteystiedot O O
Tekodly l6ytad verkkosivun O O
Tekodly suosittelee yritystd aiheeseen liittyvissd hauissa [0 O

Mitd jos yritykseni ei ndy tekodlyvastauksissa?

Tarkista, ettd:

O Yrityksell&d on oma verkkosivusto
O Yritys 16ytyy Google Business Profilesta
O Yritys 10ytyy Visit Sodankyl&d-Sompiosta seké& mahdollisista alueellisista matkailusivustoista

O Verkkosivulla kerrotaan selkedsti:

e mitd palvelua tarjotaan

e missA palvelu sijaitsee

e kenelle palvelu sopii

e milloin palvelu on saatavilla

e miten palvelu varataan
[0 Sama tieto 16ytyy sekd suomeksi ettd englanniksi
O Asiakasarvioita kertyy sadnndllisesti

O Sivusto sisaltéd ajankohtaista sisdltdod eikd pelkkdd perustietoa

Tekodlyaikana ndkyvyyttd ei valttmattd mitata endd pelkdstddn verkkosivujen
kavijamadarilla. Yha tarke@dmmdaksi muodostuu se, kuinka hyvin yrityksen tiedot I8ytyvat
verkosta rakenteellisessa muodossa, kuinka usein yrityksestd puhutaan muualla verkossa ja
kuinka helposti tekodly kykenee ymmartdmadn yrityksen palvelut. TekodlyldydettGvyyden
kannalta tarkeint& on, ettd verkkosisallosta kay selkedsti ilmi mita palvelua tarjotaan, missa
palvelu sijaitsee ja kenelle se on tarkoitettu.

Toisin sanoen: tulevaisuudessa tdrkeintd ei valttdmdattd ole saada matkailijoa klikkaomaan
sivustolle, vaan saada oma yritys mukaan siihen vastaukseen, jonka matkailija saa tekodlylté.



Tamakin on tiedolla johtamista. Seurataan paitsi sitd, mitd asiakkaat tekevat, myods sitd, miten
asiakkaat I6ytavat meidat.

Tiedolla johtaminen ja ennakointi:

Matkailun tiedolla johtaminen toisin sanoen yhdistdd yritystasolla kaksi asiaa: oman
asiakaskunnan tarpeiden tuntemisen, niiden ennakoinnin ja nopeat korjaukset. Toisaalta, kaikkea
emme voi mekadn elédmdassdmme ennustaa. Talldin yrittdjand voi olla kannattavaa yhdistdd oma
kdytdnndn tieto wuutisoinnin ja muun seuraamiseen: jos tiedetddn, ettd yksi tarked
matkakumppani tulee jostakin tietystd maasta jonka julkinen velka ylittéd tietyn rajan eiké
tavallisella kuluttajalla ole en&d varaa arkisiin askareisiin, ei kannata kumppanuuksia rakentaa
yhden toimijan varaan. Kumppanuuksia kannattaa vaalia, mutta munia ei missddn nimessd
matkailun saralla  kannata laittaa yhteen koriin, vaan yhdistGdd analyysi erilaisten
kohdemarkkinoiden taloustilanteeseen. Visit Finland uutisoi esimerkiksi, ettd Saksan markkina on
ollut kasvava, sieltd tullaan Suomeen matkalle puhtaan ilman, hiljaisuuden ja laadukkaan
kokemuksen takia.

Miten matkailija saadaan ostamaan?

Moni matkailuyritys seuraa verkkosivujen kavijamadria, nayttdkertoja tai seuragjien madrdd.
Nama kertovat kiinnostuksesta, mutta eivat viel& ostamisesta.

Tiedolla johtamisen ndkdkulmasta tarkedmpi kysymys kuuluu:
Missd vaiheessa matkailija tekee paatdksen?
Tyypillinen matkailijan pa&téspolku nayttad talta:
1. Haaveilu
Tiedonhaku
Vertailu
Varaaminen

Matkustaminen

o U A WD

Kokemuksen jokaminen
Yrityksen kannattaa miettid, missé vaiheessa se pystyy vaikuttamaan asiakkaaseen.
Sodankyld-mainos oikeaan aikaan

Moni ajattelee markkinointia niin, ettd "Tehd&dn hieno mainos ja toivotaan parasta.”.
Todellisuudessa matkailumarkkinointi on usein gjoitusta ja on hyvd muistaq, etté sama henkild
reagoi eri tavalla eri hetkelld.

Esimerkiksi:
Vaihe 1: Haaveilu

Asiakas selaa Instagramia.

Mainos:

"Katso kuinka revontulet tanssivat Sodankylan yllé."
Tavoite ei ole myynti. Tavoite on synnyttdd kiinnostus.



Vaihe 2: Suunnittelu
Asiakas alkaa googlata:

e Lapland winter holiday
e Northern lights Finland
e Finland winter travel

Nyt tavoitteena on ndkyd hakutuloksissa.

Vaihe 3: Varauspadtos
Asiakas vertailee vaihtoehtoja:

e Rovaniemi
Saariselk&
Ylias
Levi
Sodankyld

Tassd vaiheessa ratkaisevat:
e hinta

saavutettavuus

arvostelut

kuvat

varauksen helppous

Mittarien tulkintaa:

Mittari Mit& se kertoo? Mahdollinen toimenpide

Kayttdaste Kuinka suuri osa kapasiteetista onSelvitd  hiljaiset  ajankohdat ja
kdytossa? kysynndn esteet.

Keskihinta Milla hinnalla majoitus myyd&dénArvioi hinnoittelua sesongeittain.

keskimadarin?

Varauskanavien osuus |Mistd varaukset tulevat?

Vertaa kanavien  tuottoa  ja
kustannuksia.

Keskimdadarainen kulutus Paljonko asiakas kayttéd rahaa?

Testaa  lisGmyynti@  tai  uusia
palvelupaketteja.

Menetetty kysynt& Mit& asiakas ei saanut ostettua?

Selvita, onko lisdkapasiteetille
todellista tarvetta.

Palaavien asiakkaidenKuinka moni asiakas palaa?

osuus

Kehit& uusintaostoa jo
asiakassuhdetta.

Kayttdaste tai liikevaihto ei yksin kerro kannattavuudesta. Majoituksessa kannattaa tarkastella
myds muuttuvia kustannuksia, jakelukanavien palkkioita ja katetta. Samoin asiakkaan elinkaaren



arvo on hyddyllinen kdasite, mutta pienyritykselle riittéd usein aluksi palaavien asiakkaiden madardn
ja heiddn ostojensa seuraaminen.

Mitd data kertoo onnistuneesta markkinoinnista?

Moni yrittdj& seuraa vain tykkayksid. Kannattavampaa olisi seurata:

Mittari Mita kertoo?
Sivustokaynnit Kiinnostus
Yhteydenotot Harkinta

Varaukset Ostopddatds
Keskim&drdinen ostos Asiakkaan arvo
Uudelleen ostaminen Tyytyvaisyys
Suositukset Pitk&aikainen vaikutus

Huom! Tykkdys ei maksa laskuja. Ainoastaan maksettu varaus tai ostettu tuote maksaa.
Kiinnostavampaa on seurata, kuinka moni reaktio oikeasti johti toimintaan kohti asiakkaan
matkaa Sodankyl&d kohti.

Kaytdnndn esimerkki - kahvila
Kahvila huomaa datastaan:

e Saksankieliset asiakkaat kasvavat
e Revontulisesonkina iltapdivaruuhka kasvaa
e Esim. kanelipullat loppuvat paivitt&in klo 15

Perinteinen ratkaisu: Leivotaan enemman pullia.

=>» Tiedolla johdettu ratkaisu:

e tehd&dn saksankielinen menu

e markkinoidaan "coffee break before aurora hunt"

e myyd&d&n mukaan otettavia evaspaketteja ja kysytddn vield, onko tarpeelliset evadt nyt
mukana

Data muuttuu rahaksi vasta silloin, kun toimintaa muutetaan oikein.
Matkailijan matkakassan metsdastys
Matkailija saapuu Sodankylaan.

Hanelld voi olla kaytettévissddn esimerkiksi:

e 1500 € matkabudjetti
e 5 pdivan vierailu



Kysymys ei ole:
Kuinka paljon han kaytt&d minun yrityksessani?

Vaan: Kuinka suuri osa hénen koko matkakassastaan jad Sodankylaan?

Esimerkiksi:

Kulutuskohde €
Majoitus 700
Ravintolat 250
Aktiviteetit 350
Ostokset 100
Liikkuminen 100

Tahan tietoon peilaten yrittdjdn kannattaa miettid: Miten saan suuremman osuuden tdasta
rahasta sek& mietti@ omaa kassajdrjestelméad suhteessa kuluttajan keskikulutukseen —
paljonko matkailijan keskikulutuksesta kaytettiin minun alani palveluun ja miten voin viela
entuudestaan maksimoida asiakkaan minulle jattamad taloudellista tuottoa? Voinko tehdd
vield nopeaa lisdmyyntid kysymalld asiakkaalta, tarvitsisiko han jotain muuta matkaan?
Voinko esim. vessakdynnin ohessa kysdist& ottaako matkaan take-away-kahvin?

Asiakkaan seuraava ostos

Erittdin harva matkailuyritys mittaa t&td. Kun asiakas poistuu yrityksestd, kysy:
"Mit& aiotte tehdd seuraavaksi?”

Kahvilalle téma voi paljastaa:

e asiakkaat menevat Luostolle
e asiakkaat etsivat lounasta
o asiakkaat etsivat revontulipaikkaa

Talldin kahvila voi:

e tehdd yhteistydtd muiden yrittdjien kanssa
e jakaa suositteluita

e saada provisiota

e pidentdd asiakkaan viipymad

Ja tuoda yhdessé koko ekosysteemille enemman tuloja. Jos asiakas on tehnyt jo luonasi oston,
ei ole endd sinulta pois kysy& mitd asiakas ehkd seuraavaksi tekee. Kaikki eivat valttdmatta
vastaa, mutta joissain tapauksissa tilanne antaa sinulle arvokasta hiljaista tietoa, jota yksikadn
tiedolla johtamisen malli ei kerdd.



Uusi mittari asiakastoiminnassa: padatosvaikutus

Jos mietit, kuinka moni asiakas kertoo valinneensa yrityksen meidan sisallén vuoksi, kysy
talldin asiakkaalta: Mika vaikutti eniten paatdkseesi valita meidat?

Esimerkiksi:

O Google

O Sosiaalinen media

O Tekodlypalvelu

O Arvostelut

L] Tuttavan suositus

LI Matkanjarjestdja

L1 Muu

Téma on usein paljon arvokkaampaa tietoa kuin kavijamaarat.

Mita Sodankylan matkailumarkkinoinnista viela puuttuu?
Miten vaikutetaan varauspadatdkseen ennen kuin matkailija edes etsii Sodankylaa?
= Tama on se kaikkein arvokkain markkinoinnin vaihe.

Matkailija ei useinkaan etsi Sodankylad.
Han etsii:

e revontulia

e hiljaisuutta

e luontoa

e talvilomaa

e Lapin kokemuksia

e vaellusreitteja

o tahtia
e aitoa paikalliskulttuuria

Siksi markkinoinnin pitdisi ndkyd ndiden teemojen yhteydesséd ennen kuin asiakas tuntee
Sodankyl&d. Toisin sanoen: Asiakas ei osta Sodankylad. Han ostaa unelman, jonka Sodankyld
pystyy toteuttamaan.



5. Sodankyldn matkailu numeroina

Tilastoja ja tulkintaa

Alla hankkeen aikana kerdéttyjd tilastoja oman toiminnan peilaamiseen

Kansainvdliset rekisterdidyt ydopymiset Sodankylésséa viime vuosina (pdaivitetty 16.10.2026)

Maa 2021 2022 2023 2024 2025
Saksa 2364 10 097 1336 10 855 13 581
USA 2350 5188 7459 9154 9435
Ruotsi 1009 703 1016 624 835
Puola 108 533 473 476 743
Eurooppa 33 819 75916 76 412 93 918 92 463
Aasia 1112 7947 27 303 26 501 14 254

Lahde: Bislenz/Tilastokeskus

Sodankylan kansainvalinen matkailu ei perustu yhden markkinan varaan, mik& parantaa matkailuelinkeinon
resilienssid. Samalla luvut osoittavat, ettd markkinat voivat muuttua nopeasti, mink& vuoksi kysynndn ja
lahtémarkkinoiden sadanndllinen seuranta on tarke&d. Esimerkiksi pieni notkahdus Aasiasta tulleiden ydpymisten
taustalla voi kertoa esimerkiksi lentohintojen noususta, joka voi ennustaa pidempiaikaistakin kulkusuuntaa. Kaikkeen
tietoon on aina tarkedd peilata ldhtémaan markkinoiden taloudellista ja poliittista tilannetta, jotka vaikuttavat
kuluttajon kukkaroon = ja siihen, mihin matkailuun tarkoitettu budjetti padtetadn kayttad.

Matkailijamé&darien taulukoita, eraan gallerian kavijamadaria viime vuosilta Sodankylassa:

2021 2022 2023 2024 2025
1543 hlo 1748 hlo 2085 hl6 2132 hld 2095 hlé

Taalla kavijgmadrat kasvoivat vuosina 2021-2025 noin 36 prosenttia. Suurin kasvu tapahtui
vuosina 2022-2023, minkd jalkeen kavijamadrd on pysynyt melko vakaana noin 2 100 vuosittaisen
kavijan tasolla. T&ma voi viitata siihen, ettd koronapandemian jélkeinen kysynnén palautuminen
on suurelta osin toteutunut. Tiedolla johtamisen ndkdkulmasta seuraava kehitysaskel ei
valttdmattd ole kavij@madran kasvattaminen, vaan kavijdiden viipyman, kulutuksen ja alueella
tapahtuvan asioinnin lisd&minen, mikali matkailusta kasvavaa ja alueelle jgavad tuloa halutaan
kasvattaa tulevina vuosina.

Rekisterdidyt yopymiset Sodankylassa viime vuosilta

2021 2022 2023 2024
157 732 202108 204 954 210 426

2025
205 836

2026
133137

** = ennuste viime vuosiin perustuen

Majoitusliikkeiden huoneiden keskihintojen vaihtelu lahikuntien alueilla viime vuosina (koko
vuoden keskiarvo, Bislenz) — Tilastokeskuksen viralliset majoitusliikkeet

Kunta 2022 2023 2024 2025
Sodankyld 148,74 160,08 148,16 104,06
Kittilé (Levi) 130,33 133,08 14196 161,97
Rovaniemi 14942 164,73 136,51 154,92
Inari (Saariselkd) | 109,08 106,23 110,32 128,99




Majoitusliikkeiden huonekdayttéasteita viime vuosilta - Tilastokeskuksen viralliset
maijoitusliikkeet (koko vuoden keskiarvo, Bislenz)

Kunta 2022 2023 2024 2025

Sodankyla 34,79% 3991% 43,66% 44,18%
Kittila (Levi) 44,58% 48,52% 48.92% 47,67%
Rovaniemi 49,29% 56,78% 54,84% 61,76%
Inari (Saariselkd) | 40,81% 45,7% 46,21% 4517%

Keskeinen havainto Sodankylasté matkailijakyselyn perusteella (Salmiplatform):

e Noin 90 % kyselyyn vastanneista oli kotimaan matkailijoita.
o Kansainvdlisia vastaajia oli noin 10 %.
o Merkittava osa vierailijoista oli ohikulkumatkalla.

Mita luvut nayttavat kertovan Sodankylan matkailusta?

« Kansainvalinen matkailu on kasvanut voimakkaasti erityisesti Saksasta (Yhdysvalloista
tullut kiinnostus saattaa johtua jadkariprikaatista)

« Majoitusliikkeiden kayttdéaste on noussut tasaisesti.

o KavijGmaarat ovat kasvaneet, mutta kasvu ndyttad paikoin tasaantuvan.

o Kotimaiset matkailijat muodostavat edelleen merkittévan osan kavijoistd.

o Merkittava osa matkailijoista on edelleen ohikulkumatkalla.

Sodankylédn matkailun kasvupotentiaali ei valttémattd ole pelkastéddn uusien matkailijoiden
houkuttelemisessa, vaan nykyisten kdvijdiden viipymdn pident@misessd, kulutuksen
kasvattamisessa seké ohikulkijoiden muuttamisessa alueella yopyviksi asiakkaiksi.

Johtopdadatos:

Paras matkailuyritys ei valttamatta ole se, jolla on eniten dataa. Paras on se, joka tekee datan
perusteella eniten oikeita paatoksia.

Tiedolla johtamisen tavoitteena ei ole ymmartdd mennyttd vuotta paremmin. Sen
tavoitteena on tehdd seuraavasta vuodesta parempi kuin edellinen.

Kun matkailuyritt@jé oppii tunnistamaan asiakkaidensa tarpeet, mittaamaan toimintansa
tuloksia ja reagoimaan muutoksiin riittavan ajoissa, data muuttuu numeroista kilpailueduksi.

Mita tama tarkoittaa?

Sodankyldn matkailun tulevaisuus ei ratkea yksittdiselld kampanjalla, uudella verkkosivulla
tai yhdella tutkimuksella. Kilpailuetu syntyy siitd, kuinka hyvin alue oppii ymmartGmaan
matkailijoitaan ja kayttdmadn tata tietoa paatdksenteossa.

Tamdan oppaan tarkein viesti on yksinkertainen:

o kerda vain sellaista tietoq, jota aiot hyddynt&d ja joka on sinun liikketoimintasi kannalta
tarkedd

e seuraa muutoksia sadnnéllisesti

o keskustele havainnoista yhdessa tai pyyda yritysneuvontaa ajoissa

o tee tarvittavia muutoksia ajoissa ennen kuin vahinko on tapahtunut



Kun tieto muuttuu padatoksiksi, paatdkset muuttuvat kehittamiseksi ja kehittdminen nakyy
lopulta matkailutulossa.

6. Yrittajan tyokalupakki

Yhden tunnin kuukausirutiini, minimimittarit sek& tulostettava tarkistuslista.

Jos sinulla on vain yksi tunti aikaa kuukaudessa

1.

2.

5.
6.

Katso myynti viime kuukauteen verrattuna.
Katso, mistd maista asiakkaat tulivat.

Lue viisi uusinta asiakaspalautetta — ja vastaa niihin, yllapidd suhdetta asiakkaiden
kanssa!

Tarkista Google-arvosanasi.
Tarkista nakyykd yrityksesi tekodalyhaulla.

Kirjaa yksi kehitystoimenpide seuraavalle kuukaudelle.

Jos teet tdman joka kuukausi, johdat yritystdsi jo tiedolla.

Mikadli toivot lisatietoja, hankkeella on kaytdssddn Salmiplatform-kyselyalusta sekéa Bislenz-
alusta. Emme voi jakaa niiden kayttajatunnuksia, mutta tarjoamme mielelldmme Teams-
neuvontaa tuloksien lukemiseksi.

Matkailuyrityksen datankeruun vuosikello (alla esimerkki, jokainen yritys tuntee itse

parhaiten tiedontarpeensa)

Tiedolla johtamisen ei tarvitse tarkoittaa jatkuvaa raportointia tai raskaita jarjestelmid. Tarkeintd
on keratd tietoa sadnndllisesti ja hyddyntdd sitd padtdksenteossa. Alla oleva vuosikello soveltuu
erityisesti pienille ja keskisuurille matkailuyrityksille.

Tammi—maaliskuu: Talvisesongin seuranta

Talvisesonki on monelle lappilaiselle yritykselle vuoden téarkein ajanjakso.

Kerad tietoa:

kayttdasteesta

asiakasmadristd

|&htdmaista

keskimadrdisesta vippymdasta
asiakaspalautteista

Google- ja Booking-arvosteluista

Kysy asiakkailta:

Mist& 16ysit meiddt?
Miksi valitsit juuri t&mdan kohteen?
Mitd muita palveluja kaytit alueella?

Tavoite: tunnistaa sesongin vahvuudet ja mahdolliset pullonkaulat.



Huhti—toukokuu: Talven analysointi
Sesongin padtyttyd kannattaa pysahtyd hetkeksi datan ddareen.
Tarkastele:

e mikd markkina kasvoi

e mikd markkina pieneni

e miten hinnoittelu onnistui

e miten kayttdaste kehittyi

e mistd parhaat asiakasarviot syntyivat
Tee vertailu:

e Vviime vuoteen

« oman alueen kehitykseen (Sodankyldn kunnan matkailubarometri)

o Tilastokeskuksen majoitustietoihin
Tavoite: tunnistaa mitd kannattaa tehdd enemman ja mistd kannattaa luopua.
Kesd—heindkuu: Kesématkailijoiden ymmartaminen
Kes& tuo usein erilaisen asiakaskunnan kuin talvi.

Kerda tietoa:

e kotimaan ja ulkomaisten matkailijoiden osuuksista
o paivakavijoistd

e palvelujen kaytosta

e asiakastyytyvaisyydestd

Hyddynna:

e QR-koodilla toteutettu palautekysely
« verkkosivujen analytiikka
e sosiaalisen median analytiikka

Tavoite: ymmartad, eroavatko kesd- ja talvimatkailijat toisistaan.
Elokuu—syyskuu: Seuraavan vuoden suunnittelu

Nyt on hyvé hetki tarkastella koko vuoden kehitysta.

Kartoita:

e investointitarpeet

e henkilostotarpeet

e markkinointikanavat
e uudet tuotteet



Tarkastele erityisesti:

e Google Business Profile -tilastoja

e verkkosivujen kavijaddataa

« OTA-kanavia (Booking, Expedia, Airbnb)
o asiakasarvioita

Tavoite: suunnitella seuraavan vuoden kasvu faktojen pohjalta.
Lokakuu—marraskuu: Digitaalisen ndkyvyyden tarkistus

Ennen talvisesongin alkua kaikki [8ydettévyys kannattaa tarkistaa.
Varmista ettd:

o Google Business Profile on ajan tasalla
o Yyhteystiedot ovat oikein

e aukioloajat ovat ajan tasalla

e kuvat ovat ajantasaisia

e verkkosivut toimivat mobiilissa

e palvelut I6ytyvat varauskanavista

Tarkista myds:

e Booking.com-arvostelut
o Tripadvisor-arvostelut
e Google-arvostelut

Tavoite: varmistaa, ettd matkailija ja tekodly [6ytavat yrityksen.
Joulukuu: Vuosikatsaus
Vuoden lopuksi kokoa yhteen tarkeimmat tunnusluvut:

e asiakasmadra

o kayttdaste

e liikevaihto

e keskimadrdinen viipyma

e tdarkeimmat ldhtomaat

e asiakastyytyvaisyys

e parhaat markkinointikanavat

e mist& asiakkaat tulivat
e mik& toimi hyvin
e Mmitd kannattaa muuttaaq, jos likevaihtoa haluaa kasvattaa.

Tavoite: tehdd seuraavan vuoden pddtdkset tiedon perusteella.



Minimimittarit jokaiselle, joka kokee tarvitsevansa tiedolla johtamista toiminnassaan
matkailun saralla:

Jos kaikkea ei ehdi seurata, aloita joistain ndistd ja katso, onko muutosta tapahtunut ja pohdi
miksi tai miksi ei:

Asiakasmadard

Kayttoaste

Keskimadrainen viipymd

Tarkeimmat lahtdmaat

Asiakastyytyvaisyys

Google-arvostelujen keskiarvo

Varauskanavat (mist& asiakkaat tulevat)

Liikevaihto sesongeittain

Joskus paras liikevaihto ei mydskddn synny yhdestd tekijasté: jos bussit tekevat yhtakkid lyhyen
kampanjan myydd lippujaan eurolla uusien asiakkaiden saamiseksi reitilleen, voisi esimerkiksi
Rovaniemeltd tullakin viikonlopuksi Sodankyl&én asiakkaita. Joskus onnistunut kokemus on
yhdistelm& useamman tekijan tydtd — ja ehkd matkailualan toimijat itsekin haluavat lomalle
|&himatkailun tapaan. Joskus on hyvé tunnistaa myds ryhmdématkojen potentiaali ja yhteistydn
merkitys. Esimerkki: jarjestd suunnittelee syysloman tiimipdivad 100km sateelld — tietavatkd he,
ettd Sodankyl&ssd uusi matkailuinfra voi vastaanottaa entistéd enemmadn matkailijoita?



Tulostettava tarkistuslista:
Loydettavyyden tarkistuslista

Matkailija ei valttamattd tunne yrityksesi nimed. Han etsii majoitusta, tekemistd, ruokaa, elémyksid ja
palveluita. K&y nGma 9 kohtaa l&pi oman yrityksesi nékdkulmasta.

1. GOOGLE-HAKU: Loydynkd Googlella?
O Hae yrityksesi nimell&
O Hae tarkeimmalld palvelullasi + Sodankylé
[0 Tee sama haku englanniksi + Sodankyld / Lapland

O Kehitettavada?

2. GOOGLE-YRITYSPROFIILI: Ovatko tiedot oikein kortissa ja Google Mapsissa?
OYrityksen nimi ja toimiala
O Osoite ja puhelinnumero ja yhteystiedot
OVerkkosivun osoite
OPalvelut ja yrityksen kuvaus
OAjantasaiset kuvat
OSijainti on oikea
OAukioloajat ovat oikein ja poikkeusaukioloajat on pdivitetty
O Profiilissa on arvosteluja, joihin olisi hyva vastata

O Kehitettavad?

Muista: matkailija voi hakea esimerkiksi restaurant near me tai cafe open now.

3. SIVUSTO: Kertooko verkkosivuni heti, mit& tarjoan?
O Mit& tarjoamme
O Missa palvelu sijaitsee

[0 Kenelle se sopii (esteettdmyys, ruokarajoitteet, lapsiperheet, juomapiste lemmikeille, pydrahuolto,
sahkdauton latauspaikat?)

O Milloin palvelu on saatavilla
O Mitd se maksaa
O Miten sen voi varata tai ostaa

O Kehitettavada?

4. OTSIKOT JA TEKSTIT: Kaytankd asiakkaan kayttémia sanoja?

O Sivun p&d&otsikko on kirjoitettu hakutermejé vastaavasti



O Paikkakunta tai alue kerrotaan luontevasti
O Sisaltd kertoo konkreettisesti palvelusta

O Kaytdssa on sekd suomalaisen ettd kansainvalisen matkailijan kayttdmid hakusanoja

Kehitettavad?

Ajattele asiakkaan tarvetta: accommodation in Sodankyl& on eri asia kuin yrityksen nimi.

5. KUVAT JA LINKIT: Ovatko kuvat ja linkit kunnossa?

OKuvat esittelevat oikeasti palveluani

OKuvilla on ymmarrettévat nimet ja ALT-tekstit
OSivuston sisdiset linkit ohjaavat hyodyllisiin sis@ltdinin
OVaraus- ja yhteydenottolinkit toimivat

CIKehitettavaa?
6. VISIT-SIVUSTO: Loytyyko yritys Visit Sodankyld-Sompiosta tai Sodankylan
yrityshakemistosta?

OYritykseni l6ytyy jommastakummasta tai molemmista
OYrityksen ja palveluiden tiedot ovat oikein
OYhteystiedot ovat ajan tasalla

OLinkki omalle verkkosivulle toimii

OKehitettavaa?

7. YHTENAISYYS: Ovatko yrityksen tiedot yhdenmukaisia?
Tarkista ainakin: Oma verkkosivu > Google - Maps - Visit Sodankyl&-Sompio
ONimi, sijainti, yhteystiedot, palvelut ja aukioloajat eivat ole ristiriidassa keskenddn.
8. TEKOALYHAKU: Kokeile l6ytaa yrityksesi tietoja tekodlyhaulla.

Kysy esimerkiksi: - What accommodation is available in Sodankyl&? - What can | do in Sodankyl& in
winter? - Where can | eat local food in Sodankyld?

OLoytyykd yritykseni tai palveluni?
LOnko yrityksestd annettu tieto oikein?
Huom: yksittdinen tekodlyhaku ei ole sijoitusmittari.

Vastaukset voivat muuttua ja vaihdella kayttdjén ja palvelun mukaan, joten 9. Tee yksi asia t&naan Al
yrité korjata kaikkea kerralla.

Kirjoita tahan tarkein asia, jonka korjaat ensimmaisend:

OKehitettavaa?

Nyrkkisaantd: Mita tarjoat + missa + kenelle + milloin + hinta + miten varataan. Kun nédma tiedot
I6ytyvat verkosta selkedsti ja ajantasaisina, autat sekd matkailijaa, hakukoneita etté
tekodlypalveluita ymmartdmadn yrityksesi tarjonnan.



