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Sodankylé.
The Land of Two Currents.

Where darkness shapes the light.
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Yhteenveto

Kahden virran kohtaamisessa — pimeys, valo ja kysynt&

Sodankylédn matkailun  kehittdmisen ytimessd on kahden virran kohtaaminen:
globaalin kysynn&n muutos ja paikallinen luonnon rytmi.

Matkailun kysynt& on siirtym&ssé kohti luontoa, hyvinvointia ja merkityksellisic
kokemuksia. Samanaikaisesti Sodankyld tarjoaa poikkeuksellisen ympdaristdon, jossa
pimeys, valo jao vuodenaikojen &dripddt luovat ainutlaatuisen kokemuksellisen
perustan.

Kilpailuetu syntyy vasta silloin, kun nGma virrat kohtaavat.

Keskeiset havainnot

1. Taivaanilmidihin perustuva matkailu on kasvava ja monipuolistuva
markkina

Astro- ja celestial-matkailu ovat siirtymdssd niche-ilmiostd  kohti laajempaa
matkailun kehityssuuntaa. Taivaan ilmidt — erityisesti revontulet, tahtitaivas ja yétén
y& — toimivat vahvoina vetovoimatekijoind, mutta matkailijoiden odotukset ovat
laajentuneet yksittdisestd ilmidstd kokonaisvaltaiseen kokemukseen.

Visit Finlandin segmentointi osoittaq, ettd erityisesti luontoon suuntautuvat matkailijat
etsivat ainutlaatuisia ilmidita, merkityksellisid kokemuksia ja rauhoittumista luonnossa
(towards a motives based segmenting).

Samaan aikaan keskeisilléd markkinoilla (mm. Saksa, Britannia, Ranska) kiinnostus
luontoon, saunoihin  ja revontulin  ndkyy vahvasti hakukdyttdytymisessd ja
matkustusmotiiveissa. (tiivistelmd markkinoista ja segmenteistd)

Kysyntd ei kohdistu vain revontuliin, vaan kokonaisvaltaiseen “sky experience” -
tarinaan.

2. Pimeys on kriittinen mutta nopeasti katoava resurssi

Pimed taivas on matkailun n&kodkulmasta keskeinen kilpailuetu, mutta samalla
globaali ympdaristdhaaste. Keinovalo lisddntyy wvuosittain 3-6 %, mik& tekee
pimeydestd nopeasti hupenevan luonnonvaran. (Pimedn taivaan hyddyntaminen
osana vastuullisen matkailun  kehittémistd).  Lisddntyvd  valosaaste  vaikuttaa
ekosysteemeihin, terveyteen ja biodiversiteettiin.

Euroopan tasolla valosaaste:
e kasvaa jatkuvasti

e vaikuttaa yli 70 %:iin lajeista
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e hairitsee ekosysteemejd, terveyttd ja biodiversiteettid (Eu Manifesto)

Pimeys ei ole itsestddnselvyys — se on strateginen resurssi, jota on suojeltava.

3. Dark Sky -kehitys yhdista& matkailun, suojelun ja aluekehityksen
Kansainvalinen Dark Sky -sertifiointi tarjoaa konkreettisen viitekehyksen pimedn
taivaan hyddyntdmiseen ja suojelemiseen.
Keskeiset elementit ovat:

e valaistuspolitiikka

e infrastruktuurin kehitt&minen
e koulutus ja viestinta
e jatkuva mittaus ja seuranta (JF Graffand)

Samalla sertifiointi toimii:
e kansainvdlisend laatuleimana

e matkailun erottautumistekijénd
o kestavan kehityksen tydkaluna

Dark Sky ei ole vain konsepti — se on operatiivinen malli aluekehitykseen.

4. Kavijadata vahvistaa luontoon ja el@dmyksiin perustuvan kysynndan

Pyh&—-Luoston kavijatutkimus osoittaa:
o kayntimadrat lahes kaksinkertaistuneet 10 vuodessa

e kavijat ovat yha koulutetumpia ja hyvinvointihakuisia

o matkailijat likkuvat p&dosin pienissd seurueissa luonnossa

e kansainvdlinen kysyntd kasvaa erityisesti Keski-Euroopasta (Pyhd-Luosto
kavijartutkimus 2022-2023)

Lisaiksi luontokokemuksiin liittyvat:
e hyvinvointivaikutukset

e hiljaisuus
o elamyksellisyys

Luontoon ja rauhaan perustuva matkailu ei ole trendi — se on uusi normaaili.

5. Kausivaihtelu on sekd haaste ettéd mahdollisuus

Perinteinen sesonkiajattelu rajoittaa kasvua, mutta taivaan ilmiét mahdollistavat
ympdrivuotisuuden. Lapin matkailu on perinteisesti rakentunut talven huippusesongin
varaan. Kuitenkin:

e kesd ja syksy tarjoavat kasvavaa potentiaalia

e yotdn yo, ruska ja tahtitaivas laajentavat tarjontaa
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e tapahtumat ja tarinallistaminen tukevat ympdrivuotisuutta

Yoton yo, ruska jo tdhtitaivas lagjentavat tarjontaa, kun ne tuotteistetaan ja
tarinallistetaan. Rovaniemen  kehitystyd osoittaa, ettd tarinallistaminen ja
palveluteemat voivat rakentaa vahvaa kesdkauden kysyntad. (Rovaniemen
lumettoman kauden tarinakortit)

Sesonkigjattelusta tulee siirtyd valon rytmiin.

Synteesi: mitd tdma tarkoittaa Sodankylalle?
Sodankylan kilpailuetu ei synny yksittdisestd ilmidsté, vaan kokonaisuudesta:
e pimeys + valo
o tiede + eldmyksellisyys
e |uonto + kulttuuri
e hiljaisuus + tapahtumat

Alueella on poikkeuksellinen mahdollisuus yhdistad:
e Aurora-tiedekeskus (tulevaisuus)

e pimedn taivaan suojelu (vastuu)
e matkailun kasvu (liketoiminta)

Sodankyléan tulevaisuus ei ole:
"paikka, jossa voi ndhdd revontulia” vaan “paikka, jossa ymmart&ad taivaan”

Pimeys ei ole vain puute valosta.
Se on tila, jossa merkitys syntyy.
Valo ei ole vain ndkyvyytta.

Se on rytmi, joka ohjaa kokemusta.
Sodankyléssd nama kaksi virtaa kohtaavat.
Ja juuri siind syntyy tulevaisuuden matkailu.
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1. JOHDANTO

Kahden virran kohtaamisessa — pimeys, valo ja kysynt&

Matkailu on siirtymd@ssd kohti kokemuksia, joissa merkityksellisyys, autenttisuus ja
yhteys luontoon ovat keskidssd. Perinteinen nahtdvyyksiin perustuva matkailu ei endé
yksin vastaa kysyntddn, vaan matkailijot etsivdt yhd enemmdn henkildkohtaisia,
hyvinvointia tukevia ja luontoon kytkeytyvié eldmyksid, jotka tarjoavat irtioton arjesta
ja syvemman yhteyden ymparistoon (Visit Finland, 2023a).

Samanaikaisesti yksi keskeinen matkailun resurssi — pimeys — on globaalisti
katoamassa. Valosaaste lisddntyy jatkuvasti ja vaikuttaa sekd ekosysteemeihin ettéd
ihmisten hyvinvointiin (Falchi et al., 2016; Yakushina et al., 2023).

Tama kehitys luo uudenlaisen mahdollisuuden: pimeydestd on tullut arvo.
Sodankyl& sijoittuu ainutlaatuiseen kohtaan, jossa kaksi kehityssuuntaa kohtaavat:

e kasvava kysynt& luonto- ja merkityksellisille eldmyksille
e |luonnollinen ympdristd, jossa pimeys, valo ja vuodenajat ovat poikkeuksellisen
vahvoja

Nd&iden kahden virran kohtaaminen muodostaa tdman tutkimuksen ytimen.

1.1 Tutkimuksen tavoite

Tamdan markkinatutkimuksen tavoitteena on muodostaa kokonaiskuva siité, miten
taivaanilmiéihin perustuva matkailu voi kehittyd Sodankyldssa.

Tutkimus vastaa erityisesti seuraaviin kysymyksiin:

ketkd ovat potentiaaliset asiakasryhmdat ja mitd he arvostavat
miten Sodankyl& asemoituu kansainvdlisessd kilpailussa
millaisia tuotteita ja kokemuksia tulisi kehitt&d

miten kysynt&& voidaan kasvattaa ympdarivuotisesti

Lisaiksi tutkimuksen tavoitteena on tuottaa konkreettinen pohja:

o matkailuyritysten kehittémistyolle
e alueen vetovoiman kasvattamiselle
e kansainvdlisen markkinoinnin suuntaamiselle

10
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1.2 Keskeinen nakokulma: taivaanilmiostd kokemukseen

Tutkimuksen keskeinen havainto on, ettd matkailijoiden kiinnostus ei kohdistu
yksittdiseen iimiéon, kuten revontuliin, vaan kokonaisvaltaiseen kokemukseen. Visit
Finland segmentointimailli (2023b) osoittaa, ettd matkailijat etsivat samanaikaisesti:

ainutlaatuisia luonnon iIMiGitd ja “once in a lifetime” -kokemuksia
« rauhaaq, hyvinvointia ja palautumista luonnossa
autenttista yhteyttd paikalliseen eldmdéntapaan

Samalla kysyntd rakentuu useiden rinnakkaisten motiivien varaan, eikd yhta yksittdista
kohderyhmad ole, vaan matkailijat liikkuvat eri tarpeiden ja kokemusten valilla (Visit
Finland, 2023b).

Tama tarkoittaa, ettd tuotteistuksen tulee rakentua kokonaisuuksiksi — ei yksittdisiksi
tuotteiksi.

Matkailun kehitystd voidaan tarkastella myds eldmystalouden ndkdkulmasta. Pine ja
Gilmore (1998; 2020) esittavat, ettd taloudellinen arvo on siirtynyt tuotteista ja
palveluista kohti kokemuksia, joissa keskidssé on asiakkaan kokema merkitys. Téssa
viitekehyksessd taivaan ilmidét eivét ole varsinainen tuote, vaan I&htokohta
kokemukselle, jonka arvo syntyy sen tulkinnasta, ohjauksesta ja henkildkohtaisesta
merkityksesta.

Myds tuoreempi keskustelu korostaa kokemusten merkitystd osana laajempaa
yhteiskunnallista muutosta, jossa matkailijat etsivét yhd enemman merkityksellista
ajankayttéd ja yhteyttd luontoon (Yaffe & Moose, 2026; Varis et al., 2024).

1.3 Markkinan muutos ja signaalit — miksi tadmé
tapahtuu nyt

Matkailun kehitystd ei ohjaa yksittdinen trendi, vaan useiden samanaikaisten
muutosten yhdistelmé. Na&itd muutoksia voidaan tarkastella seké& makrotason
megatrendeind ettd konkreettisina markkinasignaaleina.

Sitran megatrendien mukaan keskeisid kehityssuuntia ovat muun muassa luonnon
kantokyvyn  rajojen  korostuminen, hyvinvoinnin  uudelleenmd&drittely  sekd
merkityksellisten ja kokemuksellisten eldmdantapojen vahvistuminen (Sitra, 2026). Nama
kehityssuunnat heijastuvat myds matkailuun, jossa korostuvat luontoon kytkeytyvat,
henkildkohtaisesti merkitykselliset kokemukset.

Samanaikaisesti markkinassa ndkyy useita toisiaan vahvistavia signaaleja, jotka
tukevat taivaan ilmidihin perustuvan matkailun kasvua. N@itd ovat muun muassa

1
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hakudatan kasvu, Dark Sky -sertifiointien lisGédntyminen, tiede- ja luontomatkailun
yhdistyminen, valosaasteeseen liittyv&n keskustelun kasvu sekd asiakasarvioissa
korostuvat teemat kuten hiljaisuus ja autenttisuus. Lisdksi Lapissa on ndhtévissd
ympdarivuotisen kysynndn vahvistumista.

N&iden rinnalla matkailun kysyntdd muokkaavat laajemmat megatrendit, kuten
vastuullisuuden  korostuminen, siirtym& ndhtdvyyksistd  kohti  merkityksellisia
kokemuksia, slow travel -ajattelu sek& oppimisen ja eldmyksellisyyden yhdistyminen
(Sitra, 2026; Visit Finland, 2023b).

Yhdessd n&md tekijat osoittavat, ettd taivaan ilmidihin perustuva matkailu ei ole
yksittdinen trendi, vaan osa laajempaa matkailun rakennemuutosta.

1.4 Sodankylan mahdollisuus
Sodankyl&n vahvuus ei ole yksittdisessd tekijcssd, vaan niiden yhdistelmdassa:

e pimed taivas ja vahdinen valosaaste
e voimakkaat vuodenajan vaihtelut

e tiede (tuleva tiedekeskus)

e paikallinen kulttuuri ja hiljaisuus

Kavijatutkimukset Lapista osoittavat, ettd matkailijot arvostavat erityisesti luonnon
kokemista, hyvinvointivaikutuksia sekd& rauhaa ja hiljaisuutta (Kotajarvi, 2023). Nama
tekijat ovat linjassa myds laajempien matkailutrendien kanssa, joissa korostuvat
merkityksellisyys, luontoyhteys ja autenttisuus (Visit Finland, 2023b; Sitra, 2026).

Sodankyl&llad on mahdollisuus nousta kohteeksi, jossa taivaan iimiét eivat ole vain
nahtavid — vaan ymmdarrettavid jo koettavia.

12
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2. TUTKIMUKSEN LAHESTYMIS-
TAPA JA AINEISTOT

2.1 Monildhteinen analyysimalli

Tutkimus rakentuu useiden aineistojen yhdistamiseen, koska yksittdinen ndkdkulma ei
ritéd kuvaamaan matkailun kehityspotentiaalia. Léhestymistapa yhdistéd kaksi
n&kokulmaa:

e data (mitd tapahtuu)
e merkitys (miksi se tapahtuu)

Monildhteinen analyysi mahdollistaa kokonaiskuvan muodostamisen, jossa kysyntd,
kayttaytyminen, kokemus ja paikallinen konteksti yhdistyvat.

2.2 Keskeiset aineistoldhteet

Kirjallisuuskatsaus
Tutkimuksessa hyddynnettiin kansainvalistd ja kotimaista tutkimusta, joka kdsittelee:

e astrotourismia

pimedn taivaan merkitystd

valosaasteen vaikutuksia

matkailun kokemuksellisuutta ja kysynndn muutosta

Tutkimukset osoittavat, ettd valosaaste vaikuttaa merkittdvasti biodiversiteettiin,
ihmisten terveyteen ja ekosysteemeihin, mikd tekee pimedn taivaan suojelusta
keskeisen osan kestdvad matkailua (Falchi et al, 2016; Lyytimaki, 2022).
Samanaikaisesti matkailututkimus korostaa astrotourismin potentiaalia kest&vandg,
eldmyksellisend ja kasvavana matkailun muotona, joka yhdist&d luonnon, tieteen ja
kokemuksellisuuden (esim. Astrotourism research; Sustainable tourism).

Markkina- ja kysyntadata

Markkina- ja kysynt&data perustuu Visit Finland tutkimuksiin, jotka tarjoavat laajan
na&kyman keskeisiin  1ahtdmarkkinoihin, matkailijasegmentteihin  ja  kiinnostuksen
kohteisiin (Visit Finland, 2023b).

13
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Lisaksi hakusanadata (SEO) tuo ndkymdan matkailijoiden kiinnostukseen ja kysynndn
kehitykseen eri markkinoilla, erityisesti revontuliin, t&htitaivaan tarkkailuun ja
yottomadn yéhon liittyen.

Keskeinen havainto on, ettd Suomi kilpailee erityisesti muiden Pohjoismaiden kanssa,
ja vaikka kiinnostus kohteeseen on vahvaa, kilpailu matkailijoiden huomiosta on
intensiivistd. Samalla matkailijot eivét muodosta yhté homogeenista kohderyhmad,
vaan kysyntd jakautuu useisiin eri segmentteihin ja motiiveihin (Visit Finland, 2023b).

Kavija- ja asiakasdata
Pyh&-Luoston kavijatutkimus tuo konkreettisen nGkyman:

e matkailijoiden kayttdytymiseen
o rahank&yttéon
e kokemuksiin

Lisaksi asiakasarviodata (Olery) tuo laadullisen ndkyman matkailijoiden kokemuksiin ja
mielikuviin, joissa korostuvat esimerkiksi hiljaisuus, luonto ja autenttisuus.

Kavijamadarien kasvu sekd luontoon liittyvien arvojen korostuminen tukevat
taivaanilmidihin perustuvan matkailun kehittémistd (Kotajarvi, 2023).

Benchmark ja konseptit

Analyysiss@ on hyddynnetty kansainvdlisten kohteiden benchmark-aineistoa, joka
kattaa Dark Sky-, Stargazing-, Northern Lights- ja Midnight Sun -ilmidihin perustuvan
matkailun. Aineisto perustuu  asiakasarviodataan (Olery) sekd laadulliseen
asiantuntija-arviointiin jo analyysiin.

Kansainvaliset esimerkit osoittavat, ettd:

taivaan iimiét voidaan tuotteistaa eri tavoin eri sesongeissa
+  sertifiointi ja laadun osoittaminen (esim. Dark Sky) lisdavat uskottavuutta
matkailu ja luonnonsuojelu voidaan yhdist&d

Keskeiset elementit ovat:

valaistusratkaisut ja pimedn laadun hallinta
selked ja erottuva viestintd

+  koulutus, tulkinta ja osallistaminen
tuotteiden sesonkien valinen té&ydentdvyys

Benchmark-aineisto tarjoaa vertailupohjan sille, miten Sodankyld voi asemoitua
kansainvalisessa kilpailussa osana laajempaa taivaan ilmidinhin perustuvaa matkailua.
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Haastattelut, tydpajat ja paikallinen tieto

Tydssd toteutettin sek& matkailijoiden ettd matkailualon  toimijoiden ja
asiantuntijoiden haastatteluja. Haastattelut tuovat syvyyttd kvantitatiiviseen dataan
ja auttavat ymmartdmadn matkailijoiden motiiveja, odotuksia sekd toimijoiden
ndkemyksid kehittamistarpeista.

Paikallisten toimijoiden ndkemykset ja tydpajatydskentely t&ydentavat analyysia ja
tuovat esiin:
k&ytadnnon kehitystarpeet

+  tuotteistusmahdollisuudet
alueen erityispiirteet

Yhdessd ndmd& aineistot yhdistévat datan kaytdnndn toteutukseen ja varmistavat,
ettd tulokset ovat sekd& analysoituja ettd sovellettavissa kaytantdon.

2.3 Analyysin periaatteet

Aineisto analysoitiin yhdist&malla useita toisiaan téydentavid analyysimenetelmid:
e temaattinen analyysi

vertaileva analyysi
kysynt&analyysi
e synteesianalyysi

Temaattinen analyysi mahdollisti  keskeisten ilmididen ja toistuvien teemojen
tunnistamisen eri aineistoista. Vertaileva analyysi puolestaan toi esiin eroja ja
yhtaldisyyksid eri kohteiden, markkinoiden ja ilmididen valilla. Kysyntdanalyysi keskittyi
matkailijoiden kiinnostuksen ja kayttéytymisen tarkasteluun, kun taas synteesianalyysi
yhdisti eri aineistoldhteet yhtendiseksi kokonaiskuvaksi.

Tavoitteena ei  ollut yksittGisten tulosten tarkastelu, vaan kokonaiskuvan
muodostaminen, jossa eri aineistot tukevat toisiaan.

2.4 Terminologinen kehys
Taivaan ilmidihin perustuva matkailu ei ole yksittdinen tuote, vaan monitasoinen
kokonaisuus, jossa yhdistyvat luonnon ilmidt, ympdristd, tiede, kulttuuri ja
kokemuksellisuus.

Tassd raportissa kaytetty kehys jasentdd kokonaisuuden nelj@dn tasoon:

1. Taivaan ilmiét (mitd tapahtuu luonnossa)
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Revontulet, tahtitaivas, plaoneetat, kuun vaiheet, valoilmiét sekd yéton yo
muodostavat kokemuksen lahtdkohdan.

2. Ympdaristo ja edellytykset (mik& mahdollistaa kokemuksen)

Pimed taivas, vahdinen valosaaste, maiseman avoimuus, sddolosuhteet sekd luonnon
hiljaisuus maarittavat kokemuksen laadun.

3. Kulttuuri ja merkitykset (mit& ihmiset antavat ilmiélle)
Paikalliset tarinat, mytologia, tiede, navigointi, taiteet ja perinteet tuovat
kokemukseen merkityksen.

4. Kokemus ja kehittdminen (miten ilmidésta syntyy matkailutuote)
Opastus, palvelu, tarinallistaminen, kestévyys, yhteisén osadllistaminen sekd
tieteellinen yhteisty® muokkaavat ilmién matkailukokemukseksi.

Tama kehys kuvaa siirtymdad ilmidpohjaisesta matkailusta kohti kokemuspohjaista
matkailua. Taivaan ilmiét toimivat I&htdokohtana, mutta arvo syntyy vasta, kun ne
kytket&ddn ymmarrykseen, tarinaan ja palveluun.

Lahestymistapa on linjassa myds muutosmatkailun (transformative tourism) ajattelun
kanssa, jossa matkailun arvo syntyy yksilén kokemasta merkityksestd, oppimisesta ja
syvemmadstd suhteesta ympdaristoon (Varis et al.,, 2024). Taivaan ilmisdihin perustuva
matkailu voidaan ndhd& muutosmatkailun muotona, jossa kokemus ei rajoitu
nahtavyyteen, vaan tuottaa ymmarrystd, merkitystd ja henkildkohtaista muutosta.

2.5 Keskeiset kdasitteet ja viitekehys — yhteinen kieli
kehittdmiselle

Taivaan ilmisihin  perustuva matkailu on nopeasti kehittyvd kokonaisuus, jossa
kaytetddn useita osin pdadllekkaisial kasitteitd. Tassd raportissa keskeiset termit
madritellddn yhtendisesti, jotta analyysi ja kehitt&misehdotukset ovat selkedsti
tulkittavissa.

Celestial tourism

Celestial tourism viittaa matkailuun, jonka keskidssd ovat taivaan ilmidt, kuten
revontulet, tdhtitaivas, planeetat, kuun vaiheet sekd yoton yé. Se kattaa sekd
visuaalisen kokemisen ettd iimididen ymmartamisen ja tulkinnan.

K&sitteen rinnalla kaytetddn usein termid astrotourism, joka korostaa erityisesti
tahtitieteellisté ndkodkulmaa. Tutkimuskirjallisuudessa ilmidn kasvu nékyy lisGéntyvand
tieteellisend tuotantona ja kasvavana tutkimuskiinnostuksena, samalla kun matkailun
kehittéimiseen liittyvé kiinnostus on vahvistunut (Araya-Pizarro & Verelst, 2023). Taivaan
ilmidihin  perustuva matkailu voi toimia vetovoimatekijgnd ja houkutella uusia
matkailijaryhmid sekd tukea kestavad aluekehitystd (Rodrigues et al., 2014).
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Tutkimuskirjallisuuden keyword-analyysi osoittaa, ettd astrotourism rakentuu useista
toisiinsa kytkeytyvist& teemoista, kuten valosaasteesta, kohteen imagosta ja kest&van
kehityksen nakokulmista. Tama tukee hakusanadataan perustuvaa havaintoa siitd,
ettd matkailijoiden kiinnostus kohdistuu yksitt&isiin ilmidihin, mutta ilmién arvo syntyy
laajermasta kokonaisuudesta (Araya-Pizarro & Verelst, 2023).

Tassd  raportissa  celestial  tourism  ymmdarretddn  laajasti  kokemuksellisena
kokonaisuutena, jossa yhdistyvat luonto, tiede, tarinallisuus ja henkildkohtainen
merkitys.

Dark Sky

Dark Sky viittaa alueisiin, joissa valosaaste on vahaistd ja yotaivas on luonnollisesti
havaittavissa. Valosaasteen vaikutuksia koskeva tutkimus osoittaa, ettd keinovalo
heikentdd merkittavasti tahtitaivaan nékyvyyttd jo muuttaa luonnollisia olosuhteita,
mik& korostaa pimedn taivaan suojelun merkitysté (Falchi et al., 2016).

Kansainvaliset Dark Sky -ohjelmat ja sertifioinnit perustuvat valaistuksen hallintaan,
ympdaristdén  suojeluun  sekd tahtitaivaan ndkyvyyden sdilyttamiseen. (DarkSky
International, n.d.). Matkailun ndkdkulmasta Dark Sky ei ole itsessddn tuote, vaan
kokemuksen mahdollistava ympdristd. Se luo edellytykset eldmykselle ja toimii samalla
laatua ja uskottavuutta vahvistavana tekijand, joka tukee kohteen ndkyvyyttd ja
vetovoimaa (Rodrigues et al., 2015; DarkSky International, n.d.). Aiempi tutkimus
korostaq, ettd taivaan ilmidt toimivat matkailuresurssing, jonka arvo syntyy vasta
tuotteistamisen ja palvelun kautta (Rodrigues et al., 2014).

Asiakasarvioiden ja benchmarking-aineiston perusteella kokemuksen onnistuminen
rippuu enemmdn palvelusta, opastuksesta ja sisdlldstd kuin pelkdstd taivaan
laadusta. Taltd osin Dark Sky toimii alustana kokemuksille, joiden arvo syntyy yksildn
kokemasta merkityksestd ja ymmarryksestd.

Stargazing
Stargazing  tarkoittaa  tdhtitaivaon  havainnointia, joka  voi  vaihdella
vapaamuotoisesta  katselusta  ohjattuihin,  asiantuntijavetoisiin kokemuksiin.
Astrotourism madritell&ddan usein juuri tallaisiksi havaintoon ja oppimiseen perustuviksi
aktiviteeteiksi, joissa yhdistyvat luonto, tiede ja eldmyksellisyys (Araya-Pizarro &
Verelst, 2023).

Kokemuksena stargazing voi sis@ltad:

tahtikuvioiden tunnistamista
+  tahtitieteellista tietoa
kulttuurisia jo mytologisia tarinoita
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Stargazing toimii usein syventdvand kokemuksena, joka lisdd asiakkaan ymmarrystd
ja sitoutumista. Tutkimus osoittaa, ett& astrotourismiin liittyvat kokemukset rakentuvat
yh& enemman oppimisen, tulkinnan ja eldmyksellisyyden ymparille (Araya-Pizarro &
Verelst, 2023; Soleimani et al, 2019). Se vastaa myds hakukayttdytymisessd
tunnistettuun tarpeeseen ymmartad ilmisitd, ei pelkastadan nahda niita (ks. Liite 1B).

Aurora Borealis - Northern Lights (Revontulet)

Revontulet (aurora borealis) ovat keskeisin yksittdinen vetovoimatekija taivaanilmisihin
perustuvassa matkailussa. llmid syntyy, kun auringosta perdisin olevat varautuneet
hiukkaset tormadvat Maan  ilmakehddn. Pohjoisella  pallonpuoliskolla  ilmidté
kutsutaan nimell& aurora boredlis, ja eteldiselld pallonpuoliskolla aurora australis.

Revontulet toimivat usein matkan ensisijaisena motivaattorina ja niin sanottuna “entry
pointina” koko kokemukseen. Tutkimus osoittaa, ettd revontuliin liittyvét kokemukset
ovat vahvasti emotionaalisia ja keskeisié matkakokemuksen kannalta, miké korostaa
niiden roolia matkailun vetovoimatekijand (Heimtun, 2016; Araya-Pizarro & Verelst,
2023).

Hokudata osoittaa, ettd revontuliin littyvat haut muodostavat suurimman osan
taivaanilmidihin littyvasta kysynnastd (ks. Liite 1B). Kaytettyjé hakutermejd ovat muun
muassa northern lights, aurora borealis ja aurorag, jotka viittaavat samaan ilmiédn eri
konteksteissa.

Midnight Sun (Yotén yo)

Yoton yo viittaa ajanjaksoon, jolloin aurinko ei laske lainkaan horisontin alapuolelle. Se
on erityinen pohjoisten alueiden ilmid, joka mahdollistaa ympdérivuorokautisen valon
kokemisen.

Matkailullisesti yotdon yo on vield osittain alihyddynnetty ilmid, vaikka se tarjoaa
merkittdvid mahdollisuuksia kesdmatkailun kehitt&miseen. Se toimii vastaparina
talven pimeydelle ja tdydent&d taivaan ilmididen kokonaisuutta.

Yhteenveto

Keskeiset kasitteet kuvaavat siirtymad ilmidpohjaisesta  matkailusta  kohti
kokemuspohjaista matkailua. Taivaan ilmiét toimivat ladhtdkohtana, mutta arvo syntyy
vasta silloin, kun ne kytketddn ymmarrykseen, tarinaan ja palveluun.

Tassa raportissa celestial tourism ndhdddn kokonaisuutena, jossa pimeys ja valo

muodostavat kaksi toisican tdydentdvad virtaa — ja jossa niiden kohtaaminen luo
merkityksellisen matkailukokemuksen.

Seuraavissa luvuissa tdméa kokonaisuus konkretisoidaan kehitt@mismalliksi, jossa eri
iimidét muodostavat toisican taydent&van tarjonnan.
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Matkailun kehityst& voidaan tarkastella myds eldmystalouden ndkdkulmasta. B.
Joseph Pine Il ja James H. Gilmore (1998; 2020) esittavat, ettd taloudellinen arvo on
siirtynyt tuotteista ja palveluista kohti kokemuksia, joissa keskidssé on asiakkaan
kokema merkitys. Tassd viitekehyksess@ taivaan ilmiét eivat ole varsinainen tuote,
vaan lahtékohta kokemukselle, jonka arvo syntyy sen tulkinnasta, ohjauksesta ja
henkilbkohtaisesta merkityksesta.

Myds tuoreempi keskustelu korostaa kokemusten merkitystd osana laajempaa
muutosta, jossa matkailijat etsivait yh& enemmdn merkityksellistd ajankayttdéd ja
yhteyttd luontoon (Varis et al., 2025; Yaffe & Moose, 2026).

2.6 Luotettavuus ja rajoitteet

Tutkimuksen luotettavuutta vahvistaa:
e useiden aineistoldhteiden yhdistdminen
e kansainvdlisen ja paikallisen datan yhdistédminen
e eri néGkokulmien vertailu

Rajoitteita ovat:
e aineistojen erilainen gjallinen ja maantieteellinen kattavuus
¢ matkailun nopeasti muuttuva toimintaympdristd

Naistd huolimatta analyysi tarjoaa vahvan ja monipuolisen pohjan strategiselle
kehittamiselle.

Tassd tydssd on  hyddynnetty tekodlytydkaluja (ChatGPT) erityisesti  tekstin
j@sentelyssd, tiivist&misessd sekd vaihtoehtoisten muotoilujen ideoinnissa. Tekodlyd ei
ole kaytetty varsincisen analyysin  tuottamiseen eikd  johtopddtdsten
muodostamiseen.

Kaikki keskeinen sisaltd, tulkinnat ja johtopddtdkset perustuvat tutkimusaineistoon ja
kirjoittajan asiantuntija-arvioon. Tekodlyn tuottama sisaltd on tarkistettu kriittisesti ja
muokattu osaksi kokonaisuutta. Osa visualisoinneista on tuotettu tekodlyavusteisesti
havainnollistamistarkoituksessa.
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3. ASIAKAS JA KYSYNTA

T&ssd luvussa tarkastellaan asiokasta markkinan ngkdkulmasta: millaisia segmenttejd
taivaanilmidihin perustuva matkailu muodostaa, miten kysynt& ilmenee ja miten
asiakas etenee kokemuksen eri vaiheissa.

Tarkastelu perustuu analysoituun dataan, haastatteluihin sek& havaintoihin
asiakaskayttaytymisestd. Luvussa S tomd ymmarrys k&dnnetddn strategisiksi
valinnoiksi:  valituiksi  kohderyhmiksi, persona-kuvauksiksi  sek&d  asiakaspolun
johtamisen periaatteiksi.

Kahden virran asiakkaat — unelmasta kokemukseen

Sodankylédn matkailun kysyntd ei muodostu yhdestd selkedsté kohderyhmdstd, vaan
useista rinnakkaisista  motiiveista ja tarpeista, jotka vaihtelevat matkailijon
elédmantilanteen, odotusten ja matkustamisen kontekstin mukaan. Matkailijot eivat
myoskadn etene suoraviivaisesti ostopolulla, vaan liikkuvat eri vaiheiden valillé ennen
padtdksentekoa, mikd kuvastaa matkailun padtdksenteon monivaiheisuutta. Tama
imid  korostaa tarvetta ymmartad asiakaspolku kokonaisuutena, ei yksittdisind
kosketuspisteind (Visit Finland, 2023a)

Kahden virran malli on kehitetty téssd tutkimuksessa asiakasymmdrryksen
jasentamiseksi. Malli pohjautuu Sodankyldn aiemmin rakennettuun tarinalliseen
ajatteluun, jossa korostuvat kahden joen kohtaaminen sekd valon ja pimeyden
rinnakkaisuus (Sodankylan kunta, 2025). Tassd tydssd tatd ajattelua on hyddynnetty
pohjana ja jalostettu eteenpdin analyysikehykseksi, jossa matkailukokemus rakentuu
kahden rinnakkaisen virran - odotusten ja  todellisen kokemuksen -
vuorovaikutuksesta.

e Virta 1: Unelma ja mielikuvat (mit& asiakas etsii, mités han kuvittelee kokevansa)
e Virta 2: Todellinen kokemus (mit& asiakas kohtaa paikan p&alld)

Kun néma virrat kohtaavat, syntyy onnistunut matkailukokemus — tai vaihtoehtoisesti
pettymys.

3.1 Asiakassegmentit — monimuotoinen kysyntd

Tutkimusaineiston perusteella Sodankylén potentiaalinen asiakaskunta jakautuu
useisiin segmentteihin, joita yhdist&d kiinnostus luontoon, ilmidihin ja merkityksellisiin
kokemuksiin. Visit Finlandin segmentointimallin mukaisesti erityisesti luonnon ihmeit&
etsivat matkailijat sekd luonnossa palautumista arvostavat asiakkaat muodostavat
keskeisen kohderyhman (Visit Finland, 2023b)
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Luonnon iimigit& etsivat matkailijat hakevat ennen kaikkea ainutlaatuisia kokemuksia,
kuten revontulia ja t&htitaivasta. Heid&n matkustamisensa perustuu usein niin
sanottuihin  "bucket list” -tavoitteisiin, joissa yksittdinen ilmid toimii matkan
padmotiivina. Tdhdn segmenttiin littyy kuitenkin korkea odotustaso, mikd lisdd myds
pettymyksen riskic, mikali kokemus ei vastaa mielikuvaa.

Toinen keskeinen ryhmda koostuu matkailijoista, jotka etsivat rauhaa, hiljaisuutta ja
palautumista luonnossa. Naille asiakkaille keskeist& ei ole yksittdinen ilmid, vaan
kokonaisvaltainen kokemus, jossa luonnon rytmi, tila ja hitaus ovat keskidssd. Tamé
segmentti linkittyy erityisesti hyvinvointiin ja kestGvaan matkailuun liittyviin motiiveihin
(Visit Finland, 2023b).

Lisaksi tutkimus tunnistaa premium-asiakkaat, jotka arvostavat yksityisyyttd, korkeaa
laatua ja eksklusiivisuutta. Heidan maksuhalukkuutensa on korkea, mutta samalla he
odottavat palvelulta selkedd lisGarvoa ja sujuvuutta koko asiakaspolun ajan.

Keskeinen johtop&dtds on, ettd Sodankyldn kysyntd ei perustu yksittdiseen
segmenttiin, vaan useiden rinnakkaisten tarpeiden yhdistelmadn. Tama edellyttéa
tuotteistukselta joustavuutta ja kykyd tarjota erilaisia sisGdnkdyntejd samaan
kokemukseen.

Keskeiset segmentit Sodankyldn ndkékulmasta

1. Luonnon ihmeiden etsijat (Nature Wonder Hunters)

He etsivat “once in a lifetime” -kokemuksia. Keskeisié motiiveja: revontulet, tahtitaivas,
yoton yo. Luonnon ihmeiden etsijsillé on korkea odotusarvo ja sen mydtd myds korkea
riski pettymykseen.

2. Luonnossa palautujat (Nature Explorers)

Luonnossa palautujat etsivat rauhaa, hiljaisuutta ja tasapainoa jo arvostavat
hitautta, tilaa ja luonnon rytmid. Luonnossa palautujat ovat kasvava segmentti
hyvinvointimatkailussa.

3. Elamyshakuiset aktiivimatkailijat

Eldmyshakuiset aktiivimatkailijot yhdistavat aoktiviteetit ja maisemat. He ovat
kiinnostuneita retkeilystd, pyorailystd ja talviaktiviteeteeteistd.

4. Premium- ja yksityisyysasiakkaat

Premium asiakkaat etsivat eksklusiivisuutta, yksityisyyttd ja korkeaa palvelutasoa.
Heillé on muita asiakasryhmié korkeampi maksuhalukkuus.

5. Kulttuurin ja elamantavan etsijat
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Kulttuurin  etsijgt ovat kiinnostuneita paikallisesta elémastd, tarinoista  sekd
tapahtumista.

3.2 Asiakaspolku — unelmasta muistoksi

Asiakaspolku rakentuu vaiheista, jotka ulottuvat unelmoinnista kokemuksen
jakamiseen. Tassd tutkimuksessa asiakaspolku on muodostettu yhdistémalld SEO-
analyysi, asiakasarviot, benchmark-aineisto, haastattelut sek& tydpajatydskentelyn
havainnot kokonaisvaltaiseksi kuvaukseksi asiakkaan matkasta.

Matka alkaa unelmoinnista, jossa asiokas altistuu visuaaliselle sisalldlle  ja
matkailumarkkinoinnin luomille mielikuville. T&td seuraa vertailuvaihe, jossa eri kohteet
asettuvat rinnakkain ja asiakas muodostaa harkintalistansa.

Ostopadtoksen hetkelld  korostuvat kaytdnndn tekijat, kuten saavutettavuus,
hintataso  ja  palveluiden  selkeys. Paikan  pd&dlld kokemus  rakentuu
luonnonolosuhteiden, palvelun laadun ja kokemuksen ohjauksen yhteisvaikutuksesta.

Kokemus jatkuu muistamisen ja jakamisen vaiheeseen, jossa matkailija reflektoi
kokemaansa ja jakaa sitd eteenpdin esimerkiksi arvostelujen ja suositusten kautta.
Asiakaspolku ei ole lineaarinen, vaan vaiheiden valilld tapahtuu likettd ennen ja
jaélkeen matkan, mik& korostaa kokonaisuuden ymmartamisen merkitystd

Tassa tutkimuksessa asiakaspolku on rakennettu yhdistamalla:
SEO-data
asiakasarviot
+  benchmark-aineisto
haastattelut
+  kirjallisuus ja muu tausta-aineisto

Unelmointi (Dreaming)

Unelmointi on mielikuvien vaihe, jossa asiakas altistuu sosiaalisen median kuville,
revontulivideoille, “bucket list” -sisallille sekd matkailua ja taivaan ilmidita
kasitteleville artikkeleille ja blogeille.

Hakudatan perusteella keskeisimpid teemoja ovat Northern Lights, Dark Sky,
Stargazing ja Midnight Sun, jotka muodostavat valtaosan taivaanilmidihin liittyvisté
hauista keskeisilld markkinoilla (ks. Liite 1B). Hakukayttaytyminen viittaa siihen, ettd
asiakas ei ainoastaan etsi kohdetta, vaan ilmiétd, johon matka kytkeytyy. Asiakkaan
odotus: “Haluan n&dhdd jotain ainutlaatuista.” Tassd vaiheessa muodostuvat
odotukset ohjaavat vahvasti koko asiakaspolkua.
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Vertailu ja harkinta (Consideration)

Vertailuvaiheessa asiakas siirtyy vaihtoehtojen arviointiin, jossa eri kohteet asettuvat
rinnakkain. Tassd vaiheessa Suomi ja Sodankyld ovat vain yksi vaihtoehto muiden
joukossa.

Keskeisid vertailukohteita ovat erityisesti Norja, Islanti jo Ruotsi, jotka ovat vahvasti
asemoituneet kansainvdlisessd ndkyvyydessd. Vaikka kiinnostus Suomea kohtaan on
olemassa, se ei automaattisesti muutu valinnaksi.

Tassa vaiheessa ratkaisevaksi kysymykseksi nousee: pddseekd Sodankyld asiakkaan
harkintalistalle.

Osto (Booking)
Ostopdadatdksen vaiheessa asiakas siirtyy kaytdnndn valintoihin, joissa korostuvat
kohteen saavutettavuus, kokonaispaketin arvo sekd eléimysten hinnoittelu.

Tutkimusaineiston perusteella suuri osa matkailijoista sijoittuu keski- ja korkeaan
hintaluokkaan, ja osa asiakkaista on valmis maksamaan laadusta merkittdvasti
enemman.

Ratkaisevaa ostopddtdksessd on ostopolun selkeys ja helppous. Lisdksi aiempien
asiakkaiden julkiset arviot ohjaavat merkittavasti lopullisia valintoja.

Taulukko 1. Benchmark-kohteiden asiakasarvioiden numeerinen ja sentimenttianalyysi TOP5-
kanavissa. Taulukko perustuu Oleryn Reputation -analyysiin, jossa benchmark-kohteiden
asiakasarviot on yhdistetty keskeisimmistd kanavista. Analyysi kokoaa sek& numeeriset arviot
ettd tekstipohjaisen sentimenttianalyysin matkailun kansainvdlisiltd alustoilta, kuten Google,
TripAdvisor, GetYourGuide ja majoituspalveluiden varausalustat

Ranking KPI (1.1.2025- Os.u.us Rating.- .Orsuus. Rat.ing -
31.3.2026) arvioista numeric maininnoista sentiment
1 TripAdvisor 47,9% 9,6 64,7% 9,4
2 Google 35,3% 9,6 24,9% 9,4
3 GetYourGuide 7,7% )3 3,2% 9,2
4 Booking.com 7,5% 8,8 5,9% 8,9
5 Hotels.com 0,7% 9,2 0,4% 8,9

Kokemus paikan paalla (Experience)
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Kokemuksen vaiheessa asiaokas kohtaa todelliset olosuhteet, kuten sdadtilan,
ympdristdn, opastuksen ja palvelun laadun.

Pyhd-Luoston k&vijatutkimus osoittaqg, ettd luonnon kokeminen,
hyvinvointivaikutukset sek& rauhallinen ympdristd ovat keskeisid tyytyvdisyyden
lahteita (Kotajdarvi, 2023). T&md tekee kokemuksen vaiheesta asiakaspolun kriittisen
kohdan: vastaako koettu kokemus asiakkaan ennakkoon muodostuneita odotuksia.

Kokemus ei synny pelkdstaddn luonnonilmidstd, vaan siitd, miten tilanne rakennetaan
ja johdetaan palveluna — erityisesti tilanteissa, joissa lopputulos ei ole ennakoitavissa.
Taulukon 1 tulokset osoittavat miten korkealaatuisia eldmysten tuottajien palvelut
ovat. Taulukko osoittaag, ettd asiakasarviot eivat ole ainoastaan laadun mittari, vaan
keskeinen osa matkailukokemuksen ndkyvyyttd, luotettavuutta ja  kysynndn
muodostumista.

Muistaminen ja suosittelu (Memory & Sharing)

Kokemus jatkuu muistamisen ja jokamisen vaiheessa, jossa asiakas reflektoi
kokemaansa, jokaa kokemuksiaan ja suosittelee niitd eteenpdin. Tassd vaiheessa
syntyy matkailun pitk&aikainen arvo.

Matkailijot eivat etsi ainoastaan ilmidtd, vaan myds merkitystd ja kontekstia
kokemukselleen. Se, miten kokemus on rakennettu ja ymmarretty, vaikuttaa suoraan
siihen, mitd muistetaan ja mitd joetaan eteenpdin.

3.3 Kahden virran kohtaaminen asiakaspolussa

Asiakaskokemuksen onnistuminen voidaan ymmartéd kahden virran kohtaamisena.
Ensimmadinen virta koostuu odotuksista ja mielikuvista, jotka syntyvat ennen matkaa.
Toinen virta muodostuu todellisesta kokemuksesta paikan padlld sekd kokemuksen
jatkuminen asiakkaan jokamana.

Taulukko 2. Odotusten ja todellisuuden vélinen kuilu asiakaskokemuksessa.

Taulukko havainnollistaa, miten matkailijan ennakko-odotukset ja paikan pé&dlld koettu
todellisuus voivat poiketa toisistaan. Asiakaskokemuksen onnistuminen riippuu siité, kuinka
hyvin t&ma kuilu hallitaan palvelun, viestinnén ja kokemuksen ohjauksen avulla.

Unelma (ennen matkaa) ' Todellisuus (paikan paallé)

Revontulet Pilvinen taivas
Taydellinen tahtitaivas Valosaaste
Hiljaisuus Palvelun puute
Eksklusiivisuus Massaturismi
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Jos matkailijo odottaa ndkevansd revontulet kirkkaana ilmiénd, mutta kohtaa pilvisen
taivaan ilman vaihtoehtoista sisaltdd, syntyy helposti pettymys. Vastaavasti
tilanteessa, jossa odotuksia on hallittu ja kokemusta on rakennettu myods
epavarmuuden ympdrille, voi synty& positiivinen kokemus, vaikka odotettu kohokohta
jaisikin toteutumatta. Matkailukokemus ei synny pelkdstd luonnosta, vaan siitd, miten
asiakas ohjataan kokemaan se. Sodankyldn menestys riippuu siitd, kuinka hyvin ndma
kaksi virtaa kohtaavat.

Tama korostaa palvelun ja ohjauksen merkityst& asiakaspolussa. Tutkimusaineiston
perusteella voidaan todeta, ettd erityisesti revontulituotteissa palvelun laatu ja
asiakaspolun hallinta vaikuttavat kokemukseen enemman kuin itse luonnonilmié (ks.
Liite 2A; Heimtun, 2016).

Kuva 1. Asiakaspolun vaihtelu — onnistumisen ja pettymyksen dynamiikka.

Kuva osoittaa, miten asiakaskokemus rakentuu eri vaiheissa ja miten odotusten ja todellisuuden vdlinen
kuilu voi johtaa joko vahvaan elémykseen tai pettymykseen. Palvelun ja ohjauksen rooli korostuu
erityisesti tilanteissa, joissa luonnonilmidihin liittyy ep&varmuutta.

Kun virrat kohtaavat, syntyy vahva eldmyksellinen kokemus ja usein myds asiakkaan
halu jakaa kokemus eteenpdin. Kun ennakko-odotukset ja todellisuus eivat kohtaa,
syntyy pettymys, joka heijastuu suoraan asiokastyytyvdisyyteen ja suositteluun.
Kahden virran kohtaamista voidaan havainnollistaa  asiakaspolun  dynamiikkaa
kuvaavan mallin avulla (kuva 1).

3.4 Keskeiset havainnot

Sodankyl&n asiakas ei osta pelkkéé tuotetta tai palvelua, vaan mahdollisuuden kokea
jotain, mitd ei voi tdysin ennakoida, mutta joka voi parhaimmillaan muodostua
merkitykselliseksi muistoksi.
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Matkailun arvo syntyy kahden tekijan yhdistelmdstd: luonnon ilmidstd ja ihmisen
kyvystd rakentaa kokemus sen ympdrille. Kun né&md koksi virtaa — odotukset ja
todellinen kokemus — kohtaavat, syntyy elémys, joka ylitt&& odotukset. Kun ne eivat
kohtaa, kokemus jad& irralliseksi ja helposti unohdettavaksi.

Sodankylén kysyntd rakentuu monimuotoisista asiakastarpeista, joita yhdist&d
kiinnostus luontoon, iimidihin ja merkityksellisiin kokemuksiin. Asiakaspolku ei ole
lineaarinen, vaan dynaaminen kokonaisuus, jossa eri vaiheet vaikuttavat toisiinsa.

Keskeinen kilpailutekij@ ei ole yksittdinen ilmid, vaan kyky yhdist&d odotukset ja
todellisuus yhtendiseksi kokemukseksi. Toma edellyttdd tuotteistukselta, palvelulta ja
viestinndltd johdonmukaisuutta sekd kykyd ohjata asiakasta koko matkan ajan.

Sodankylan kilpailuetu ei ole yksittdinen ilmid, vaan kyky hallita asiakaspolkua. Ei riitd,
ettd revontulet ndkyvdat tai tahtitaivas on olemassa — tarvitaan odotusten hallintaa,
kokemuksen ohjaamista ja tarinallistamista.

Sodankyl&n asiokas ei osta pelkk&d matkailutuotetta. Han ostaa:
+  mahdollisuuden n&hdd

mahdollisuuden ymmartaé
mahdollisuuden kokea jotain, mit& ei voi kokea muualla

Tassa kohtaa kahden virran ajattelu madrittdd Sodankylan kilpailukyvyn.
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4. MARKKINA JA KILPAILU

Missd virrat kohtaavat — ja missd ne karkaavat muualle

Sodankylé ei kilpaile yksittdisend matkailukohteena, vaan osana  globaalia
iimidpohjaista matkailua. Asiakkaan ndkékulmasta valinta ei ole “Sodankyld vai jokin
muu suomalainen kohde”, vaan kysymys kuuluu: miss& voin kokea t&mdan ilmién
parhaalla mahdollisella tavalla. Tama siirtéd kilpailun paikallisesta kontekstista
kansainvdliseksi ja korostaa ilmididen roolia matkakohteen sijaan

4.1 Markkinakysynt& — kiinnostus on olemassa
Kansainvalinen kysyntd taivaanilmidinin perustuvaan matkailuun on vahvaa ja
kasvavaa, mik&d nakyy sekd  tutkimuskirjallisuuden lisd&ntymisend  ettd
matkailijakysynndn kohdistumisena ilmidihin, kuten revontuliin ja tdhtitaivaaseen
(Rodrigues et al., 2014; Visit Finland, 2023b).

Visit Finlandin analyysien mukaan keskeisillé markkinoilla, kuten Saksassa, Iso-
Britanniassa ja Ranskassa, kiinnostus kohdistuu erityisesti revontuliin, talven elémyksiin
sekd luontoon ja hiljaisuuteen (Visit Finland, 2023b). Tamda ndkyy myds
hakukdyttdytymisessd, jossa revontuliin liittyvat haut muodostavat merkittavan
globaalin kysynt&volyymin (ks. Liite 1B).

Samanaikaisesti asiakas ei muodosta yhtd homogeenista kohderyhmdd, vaan
kysyntd rakentuu useiden rinnakkaisten motiivien varaan. Tadma tarkoittaa, ettd sama
kohde voi vastata useisiin eri tarpeisiin, mutta menestyminen edellyttdd kykyda
tunnistaa ja palvella naitd tarpeita samanaikaisesti.

Suomi n&hddadn kiinnostavana, mutta ei automaattisesti ensisijaisena valintana.
Keskeinen johtopddtds on, ettd kysynt& on olemassa, mutta sen jakautumista ohjaa
kilpailu kohteiden vdlilla. Témda korostaa kilpailun luonnetta: kohteet eivat kilpaile
keskenddn vain sijaintina, vaan kykynd vastata samaan ilmidpohjaiseen kysyntadn.

4.2 Kilpailun logiikka — ilmiét, ei kohteet

Taivaanilmidmatkailussa kilpailu ei rajoudu maantieteellisesti, vaan muodostuu
iimididen ymparille rakentuvista kohteista. Erityisesti téhtitaivaan osalta kilpailu on
aidosti globaalia ja ulottuu alueisiin, joissa luonnonolosuhteet ovat poikkeuksellisen
suotuisat, kuten Atacaman autiomaa Chilessd, Namibia ja Etel&-Afrikka,
Yhdysvaltojen Dark Sky -puistot, Havaiji, Japanin Iriomote-Ishigaki sekd Uuden-
Seelannin vaihdasutetut seudut.
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Tama tarkoittaa, ettd Sodankyla ei kilpaile pelkastadn Pohjoismaiden sisalld, vaan
maailman parhaiden havaintopaikkojen kanssa. Kilpailu ei n&in ollen perustu
yksittdiseen iimiddn, vaan siihen, miten kokemus rakennetaan, saavutetaan ja
viestitGan asiakkaalle.

Kuva 2. Kilpailun rakenne taivaanilmiématkailussa.
Kuva havainnollistaa, etté stargazing- ja Dark Sky -kokemukset ovat globaalisti kilpailtuja, kun taas
revontulet ja yétén yé luovat alueellisemman kilpailukentén pohjoisille kohteille.

4.3 Dark Sky - kilpailun perusta, ei erottautumistekij&
Dark Sky -kehitys on kansainvdlisesti vakiinnuttanut asemansa osana matkailun ja
ympdristdbn  yhteensovittamista.  Sertifiointimallit  perustuvat muun  muassa
valaistuksen hallintaan, infrastruktuuriin, koulutukseen, viestintddn sekd jotkuvaan
mittaukseen ja seurantaan (Graffand, 2024; DarkSky International, n.d.). Samalla Dark
Sky -status toimii kohteelle laatua ja uskottavuutta vahvistavana tekijdnd, joka tukee
kansainvalistd nakyvyyttd.

Benchmark-analyysin perusteella Dark Sky -status ei kuitenkaan yksin&dan riité
matkailutuotteeksi. Asiakasarvioissa pimeys ja tdhtitaivaan laatu tunnistetaan
arvokkaiksi, mutta kokemuksen onnistuminen liitetddn useammin muihin tekijoinin,
kuten opastukseen, palveluun ja kokonaisuuden sujuvuuteen. “Dark Sky” k&sitteend
jad asiakkaalle usein abstraktiksi (ks. Liite 2A).

Tama on linjassa ciemman tutkimuksen kanssa, jossa taivaan ilmidt nd&hdadn

matkailuresurssing, jonka arvo syntyy vasta tuotteistamisen kautta (Rodrigues et al.,
2014).
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Tama viittaa siihen, ettd Dark Sky toimii ennen kaikkea kokemuksen mahdollistajana
ja laadun takeena, mutta ei itsendisend vetovoimatekijand.

Dark Sky ei ole kilpailuetu — vaan edellytys kilpailussa mukana olemiseen.
4.4 Pohjoismainen kilpailu ja hintamielikuva

Sodankyl&n Iahin kilpailu muodostuu Pohjoismaista, erityisesti Norjasta, Islannista ja
Ruotsista. Naillér kohteilla on vahva kansainvdlinen tunnettuus, hyv& saavutettavuus
sekd pitkdlle tuotteistettu tarjonta.

Kilpailu ei kuitenkaan perustu ainoastaan tuotteeseen tai ilmidon, vaan myods
hintamielikuvaan ja koettuun arvoon. Haastattelujen perusteella Norja valitaan
joissakin tapauksissa Suomen sijaan, koska Suomi koetaan suhteessa kallimmaksi.
Tama viittaa siihen, ettd kilpailu ei ratkea pelkdstadan nakyvyydella tai sisallolla, vaan
myds sillé, miten arvo suhteessa hintaan viestitddn ja koetaan.

Suomen haasteena on, ettd tarjonta on kilpailukykyinen, mutta erottautuminen ei ole
riittavan  selkedd kansainvdlisessé  kontekstissa.  Kilpailu  ei ole pelk&stédn
nakyvyydestd, vaan myds hintaposition ja koetun arvon suhteesta.

Pohjoismaisen kilpailun keskeiset erot on esitetty taulukossa 2.

Taulukko 3. Pohjoismaisen kilpailun keskeiset tekijat

Kilpailutekija

Norja Vahva kansainvdlinen brandi, Korkea hintataso, mutta
visuaalisesti vaikuttava markkinointi vahva mielikuva arvosta
Islanti Helppo saavutettavuus, useiden Selked ja yhtendinen
luonnonilmididen yhdist&iminen tarinallinen brandi
Ruotsi Samankaltainen tuote kuin Suomessa Kilpailu palvelutasolla ja
saavutettavuudella
Suomi Laadukas tuote, autenttinen ympdaristd, = Erottautumisen ja
(Sodankyl@)  rauhallinen arvoviestinndn puute

4.5 Suomen sisd@inen kilpailu

Kotimaan tasolla kilpailu keskittyy Lapin keskeisiin - matkailukeskuksiin, kuten
Rovaniemelle, Leville, Ivaloon, Saariseldlle ja Yllakselle. Naiden kohteiden vahvuuksia
ovat tunnettuus, saavutettavuus sekd pitkdlle tuotteistettu tarjonta, joka mahdollistaa
helpon ostettavuuden ja ennakoitavan asiakaskokemuksen.

Sodankylén asema poikkeaa tdstd. Se on vdhemmdn tunnettu ja vé&hemmadn

tuotteistettu, mutta samalla merkittavasti autenttisempi ja paikallisempi. Tdma& aitous
nousee esiin  keskeisend vahvuutena myds hankkeen aikana toteutetuissa
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sidosryhmd&haastatteluissa, joissa korostuivat erityisesti kylamaisyys, rauhallisuus ja
kokemus aidosta Lapista ilman massaturismin piirteitd (tutkimusaineisto: haastattelut,
2026).

Haastattelujen perusteella alueella toimivat ndkevat aitouden strategisena
kilpailutekijang, josta tulisi pitad kiinni myds tulevaisuudessa. Useissa kommenteissa
korostui ndkemys siitd, ettd Sodankylén ei tulisi tavoitella massamarkkinoita, vaan
rakentaa vetovoimansa pienimuotoisuuden, paikallisuuden ja rauhallisen ympdaristdn
varaan.,

Tama luo kaksijakoisen asetelman. Toisaalta vahdinen tunnettuus ja tuotteistuksen
taso heikentévat kilpailukykyd suhteessa Lapin muihin keskuksiin. Toisaalta samat
tekijat mahdollistavat erottautumisen kokemuksellisella tasolla.

Johtopad&tdksend voidaan todeta, ettd Sodankylén kilpailuetu ei synny samoista
tekijoistd kuin muilla Lapin kohteilla. Sen vahvuus ei ole volyymissa, vaan aitoudessa.
Tama edellyttad tietoisia valintoja, joissa kasvua ohjataan hallitusti jo alueen
identiteetti sdilytetdidn keskeisend osana matkailun kehitt&mista.

4.6 Kilpailun kaksi virtaa — miss@ arvo syntyy

Kilpailua taivaanilmiématkailussa voidaan tarkastella kahden toisiaan tdydent&vén
virran kautta: ndkyvyyden ja kokemuksen. Nama virrat eivat toimi erillisind, vaan niiden
valinen suhde maarittad kohteen kilpailukyvyn ja asiakkaalle syntyvan arvon.

Ensimmadinen virta muodostuu ndkyvyydestd ja saavutettavuudesta. Se sis@ltad
markkinoinnin,  jokelukanavat, digitaalisen  l6ydettdvyyden sek&  kohteen
tunnettuuden. Tama virta madrittdd, padtyykd kohde asiakkaan harkintalistalle.
Kansainvalisessd  kilpailussa kohteet, kuten Norja ja Islanti, ovat onnistuneet
rakentamaan vahvan ndkyvyyden, joka ohjaa kysynt&& tehokkaasti.

Toinen virta muodostuu kokemuksesta ja aitoudesta. Se rakentuu palvelun laadusta,
sis@llostd, opastuksesta sekd ympdristdn ominaisuuksista, kuten pimeydestd,
puhtaasta ilmasta, hiljaisuudesta ja luonnon autenttisuudesta. T&ma virta maarittad,
millaiseksi kokemus muodostuu paikan pddlld ja miten se muistetaan ja joetaan
eteenpdin.

Kokemuksen merkitystd korostaa myos Pine (2020), joiden mukaan arvo syntyy
tilanteissa, joissa asiakas kokee ajan kaytén merkitykselliseksi (time well spent). Tama
on keskeistd myods taivaan ilmidihin perustuvassa matkailussa, jossa epdvarmuus,
odotus ja hiljaisuus ovat osa kokemusta, eivat sen heikkouksia.

Sodankylédn asema sijoittuu ndiden virtojen vdliseen jannitteeseen. Se on vahva

kokemuksen ja aitouden osalta, mutta heikompi  ndkyvyydessd  ja
saavutettavuudessa. Tamd tarkoittaa, ettd alueella on potentiaalia tuottaa
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poikkeuksellisen korkeaa asickasarvoa, mutta tdmd arvo ei vield realisoidu
taysimadrdisesti kysynndksi.

Arvo syntyy ndiden kahden virran kohtaamispisteessa. Vasta silloin, kun kohde on
riittévan ndkyva tullakseen valituksi jo samalla kykenee tuottamaan vahvan, ohjatun
ja merkityksellisen kokemuksen, syntyy kilpailuetua.

Taulukko 4. Kilpailun kaksi virtaa Sodankyldn nékokulmasta

Nakyvyys ja saavutettavuuden Aitouden ja kokemuksen virta
virta
Markkinointi ja PR Pimeys ja hiljaisuus
Jakelukanavat, |6ydettavyys, Puhdas ilma ja vesi
ostettavuus
Tunnettuus ja brandi Autenttisuus
kokemus, palvelu, sisaltd, ohjaus
Arvonluonti Sodankyldssd@, jossa virrat kohtaavat
Hinta & arvolupaus seké koettu vastine rahalle

Keskeinen haaste Sodankyldlle on siirty& tilanteesta, jossa virrat toimivat erill&dan,
tilanteeseen, jossa ne kohtaavat systemaattisesti. Tdma tarkoittaa kayt&dnndssa sitd,
ettd vahva kokemus tulee kadantad ndkyvaksi, ymmdarrettavaksi jo ostettavaksi.

Sodankylén strateginen mahdollisuus ei ole pelk&stddn parantaa ndkyvyyttd tai
kehittd&d kokemusta erikseen, vaan yhdist&dd ndmé kaksi virtaa tavalla, jossa juuri
niiden leikkauspiste muodostaa kilpailuedun.

Sodankylé& ei kilpaile siind, kummassa virrassa se on vahvempi, vaan siind, kuinka hyvin
se saa virrat kohtaamaan.
4.7 Kilpailuedun paradoksi

Sodankylé&n keskeinen vahvuus — pimeys, hiljaisuus ja autenttisuus — on samalla tekija,
jota ei ole viel& onnistuttu k&ant&madn nakyvéksi jo ymmarrettévaksi asiakasarvoksi.

Samaan aikaan kilpailijat raokentavat nakyvyyttd, hallitsevat asiakaspolun ja
tuotteistavat kokemuksensa tavalla, joka on asiakkaalle helposti ymmdarrettava ja
ostettavissa. TGma luo tilanteen, jossa paras mahdollinen kokemus ei valttamatta
voita markkinaa, jos sitd ei ole rakennettu ja viestitty oikein.
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4.8Haku vs. kilpailu — nakymaton kilpailukuilu

Digitaalinen loydettavyys on keskeinen osa kilpailua. SEO-analyysi osoittaa, ettd
taivaanilmidihin liittyvé hakukysynt& on merkittévad ja keskittyy erityisesti revontuliin.
Esimerkiksi hakutermi “aurora” ker&& globaalisti noin 1,6 miljoonaa hakua kuukaudessa
(ks. Liite 1A).

Samanaikaisesti kilpailu hakutuloksissa on  erittdin  kovaa. Ndkyvyys ei synny
automaattisesti, vaan edellyttdd aktiivista sisélidntuotantoa, hakukoneoptimointia ja
digitaalista lasndoloa.

Hakudatan ja benchmark-analyysin perusteella voidaan tunnistaa kolme keskeistd
kuilua:

1. Kysyntd vs. Léydettavyys
Asiakkaat etsivat aktiivisesti revontuliin ja tahtitaivaaseen liittyvid kokemuksia,
mutta Sodankyld ei ndy hakutuloksissa suhteessa kysynndn tasoon.

2. Sisaltoé vs. Intentio
Merkittévé osa hauista on tiedonhakua (“what is aurora”, “best time to see
northern lights”), mutta tarjolla oleva sisalté ei vastaa t&han tarpeeseen.

3. Kokemus vs. Viestint&a
Sodankyldn todellinen kokemus on vahva, mutta sitd ei ole k&dnnetty
digitaalisesti ymmdarrettavadn ja |6ydettdvadn muotoon.

Benchmark-analyysi osoittaa, etté kilpailijat ovat onnistuneet yhdist&dmadn kysynndn
ja nakyvyyden:
Norja ja Islanti hyddyntavat vahvaa visuaalista sisaltdos
«  Dark Sky -kohteet rakentavat selkedd teemasisaltdod
globaalit toimijat vastaavat aktiivisesti hakuintentioon

Sodankyldn haaste ei ole kysynndn puute, vaan ndkyvyyden puute suhteessa
kysynt&an.

4.9 Markkina ja kilpailu johtop&&tds

Sodankyl& toimii markkinassa, jossa kysyntd kasvaa ja kilpailu kovenee. Alueen
vahvuus on selked: yksi Euroopan parhaista pimedn taivaan ympdaristdistd.
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Menestys ei kuitenkaan riipu pelk&stadn ilmidstd, vaan siitd, miten kokemus
rakennetaan, viestitddn ja tehdddn saavutettavaksi.

Tama voidaan kiteytt&d seuraavasti:

Paras taivas ei voita.
Paras kokemus voittaa.

Sodankyl&n seuraava kehitysaskel on siirtyd paikasta, jossa ilmid tapahtuu, paikaksi,
jossa ilmid koetaan parhaalla mahdollisella tavalla — muuttaa olemassa oleva
kysynt& nakyvyydeksi ja edelleen myynniksi.

Tama edellyttéa:
+  ndkyvyyden systemaattista rakentamista

+  SEO-strategian kehittdmist&

+  sisdltdjen tuottamista asiakasintention mukaan

+  tuotteiden kddntdmistd ymmarrettdvadn ja ostettavaan muotoon
+ asiakaspolun ja asiakaskokemuksen aktiivista johtamista

Kuva 3. Sodankylén matkailupotentiaalin viisi nékékulmaa.

Kuva kokoaa yhteen analyysin keskeiset ulottuvuudet: kysyntd, erottautuminen, sesonkilaajentuminen,
maksuhalukkuus ja elédmyksellinen arvo. Potentiaali syntyy ndiden tekijdiden yhteisvaikutuksesta, kun
ndkyvyys ja kokemus yhdistyvét toimivaksi kokonaisuudeksi.
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5. KEHITTAMISEHDOTUKSET

Miten pimeys ja valo kddnnetddn arvoksi

Sodankylén kehittémisen keskeinen kysymys ei ole yksittdisten tuotteiden tai
markkinointitoimenpiteiden lisddminen, vaan se, miten kaksi keskeist& virtaa -
nakyvyys ja kokemus — saadaan kohtaamaan systemaattisesti.

Edellisessé luvussa kilpailua tarkasteltin ndiden kahden virran kautta. Nakyvyys
madrittdd, padtyykd kohde asiakkaan harkintaan, kun taas kokemus ratkaisee,
millaiseksi matka muodostuu ja miten se muistetaan. Kilpailukyky syntyy ndiden
virtojen leikkauspisteessd.

Tassd luvussa NGma& virrat kddnnetddn Sodankyldn kontekstissa pimeyden ja valon
virroiksi. Pimeys ei tarkoita ainoastaan fyysist& ympdaristdd, vaan kokemuksen syvyyttd,
hiljaisuutta jo mahdollisuutta kohdata jotain poikkeuksellista. Valo puolestaan kuvaa
nakyvyyttd, ymmarrystd ja kykyd tehdd kokemus asiakkaalle saavutettavaksi ja
merkitykselliseksi.

Talla hetkelld Sodankylé on vahva pimeyden virrassa — kokemuksessa, aitoudessa ja
luonnon olosuhteissa — mutta heikompi valon virrassa, eli nakyvyydessd,
|6ydettdvyydessd ja kokemuksen sanoittamisessa. Tadmadn seurauksena alueella
syntyva arvo ei vield realisoidu taysimadrdisesti kysynnéksi ja liiketoiminnaksi.

Kuva 4. Sodankylan kilpailukyky rakentuu valon ja pimeyden virtojen kohtaamisesta: ndkyvyys ja kokemus
muodostavat yhdessé asiakasarvon.
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Kehittamisen ydin on ndiden virtojen yhdistdminen. Kun pimeys — kokemus, hiljaisuus
ja autenttisuus — k&dnnetddn valoksi eli nGkyvyydeksi, ymmarrykseksi ja ostettavaksi
kokonaisuudeksi, syntyy arvo, joka on sekd tunnistettavissa ettéd koettavissa. Tama luku
muuttaa tutkimuksen havainnot konkreettisiksi teoiksi.

5.1 Strateginen suunta — ei massaa vaan merkitystd

Sodankylén strateginen valinta ei ole kasvaa samankaltaiseksi kuin muut Lapin
matkailukeskukset, vaan vahvistaa omaa rooliaan paikkana, jossa pimeys ja valo
kohtaavat merkitykselliselld tavalla. Tamé tarkoittaa siirtym&d ilmidpohjaisesta
matkailusta kohti kokemuspohjaista matkailua, jossa keskidssa ei ole pelkdstadn se,
mitd n&hdadn, vaan se, mitd koetaan ja ymmarretddn.

Tutkimuksen perusteella matkailijoiden kiinnostus ei kohdistu yksittaisiin ilmidihin, vaan
kokonaisuuksiin, joissa yhdistyvat elédmyksellisyys, tieto ja henkildkohtainen merkitys.
Hakukayttaytyminen osoittaq, etté asiakkaat etsivat aktiivisesti tietoa ilmidist& ennen
matkaa, mik& korostaa ymmarryksen roolia osana kokemusta (ks. Liite 1B). Samalla
kansainvdliset tutkimukset viittaavat siihen, ettd astrotourismiin liittyvé kiinnostus on
kasvussa ja laajenee kohti syvallisempid kokemuksia (Rodrigues et al., 2014).

Sidosryhmdahaastattelut tukevat tatd suuntaa paikallisesta ndkdkulmasta. Aitous,
kyladmaisyys ja rauhallisuus tunnistetaan Sodankyldan keskeisiksi vahvuuksiksi, joita ei
tule menettad kasvun myétd (HMMH Consulting Oy, 2026, haastattelut). N&iden
elementtien sdilyttminen ei ole ainoastaan identiteettikysymys, vaan myos
strateginen kilpailuetu globaalissa markkinassa, jossa autenttisuus on  yhd
harvinaisempaa.

Matkailun luksus on muuttumassa: arvo ei endd synny materiaalisesta kulutuksesta,
vaan merkityksellisistc kokemuksista, ajasta, rauhasta ja yhteydestd paikkaan.
Samalla matkailu on siirtymdéssé kohti uudistavaa mallia, jossa matkailija ei ole
ulkopuolinen tarkkailija, vaan osa paikallista yhteiséd ja sen tarinaa. T&dma muutos
mahdollistaa matkailun kehitt&misen suuntaan, jossa kohde ei ainoastaan sdily, vaan
myos vahvistuu matkailun kautta (Alatalo, Feodoroff, Haimeenaho, Tapaninen &
Tekoniemi-Selkald, 2025).

Tama tarkoittaa kolmea toisican tukevaa valintaa:

«  Sodankyldn ei tule tavoitella massaa, vaan rakentaa arvoa pienemmistd,
merkityksellisemmist& kokemuksista

« ilmidita ei tule tarjota sellaisenaan, vaan osana ohjattua ja tarinallistettua
kokonaisuutta
matkailua ei tule rakentaa yksittdisten sesonkien varaan, vaan luonnon rytmin
ympdrille
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Sodankylén ei tule asemoitua kohteena “jossa voi n&hdd revontulia”, vaan paikkana,
jossa taivas ymmarret&dn ja koetaan syvdllisesti.

5.2 Kohderyhmat — strategiset valinnat segmenttien
pohjalta

Luvussa 3 tunnistetut asiokassegmentit kuvaavat markkinan kokonaisuutta.
Sodankylédn matkailun  kehittdmisessé kohderyhmdaajattelu perustuu kansalliseen
viitekehykseen, jota on tdydennetty tamdan tutkimuksen aineistolla.

Visit Finlandin segmentointimalli tunnistaa 11 kansainvalistd matkailijosegmenttid,
kuten Nature lover, Lifestyle traveller, Outdoor explorer, Culture traveller ja Foodie (Visit
Finland, 2023a; 2023b). Segmenttejd arvioidaan niden vetovoiman ja
kasvupotentiaalin  ndkdkulmasta Suomelle, ja erityisesti korkean potentiaalin
segmentteihin kuuluvat Lifestyle traveller, Outdoor explorer, Active hobbyist sekd
Nature lover.

Tassa luvussa segmentointi kddnnetddn strategiseksi valinnaksi, mitk& asiakasryhmat
ovat  Sodankyldn  ndkdkulmasta  houkuttelevimpia,  saavutettavimpia  ja
pitkdjanteisesti kestdvimman kasvun kannalta merkityksellisimpid.

Kohderyhmien valinta perustuu kolmeen tekijadn:
kysynn&n olemassaolo ja kasvu
« alueen kyky vastata odotuksiin (aidosti, ei kopioiden)
mahdollisuus rakentaa erottuva ja merkityksellinen kokemus

Segmentointi ohjaa kohdennettua markkinointia ja tuotteistamista. Kohderyhmien
tunnistaminen luo perustan, mutta varsinainen arvo syntyy vasta, kun ymmdarret&adn,
miten n&dmda ryhmat kokevat ja merkityksellistavat matkansa.

5.3 Asiakasymmarrys — motiivit ja merkitykset

Kohderyhmien  tunnistaminen  vastaa  kysymykseen  kenet  tavoitamme.
Asiakasymmarrys vastaa kysymykseen miksi he tulevat. Taivaanilmisihin perustuvassa
matkailussa kysyntd ei synny yksittdisestd ilmidstd, vaan merkityksistd, joita asiakas
litt&d kokemukseen.

Haastatteluiden ja analyysin perusteella keskeiset motiivit rakentuvat neljdn teeman
ympdarille:

1. Pysahtyminen ja irtautuminen

Tarve p&dstd pois arjen rytmistd ja kokea jotain, joka hidastaa aikaa.

2. Yhteys luontoon ja universumiin

Kokemus siitd, ettd on osa jotain suurempaa — ei vain maisemaa, vaan ilmiéta.
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3. Oppiminen ja ymmartaminen

Kiinnostus tiet&d enemmadn: t&hdistd, iimidistd, luonnon rytmeistd.

4. Jaettava, merkityksellinen hetki

Kokemus, joka halutaan jokaa — mutta ennen kaikkea muistaa.

Ndaiden motiivien ymmart&minen on keskeistd, silld ne ohjaavat sekd tuotekehitystd
ettd viestintdd. llman t&td ymmarrystd matkailutuote jad helposti ilmidn esittelyksi —
kun taas sen avulla se voidaan rakentaa kokemukseksi.

5.4 Personat — kohderyhmien konkretisointi

Kohderyhmdt kuvaavat strategisesti valittuja asiakasryhmid. Personien avulla n&itd
ryhmi& konkretisoidaan: ne kuvaavat asiokkaiden keskeisiéc motiiveja, odotuksiq,
kayttaytymistd ja arvovalintoja matkailukontekstissa. Persona ei ole yksitt&inen
todellinen henkild, vaan tiivistys kohderyhmdan keskeisistd piirteista.

Tassa raportissa personia kaytetddn erityisesti kokemusten ja tuotteiden suunnittelun
tukena, asiakaspolun kehittdmisessd sekd viestinndn kohdentamisessa. Niiden avulla
siirryt&dn abstraktista kohderyhmdstd konkreettiseen tilanteeseen: mitéd asiakas
ndkee, kokee, odottaa ja muistaa. Talldin kehittdminen perustuu ymmdarrettyyn
asiakastarpeeseen.

Tassd  tutkimuksessa kerdtyn haastatteluaineiston  ja  benchmark-analyysin
perusteella on muodostettu kuusi matkailijapersoonaa, jotka on sijoitettu Visit
Finlandin segmenttikehykseen. N&iden avulla on tarkasteltu, miten taivaanilmidistéd
kiinnostuneet matkailijot asemoituvat eri segmentteihin sekd millaisia heiddn
odotuksensa, motivaationsa ja tarpeensa ovat Sodankyldn kontekstissa.

Taulukko 5. LOISTAVA- matkailijapersoonat ja keskeiset motiivit
Persoona Tausta  Tarpeet Mita etsii Keskeinen Kesdpotentia
arvo ali

Perheluonto- WY Yhdessdiolo & Helppo ja Helppous & Korkea (yoton yo +
matkailija ensikertalai  turvallisuus ohjattu kokemus,  luotettavuus luonto)
nen perheystavallisyy
s
Elamysten KV Uniikit elamykset Paikallisuus, Elamyksellisyys Korkea (vaellus,
metsastaja ensikertalai "hidden gems”, & loydot ekosysteemit)
nen autenttisuus
Secure Family Y% Vaivattomuus Selkedt paketit, Vaivattomuus & Keskitaso
Traveller ensikertalai turvallisuus, mukavuus
nen ennakoitavuus
Tiede KV Oppiminen & Tiede, tdhdet, Merkitys & tieto Keskitaso (jos
kiinnostunut ensikertalai  ymmdrrys opastus tuotteistetaan)
nen (Aasia)
Fairytale KV Tunnelma & Visuaalisuus, Tunteet & Matala—keskitaso
seeker ensikertalai  romantiikka tarinallisuus estetiikka
nen (Aasia)
Tyylittelija KV high Eksluusivisuus Yksityisyys, Eksklusiivisuus &  Avoin (mutta vaatii
end luksus, curated status tuotteistusta)
experience
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Persoonat eivat korvaa alkuperdistd segmentointia, vaan konkretisoivat sitd. Ne
tuovat esiin, miten yleiset segmentit ilmenevat kaytdnndssd taivaanilmiomatkailussa.

Personien kautta tunnistettu asiakasymmarrys mahdollistaa:

o asiakasymmarryksen syventdmisen

e tuotteiden kohdentamisen eri tarpeisiin

e viestinndn ja markkinoinnin tarkentamisen

e asiakaspolun kehittdmisen eri segmenteille sopivaksi

Persoonat auttavat tunnistamaan, miten taivaan ilmiét — revontulet, tahtitaivas,
pimeys ja yoton yo — puhuttelevat eri matkailijatyyppejd ja kytkeytyvét osaksi
matkailukokemusta.

Persoonien soveltaminen Sodankyldssa
Sodankylén nakdkulmasta segmentointi korostaa erityisesti seuraavia:

luontoon ja elémyksiin suuntautuvat segmentit (Nature lover, Outdoor explorer)
« merkityksellisyyttd ja eldmyksellisyyttd hakevat matkailijat (Lifestyle traveller)
erikoistuneet niche-segmentit (esim. tiede- ja tahtiharrastajat)

Naiden segmenttien tarpeet linkittyvat suoraan valon portfolioon, jossa eri taivaan
iimidt tarjoavat erilaisia siséankayntejd kokemukseen. Kohderyhmét eivat ole irrallinen
analyysi, vaan osa strategista kokonaisuutta, jossa Visit Finlandin tunnistamat
segmentit yhdistet&dn paikalliseen kontekstiin, taivaan ilmidihin ja tarinallistettuun
kokemukseen. T&iimd kokonaisuus muodostaa Sodankylalle kilpailuedun perustan.

5.5 Valon portfolio — kokemusten kokonaisuus

Kokemuksen merkitysté korostaa myos Pine (2020), jonka mukaan arvo syntyy
erityisesti tilanteissa, joissa asiakas kokee ajan kayton merkitykselliseksi (time well
spent). TAma on keskeistd myods taivaan ilmidihin perustuvassa matkailussa, jossa
epdvarmuus, odotus ja hiljaisuus ovat osa kokemusta, eivat sen heikkouksia.

Valon portfolio perustuu ajatukseen, ettd matkailu ei rakennu yksittdisten
nahtavyyksien varaan, vaan kokemukselliseen jatkumoon, jossa pimeys ja valo, eri
vuodenajat sekd luonnon ilmidt muodostavat yhtendisen kokonaisuuden. Tama
vastaa  tutkimuksessa  tunnistettuun  asickastarpeeseen, jossa  korostuvat
merkityksellisyys, ymmarrys ja kokonaisvaltainen kokemus yksitt&isen ilmidn sijaan

(Rodrigues et al., 2014; ks. Liite 1B).
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Valon portfolio rakentuu neljastd toisiaan tdydentdvastd kokemuskokonaisuudesta,
joista jokaisella on oma roolinsa asiakaspolussa ja vuoden kierrossa.

Dark Sky — perusta ja mahdollistaja

Portfolion lahtdkohtana toimii pimed taivas - Dark Sky — joko saavutettuna
sertifiointina tai alueen yhteisend tahtotilona. Se on sekd fyysinen ympdristd ettd
strateginen valinta, joka ohjaa alueen kehittémistd joa muodostaa perustan kaikille
muille kokemuksille. lIman pimed&d& taivasta ei ole revontulia, tahtitaivasta tai syvallista
yokokemusta. Samalla se toimii laadun, kestdvyyden ja erottautumisen l&htdkohtana
(Falchi et al., 2016; Lyytimdaki, 2022).

Nain Dark Sky ei ole yksi osa portfoliota, vaan sen kivijalka, jonka pd&dlle muut
kokemukset rakentuvat. Samalla portfolio-ajattelu ratkaisee keskeisen haasteen, joka
liittyy ilmididen epdvarmuuteen. Kun kokemus ei perustu yhteen ilmiédn, vaan
kokonaisuuteen, asiakas saa arvon myods silloin, kun yksittGinen iImié ei toteudu
odotetusti.

Dark Sky -ajattelu tarkoittaa valosaasteen hallintaa, luonnon pimeyden sdilyttamistéd

ja kokemuksen laadun varmistamista. Se toimii samalla lupauksena asiakkaalle: taalla
taivas on aidosti n&htdvissa.

Kuva 5. Valosaasteen vaikutus yétaivaan nékyvyyteen.
Vasemmalla keinovalon hallitsema ympéristd, jossa taivaan yksityiskohdat jaavat hajavalon peittoon.
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Oikealla v&hd&isen valosaasteen alue, jossa tdhtitaivas ja Linnunrata ovat selkedsti havaittavissa.
Kuvapari havainnollistaa, miten valaistuksen suunnittelu ja valosaasteen hallinta ovat keskeisié tekijoité
astromatkailun edellytysten kannalta.

Pimedn taivaan arvo ei rajoitu pelkdstddn visuaaliseen kokemukseen, vaan siihen
kytkeytyy vahvasti myds ympdristdon ddnimaisema. Valosaasteelta suojatut alueet
ovat usein samalla myds adnellisesti rauhallisia, mik& vahvistaa kokemuksen
kokonaisvaltaisuutta.

Hiljaisuus toimii keskeisend osana astromatkailun kokemusta: se mahdollistaa
keskittymisen, havainnoinnin ja I&sndolon tavalla, joka ei ole mahdollinen
kaupunkiympdristdissd. Adnimaiseman puute ei ole tyhjyyttd, vaan aktiivinen osa
kokemusta - tila, jossa aistit herkistyvat ja ympdristdn pienetkin ilmidt korostuvat
(Violina et al., 2022).

Moniaistinen kokemus — jossa yhdistyvat pimeys, téhtitaivas ja hiljaisuus — syventad
matkailjan kokemaa merkitystd ja vahvistaa muistijdlked. Tamd tukee myds
lacjempaa siirtyma&d kohti kokemuksellista ja merkityksellistéd matkailua, jossa arvo
syntyy kokonaisvaltaisesta elémyksestd eikd yksittdisestd nGhtévyydesta.

Matkailun ndkdkulmasta Dark Sky ei kuitenkaan ole itsessddn tuote, vaan alusta, joka
mahdollistaa kaikki muut kokemukset. Sen arvo syntyy siitd, miten t&dma ympdristod
k&dannetddan ymmarrettavaksi ja koettavaksi sisalloksi opastuksen, tarinallistamisen ja
tiedon kautta. Dark Sky sertifiointi antaa laatulupauksen sek& mahdollistaa
kansainvélisen lehdiston kiinnostuksen ja siten ndkyvyyden lisG&misen.

Stargazing — ymmarrys ja syventdminen

Stargazing syventdd Dark Sky -ympdristdssd syntyvad kokemusta ja toimii linkkind
ilmididen havainnoinnin ja niiden ymmartamisen valilld. Se vastaa asiakkaiden
tarpeeseen tulkita jo oppiaq, ei pelkdst&dn nahda.

Kokemuksena stargazing yhdistad tahtitieteellisen tiedon, kulttuuriset tarinat ja
henkilokohtaisen oivalluksen. Samalla  se toimii  luontevana lisdeldmyksend
revontulikokemuksille, tarjoten sisalléllisesti rikkaan vaihtoehdon myds tilanteissa,
joissa revontulia ei ndy.

Lisaksi stargazing mahdollistaa alueen tieteellisen osaamisen hyddyntémisen
matkailussa ja laajentaa kohderyhmid matkailijoihin, joita kiinnostaa ilmididen
ymmart&minen syvallisemmin.

Aurora — kohtaamisen hetki

40



Maaliskuu 2026

Revontulet toimivat portfolion voimakkaimpana vetovoimatekijand ja usein asiakkaan
matkan ensisijaisena motivaattorina. Ne ovat hetki, joka kdynnist&dd matkan, mutta
eivat yksin riit& madrittdmadn kokemuksen arvoa.

Kuva 6. Aurora — kokemuksen huippuhetki.

Revontulet hejjastuvat veden pintaan monivérisend ja muodostavat yhdessé tdhtitaivaan kanssa
kokemuksen huippuhetken. Valon portfolion nékékulmasta aurora ei ole yksittGinen néhtévyys, vaan osa
lagjempaa kokonaisuutta, jossa ympdristd, pimeys ja maisema rakentavat kokemuksen merkityksen.
Kuva: Shoja Lak.

Aurora-kokemuksen kehittdmisessé keskeistd on siirtyd passiivisesta katselusta
ohjattuun kokemukseen, jossa yhdistyvat odotusten hallinta, opastus ja ilmion
selittéminen. Asiaokasarviot osoittavat, ettd kokemus koetaan onnistuneeksi silloin, kun
asiakas ymmartad, mité han ndkee — tai miksi ei nde (ks. Liite 2A).

Midnight Sun — valon jatkumo ja hydédyntamaton kilpailuetu

Yoton yo tdydentdd portfolion ja tuo siihen valon vastapainon. Se lagjentaa
kokemuksen ympdrivuotiseksi ja osoittaqa, ettd taivaan ilmidt eivat rajoitu pimeddn
aikaan.

Toisin kuin revontulet ja tahtitaivas, yoton yé ei kuitenkaan ole samalla tavalla kilpailtu
ja tuotteistettu ilmid. Vaikka sitd voidaan kokea useissa pohjoisissa kohteissa, kuten
muissa Pohjoismaissa ja Alaskassa, tarjonta on hajanaista ja tuotteistaminen usein
vahdaista. Hakutulokset osoittavat, ettd ilmid tunnetaan, mutta siihen liittyvid selkeitd,
ostettavia kokemuksia on tarjolla rajallisesti.
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Tama luo poikkeuksellisen kilpailutilanteen: kyseessd on ilmid, joka on tunnettu, mutta
jota ei ole vield vahvasti tuotteistettu tai “omistettu” matkailullisesti.

Sodankyl&lld on mahdollisuus asemoitua  t&man ilmién  johtavaksi  kohteeksi
rakentamalla yottdman yon kokemuksista selkeitd, ohjattuja ja merkityksellisic
kokonaisuuksia. Yoton yd ei ole vain tdydentava ilmid, vaan yksi Sodankyldn
merkittavimmistd hyddyntamdattdmista kasvumahdollisuuksista. Revontulet
houkuttelevat, mutta yoton yo voidaan omistaa.

Valon portfolio konkretisoituu Sodankylén taivaaniimididen konseptissa (ks. Liite 5),
jossa eri ilmiét, ajonkohdat ja kokemukset on yhdistetty johdetuksi kokonaisuudeksi.
Tama toimii kaytanndn tydkaluna tuotteiden kehittdmisessd sekd ympdrivuotisen
martkailun rakentamisessa.

5.6 Asiakaspolun johtaminen — kokemuksesta
suositteluun

Asiakaspolku yhdistad aiemmin kuvatut elementit: kohderyhmat,
asiakasymmadarryksen ja personat. Se kuvaa, miten asiakas etenee ensimmdisestd
kiinnostuksesta aina kokemuksen jakamiseen ja muistamiseen.

Asiakaspolun johtaminen ei ole yksittdisten kosketuspisteiden optimointia, vaan
kokonaisuuden ymmartamistd siitd, missd vaiheessa arvo syntyy, missd se voi kadota
ja miten kokemusta voidaan vahvistaa. Taivaanilmidihin perustuvassa matkailussa
erityisen tarkedd on huomioida, ettd kokemus alkaa jo ennen saapumista — ja jatkuu
vield pitk&dan sen jalkeen.

Sodankylén kilpailukyky ei ratkea pelk&stadn siind, mitd asiakas kokee paikan padilla,
vaan siind, miten koko asiakaspolku on rakennettu ennen matkaa, sen aikana ja sen
jalkeen. Asiakaspolun johtaminen tarkoittaa koko kokemuksen hallintaa ennen
matkaa, sen aikana ja sen jalkeen.

Keskeinen haaste ei ole vyksittdinen kosketuspiste, vaan vaiheiden vdlinen
katkeaminen. Asiakas voi inspiroitua vahvasti, mutta ei 16ydd helposti ostettavaa
kokonaisuutta, tai kokemus paikan p&dallé ei vastaa ennakko-odotuksia. N&in syntyy
kuilu, jossa pimeyden virta (kokemus) ja valon virta (ndkyvyys ja ymmarrys) eivat
kohtaa.

Asiakaspolun johtamisen keskeinen tehtévd on yhdist&dd ndmd virrat jokaisessa
vaiheessa.

Asiakaspolku kokemuksen rakenteena
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Sodankyl&n asiakaspolku voidaan jasentdd viiteen vaiheeseen: unelmointi, harkinta,
osto, kokemus ja suosittelu. Naitd ei tule tarkastella erillisind vaiheina, vaan
yhtendisend jatkumona, jossa jokainen vaihe rakentaa seuraavaa.

Unelmointi ja nakyvyys — kiinnostuksen herattGminen

Asiakaspolku alkaa visuaalisesta ja emotionaalisesta herdtteestd, jossa revontulet,
tahtitaivas ja yoton y& synnyttdvat kiinnostuksen. Tassd vaiheessa ratkaisevaa on
nakyvyys: padtyykd Sodankyld asiakkaan harkintaan.

Tama edellyttdd systemaattista “dream layer” -rakentamista, jossa kohde on 1&sn&
asiakkaan unelmointivaiheessa visuaalisesti vahvalla ja tarinallisella sisallollé.

Erityisesti oman  sisdlléntuotannon  laatu  korostuu.  Kilpailijat  hyddyntavat
korkeatasoista kuva- ja videomateriaalia, asiakastarinoita sekd selkeitd ydinviestejd,
jotka tekevat kokemuksesta helposti ymmarrettévan ja haluttavan.

Tassd vaiheessa valon virta on keskidssd: ndkyvyys, visuaalisesti vahva ja tarinallinen
sis@ltd ja mielikuvat ratkaisevat, pdadtyykd Sodankyld asiokkaan harkintaan.
Loydettavyys ei synny itsestddn, vaan edellyttdd systemaattista  sisdltd-  ja
jakelustrategiaa.

Ensimmainen virta liittyy siihen, padtyykd Sodankyld asiakkaan harkintaan. Tutkimus
osoittaa, ettd kysyntd taivaanilmidihin on jo olemassa, mutta se ei vield ohjaudu
Sodankyl&an.

Hakudata osoittaa merkittavad kiinnostusta erityisesti revontuliin, mutta kilpailu
nakyvyydestd on erittdin kovaa. Tama tarkoittaq, ettd |dydettavyys ei synny itsest&dn,
vaan edellyttédd systemaattista sisdltd- ja jakelustrategiaa. Ndakyvyys ei ole
yksittdinen kampanja, vaan jatkuva ldsné&olo siellé, missé asiakas tekee paatdksid.

Harkinta — ymmarryksen ja luottamuksen rakentaminen

Harkintavaiheessa asiakas vertailee vaihtoehtoja useiden kanavien kautta. Keskeisté
on, ettd tieto on helposti saatavilla, ymmarrettdvad ja vertailtavaa. Keskeinen
kehittdmistehtava on tehdd ilmidt, olosuhteet ja ep&varmuus ldpindkyviksi ja helposti
ymmarrettaviksi.

Benchmark-analyysin perusteella t&ssé vaiheessa korostuu monikanavaisuus ja eri
lahteiden yhdistelmd. Asiakkaat hyddyntavat samanaikaisesti hakukoneita, kohteiden
omia verkkosivuja, asiakasarvioita sekd eldmysten varausalustoja vertaillessaan
vaihtoehtoja. Elémysten osalta OTA-kanavat toimivat tarkednd ndkyvyyden ja
saavutettavuuden vdlineend, silld ne kokoavat vaihtoehdot vertailtavaan muotoon.

Erityisesti asiakasarvioilla on keskeinen rooli luottamuksen rakentamisessa. Arviot
toimivat sekd laadun mittarina ettd paatdksenteon tukena, ja pienetkin erot arvioissa
voivat vaikuttaa kohteen valintaan. Samalla kohteiden omien kanavien selkeys ja
laatu vaikuttavat siihen, kuinka helposti asiakas ymmartad tarjonnan ja sen arvon.
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Tassd vaiheessa keskeistd on kadntad pimeys valoksi: tehdd ilmidt, kokemukset ja
niiden ep&varmuus ymmarrettaviksi, luotettaviksi ja helposti vertailtaviksi.

Osto — sujuva siirtyma kokemuksen virtaan

Ostopdatds syntyy, kun asiokas kokee kokonaisuuden riittavan selkedksi ja
arvolupauksen uskottavaksi. Téssd tutkimuksessa analysoidun aineiston perusteella
keskeinen haaste on, ettd tuotteet eivat aina ole helposti 0ydettdvissd tai
ostettavissa.

Tassa vaiheessa asiakaspolun johtaminen tarkoittaa kitkan poistamista. Kokemukset
tulee paketoida selkeiksi kokonaisuuksiksi, joissa yhdistyvat majoitus, aktiviteetti ja
sisaltd. Ostamisen tulee olla mahdollisimman yksinkertaista, riippumatta kanavasta.

Kokemus — odotusten lunastaminen

Arvo syntyy vasta siind vaiheessa, kun ndkyvyys ja kokemus yhdistyvéat, Tamaé
tarkoittaa, ettd asiokkaan odotukset ennen matkaa ja paikan pa&dlld  koettu
todellisuus muodostavat yhtendisen kokonaisuuden.

Luonto, palvelu ja opastus muodostavat kokonaisuuden, jossa asiakas arvioi,
vastaako kokemus ennakkoon syntyneitd odotuksia. Asiakasarvioiden perusteella
erityisesti epdvarmuuden hallinta on keskeinen osa onnistunutta kokemusta.

Revontulet ja tahtitaivas eivat ole ennakoitavissa, mutta kokemus niiden ymparill&
voidaan suunnitella. Onnistunut kokemus ei riipu yksinomaan ilmién toteutumisesta,
vaan siitd, miten asiakasta ohjataan ja miten odotuksia hallitaan. Kun asiakas
ymmart&d, mitd hdn on kokemassa ja miksi, kokemus koetaan arvokkaaksi myds silloin,
kun olosuhteet eivat ole optimaaliset.

Taman vuoksi ennakkoviestinnéllé on keskeinen rooli asiakaspolussa. Se luo perustan
kokemukselle, madrittdd odotukset ja vahentdd epdvarmuutta jo ennen matkaa.
Tass@ vaiheessa pimeyden virta on keskidssd, mutta sen onnistuminen edellyttad
valon virtaa - selitystd, tarinaa ja ohjausta. Paras kokemus ei synny pelkastd ilmidstd,
vaan siitd, miten asiakas kohdataan ja johdatetaan kokemuksen l&pi.

Suosittelu — kokemuksen muuttuminen ndkyvyydeksi

Tass@ vaiheessa asiakaskokemus siirtyy yksilollisestd kokemuksesta osaksi yhteistd
nakyvyyttd. Asiakaspolku ei padty kokemukseen, vaan jatkuu muistamiseen ja
jakamiseen. Asiakasarviot, sosiaalinen media ja suositukset vaikuttavat suoraan
seuraavien asiakkaiden padtoksiin.

Benchmark-analyysi osoittag, ettd erityisesti eldmyspalveluissa korkea asiokasarvio

on keskeinen kilpailutekijd, ja erot arvioissa vaikuttavat suoraan valintaan. Toma tekee
suositteluvaiheesta keskeisen osan liiketoimintaa, ei vain jalkivaikutusta.

Tama tarkoittaa, ettd tuotteistuksen keskidssd tulee olla kokonaisvaltainen kokemus,
jossa yhdistyvat opastus, tarinallistaminen ja vaihtoehtoiset sisallét. Hyvin rakennettu

44



Maaliskuu 2026

kokemus toimii myds silloin, kun olosuhteet eivat ole optimaaliset. Suositteluvaihe ei
ole jalkivaihe, vaan osa kilpailug, jossa kokemus muuttuu ndkyvyydeksi — pimeyden
virta kadantyy valoksi ja kokemus alkaa ohjata seuraavien asiakkaiden valintoja.

Asiakaspolun johtamisen keskeinen periaate

Sodankyl&n kilpailuetu syntyy siitd, ettd asiakaspolku ei ole sattumanvarainen, vaan
johdettu kokonaisuus. Kun jokainen vaihe tukee seuraavaa ja pimeyden ja valon virrat
kohtaavat systemaattisesti, syntyy kokemus, joka on sekd merkityksellinen ettd
jaettava.

Taulukko 6. LOISTAVA-persoonien tarpeet, ostopolku ja kanavat
Persoona Tausta Tarpeet Ostopolku

Kanavat

Perheluonto- [ACH Opastus, Osittain omatoiminen + Matkanjarjestdjat,
matkailija perheellinen, ei perhepalvelut, helppo  palvelut paikan padalla paketit
aiempaa Lapin logistiikka
kokemusta
Elamysten 25-35, Paikallisuus, Taysin omatoiminen Some, blogit
metsastaja aktiivinen, autenttisuus
itsendinen
Secure Family ES{eES Selked Ennakkovaraukset Word-of-mouth,
Traveller perhe/ryhma palvelukokonaisuus paketit
Tiede 30-40, Tieto, opastus, Suunniteltu TikTok, niche-kanavat
kiinnostunut koulutettu oppiminen
Fairytale 20-30, pari Tunnelma, estetiikka Helppo ostaa Some (erityisesti
seeker Aasia)
Tyyttelija 35+, korkea Yksityisyys, luksus Delegoitu Agentit, luxury-
tulotaso kanavat

Asiakaspolun johtaminen ei ole yksittGinen kehittdmistoimenpide, vaan jatkuva
prosessi, jossa ndkyvyys, kokemus ja arvo kytkeytyvat toisiinsa. Taulukko 6 kuvastaa eri
asiakaspersoonien eroja asiakaspolun eri vaiheissa.

5.7 Arvo ja hinnoittelu — ei halvin, vaan merkityksellisin

Tassa tutkimuksessa analysoidun haastattelu- ja asiakasarvioaineiston perusteella
kilpailu ei ratkea pelkastadn hinnalla, vaan koetulla arvolla. Tam& on linjassa
matkailututkimuksen kanssa, jossa arvo muodostuu kokemuksen laadun ja asiakkaan
kokeman hyddyn kautta (Prebensen & Rosengren, 2016, Chen & Chen, 2010).
Matkailijohaastatteluissa Suomi koetaan joissakin tapauksissa kalliiksi, mutta tdma ei
tarkoita, ettd strategian tulisi perustua hintojen laskemiseen.

Arvo ja hinnoittelu l&pileikkaavat koko asiakaspolun. Harkintavaiheessa asiokkaat
vertailevat vaihtoehtoja hinnan ja sisalldn perusteella, jolloin korostuu kyky esitt&d
palvelut selkedsti ja tehda niiden laatu ymmarrett&vaksi suhteessa hintaan.

Ostopdatdksessd hinta toimii usein viimeisend vahvistavana tai estavand tekijana.

Padatds syntyy, kun asiakas kokee kokonaisuuden — kokemuksen, palvelun ja sisalléon —
perustelluksi. Talléin hinta ei ole irrallinen tekij&, vaan osa kokonaisarvolupausta.
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Kokemuksen jalkeen arvo konkretisoituu arvioinnissa ja suosittelussa. Asiakasarvioissa
keskeinen mittari on usein value for money, eli kokemus suhteessa maksettuun hintaan.
Tama vaikuttaa suoraan kohteen kilpailukykyyn ja seuraavien asiakkaiden valintoihin.

Taman vuoksi arvo tulee tehdd ndkyvaksi koko asiakaspolun ajon. Témd tarkoittaa
kokemuksen, sisdlldn ja palvelun loadun johdonmukaista viestimistd sek& ennen
matkaa ettd sen aikana.

Premium-strategia, jossa korostuvat pienet ryhmat, yksityisyys ja henkildkohtainen
palvelu, tukee Sodankyldn vahvuuksia paremmin  kuin  volyymiin  perustuva
|&dhestymistapa. Se mahdollistaa korkeamman koetun arvon sekd vertailussa,
ostopddtdksessd ettd asiakasarvioissa.

Kuva 7. LOISTAVA — elémysten empatiakartta.

Kuvassa on esitetty keskeisici matkailijaprofiileja ja heidén kokemuksellisia motiivejaan taivaan ilmiéihin
littyvaissé matkailussa. Empatiakartta havainnollistaa, miten eri kohderyhmat eivét etsi pelkdstadn
ilmisita, vaan merkityksié — kuten hiljaisuutta, ymmdarrystd, yhteyttd luontoon ja elamyksellisyyttd.
Visualisointi perustuu tutkimuksen haastatteluaineistoon ja analyysiin.

Keskeinen johtop&dtds on, ettd kilpailu ei ratkea hinnalla, vaan silld, miten hyvin arvo
tehd&dn nakyvdksi ja koettavaksi koko asiakaspolun ajan.

5.8 Kestdvyys — pimeys resurssina

Pimed taivas ei ole ainoastaan matkailullinen vetovoimatekij@, vaan myds luonnon
resurssi, jonka sdilyttGminen on keskeistd. Valosaasteen vaikutukset ekosysteemeihin,
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eldimistodn ja ihmisten hyvinvointiin on laagjasti tunnistettu (Falchi et al., 2016;
Lyytiméki, 2022; Candolin, 2025).

Tama tekee kestévyydestd olennaisen osan matkailun kehittéimisté. Dark Sky -kehitys
— joko sertifiointina tai alueellisena tahtotilana - tarkoittaa valosaasteen hallintaa,
valaistuksen suunnittelua ja pimeyden sdilyttdmistd osana ympdristén laatua.

Samalla pimeys on sekd suojeltava resurssi ettd kokemuksen perusta. Dark Sky -
ympdristd  mahdollistaa  taivaan  ilmididen  havainnoinnin  ja  syvdllisen
luontokokemuksen, jolloin kestévyys ei ole vain rajoite, vaan suoraan asiakasarvoa
tuottava tekija. Tamda on linjassa astromatkailua kasittelevan tutkimuksen kanssa,
jossa korostetaan luonnon ilmidihin perustuvien kokemusten merkityksellisyytt& seké
niiden yhteyttd kestavadn matkailuun (Ferndndez-Herndndez et al., 2022).

Tama nakdkulma laajenee uudistavan matkailun viitekehykseen, jossa tavoitteena ei
ole ainoastaan haittojen minimointi, vaan ympdaristdn tilan aktiivinen parantaminen ja
luonnon arvon vahvistaminen. Pimeyden sailyttéminen ja valosaasteen vihent&dminen
voidaan ndhdd konkreettisina toimenpiteind, jotka tukevat ekosysteemien toimintaaq,
vahvistavat luonnon monimuotoisuutta ja samalla parantavat matkailukokemuksen
laatua (Harju-Myllyaho et al., 2025; Varis et al., 2024).

Kestavyys kytkeytyy ndin kokemuksen laatuun. Kun ympdristd on hallittu ja pimeys
sailytetty, kokemus on aidompi ja vaikuttavampi. Tdma vahvistaa alueen kilpailukykya
ilman, ett& luonnon kantokykyd ylitetdan.,

Lisksi asiakkaan osallistaminen, esimerkiksi havaintojen tekemisen tai tiedon
tuottamisen kautta, voi syvent&d kokemusta ja lisdtd sen merkityksellisyyttd. Talldin
matkailja ei ole pelkastddn kokija, vaan osa ympdristdn ymmartdmistd ja
sailyttamistd. Tama siirtdd matkailun roolia kuluttamisesta kohti osallistumista ja
ymmartamistd.

5.9 Ympdrivuotisuus — valon rytmi kilpailuetuna

Sodankyl&n erityispiirre on voimakas valon ja pimeyden vaihtelu, joka mahdollistaa
ympdrivuotisen matkailun. Tamé ei kuitenkaan synny itsestddn, vaan edellyttéd
iimididen tietoista tuotteistamista ja viestimist& eri ajankohtiin.
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Kuva 8. Valon rytmi — ympdrivuotisen matkailun perusta.

Vuosikello kuvaa Sodankylén ainutlaatuista valon ja pimeyden rytmi& kahdeksan vuodenaikana. Se
toimii matkailun kehittmisen rakenteena, jossa jokaisella ajanjaksolla on oma roolinsa kokemusten
rakentamisessa. Yksittdisten ilmididen sijaan muodostuu jatkuva kokonaisuus, joka tukee ympdrivuotista
kysynt&d ja tuotteistamista. Malli perustuu Visit Sodankylén kahdeksan vuodenajan jadsennykseen sekd
taman tutkimuksen analyysiin taivaan ilmididen roolista matkailussa.

Sodankyl&ssd luonnon rytmi jGsentyy kahdeksaan vuodenaikaan, jotka kuvaavat
pohjoisen luonnon muutoksia tarkemmin kuin perinteinen neljan vuodenajan mailli (Visit
Sodankyld, n.d.). Tamd tarjoaa ainutlaatuisen viitekehyksen matkailun kehittamiselle,
jossa jokaisella ajanjaksolla on oma roolinsa taivaan ilmididen ja niihin liittyvien
kokemusten tulkitsijana.

Erityisesti yoton yo& muodostaa alihyddynnetyn potentiaalin. Vaikka ilmié on tunnettu,
sen tuotteistaminen on kansainvdlisesti hajonaista. Tamda luo mahdollisuuden
asemoida Sodankyld kohteena, jossa kesd ei ole hiljainen kausi, vaan osa valon
jatkumoa ja kokemuksellista kokonaisuutta.

Ympdrivuotisuuden keskeinen haaste ei ole iimididen puute, vaan niiden kddntéminen
asiakkaalle ymmarrettéviksi, ostettaviksi ja ajallisesti jasennellyiksi kokemuksiksi. Tata
voidaan tarkastella valon rytmin mallin kautta, jossa kolme tasoa tukevat toisiaan:

+ valon portfolio madarittad, mitd koetaan

+ kahdeksan vuodenaikaa madrittavat, milloin ilmiét tapahtuvat
« vuorokauden 24 tunnin rytmi madaritt&d, miten kokemus rakentuu ajassa
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Kuva 9 Aika kokemuksen kehyksend. Valon vuorokausi — kokemuksen rakentuminen ajassa.

Kuvassa havainnollistetaan valon ja pimeyden vaihtelua vuorokauden aikana. Visualisointi tuo esiin,
miten sama maisema muuttuu ajassa ja luo erilaisia kokemuksia eri hetkiné. Vuorokauden rytmi toimii
matkailun kehittGmisessd keskeisend ulottuvuutena, jossa yksittdinen hetki laajenee jatkuvaksi
kokemukseksi.

Tama yhdistelm& mahdollistaa matkailun kehittéimisen siten, ettd jokaisella hetkell& -
vuodenajasta ja vuorokauden ajasta riippumatta — on oma roolinsa kokemuksessa.
Nain yksittaisistd ilmidistd muodostuu jatkuva ja toisiaan téydent&va kokonaisuus,
joka tukee ympdrivuotista kysyntdd. Sodankyldn kilpailuetu ei synny yksitt&isistd
iimidistd, vaan kyvystd yhdistéd ne ajallisesti ja kokemuksellisesti yhtendiseksi rytmiksi.

5.10 Tarinallistettu elédmyspolku — kokemuksen rytmi

Tarinallistaminen toimii t&ssd@ mallissa tuotteistamisen vdlineend, ei pelkdstadn
viestinndn keinona. Sodankyldn identiteetti rakentuu kahden virran kohtaamisesta.
Nimen taustalla oleva Sova viittaa kahden joen yhtymd&kohtaan — paikkaan, jossa liike
kohtaa ja uusi suunta syntyy. Tatd samaa kohtaamista voidaan tarkastella myds
matkailun nakdkulmasta: Sodankyld on paikka, jossa valo ja pimeys kohtaavat
(Sodankylan kunta, 2025).

Tama tarinallinen 1Ghtdkohta tarjoaa perustan matkailun tuotteistamiselle. Taivaan
iimiot eivat ole irrallisia nahtavyyksid, vaan osa laajempaa kertomusta, jossa luonnon
rytmi, paikallinen eldmad ja kokemus kietoutuvat yhteen. Tdma valon ja pimeyden rytmi
ei ole vain luonnon ilmi®, vaan kokemus, joka muovaa ihmisen suhdetta aikaan, tilaan
ja ymparistddn (Sodankyldn kunta, 2025).

Pimeys ei ole epdvarmuutta, vaan osa tarinaa — ilmid, joka selitetddn ja tehdddn

ymmdarrettavaksi. Sodankylén kahdeksan vuodenaikaa tarjoavat rakenteen, jossa
taivaan iimiét voidaan jésentdd osaksi jatkuvaa kokemusta (Visit Sodankyld, n.d.).
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Kuva 10. limidsté kokemukseen — taivaan ilmiét matkailun ytimessd.

Kuvassa yhdistyvét revontulet, tahtitaivas ja Linnunrata seké niité téydentévat eladmykselliset
elementit. Se havainnollistaa, miten yksittdinen ilmié toimii IGhtékohtana, mutta varsinainen arvo
syntyy kokonaisuudesta: ympdristostd, palvelusta, yhdesséolosta ja merkityksellisesté
kokemuksesta. Kuvitus on konseptuaalinen visualisointi useiden ilmiéiden samanaikaisesta
esiintymisestd.

Jokainen vuodenaika toimii omana “tarinallisena kehyksenddn”, jossa sama taivas
nayttaytyy eri tavoin. lImidét eivat toistu samanlaisina, vaan rakentavat jotkuvan
kokemuksellisen jatkumon. Taivaan iimididen tuotteistaminen ei perustu pelkdst&dn
siihen, mitd ndhd&dn, vaan siihen, miten kokemus kerrotaan ja ymmdarretadn.
Vastaavaa kehityssuuntaa on tunnistettu myéds Lapin alueella, jossa lumettoman
kauden kehittdmisessd korostuu tarinallistamisen ja kokemuksellisuuden rooli osana
ymparivuotisen matkailun rakentamista (Business Rovaniemi, 2025).

Sodankyl&n vahvuus on kyvyssd yhdistéd paikallinen tarina, luonnon rytmi ja taivaan
iimidt yhdeksi kokemukseksi. Témda mahdollistaa tuotteiden rakentamisen siten, ettd
jokaisella ajankohdalla on oma sisalténsd ja merkityksensd — riippumatta yksittdisten
iimididen toteutumisesta

Sodankyl&ssd taivas ei ole vain ndhtdvissé — se on osa tarinaa, joka muuttuu
vuodenajan mukana. Tarinallistettu elamyspolku  kuvaa, miten asiakas  siirtyy
kiinnostuksesta kokemukseen ja edelleen muistamiseen. Pimeys ja valo eivat ole
taustatekijoitd, vaan tarinan kantavia elementtejd, jotka kulkevat mukana koko
matkan ajan.
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Eldmyspolku ei ole yksittdinen palvelu, vaan johdettu kokonaisuus, jossa jokainen
vaihe rakentaa seuraavaa.

Unelmointi — kutsu pohjoiseen

Matka alkaa ennen saapumista. Asiakas kohtaa ensimmdisend kuvan tai tarinan:
revontulet tanssivat taivaalla, keskiydn aurinko valaisee maiseman tai tahtitaivas
avautuu pimeydessd. Sodankyld nayttaytyy paikkana, jossa valo ja pimeys eivat ole
vastakohtia, vaan osa samaa rytmid. Kiinnostus syntyy kokemuksesta, jota ei viel&
taysin ymmarretd, mutta joka tuntuu merkitykselliseltd.

Harkinta — ymmarryksen rakentuminen

Kiinnostus muuttuu kysymyksiksi. Milloin kannattaa tulla? Nakeekd revontulia? Mitd voi
kokea kesalla? Asiakas ei etsi vain tietoa, vaan varmuutta. Selked viestintd, realistiset
odotukset ja ymmarrettéva kokonaisuus tekevat kokemuksesta IGhestyttévan. Pimeys
ei ole epd&varmuutta, vaan osa tarinaa - ilmid, joka selitetddn ja tehd&dn
ymmdarrettavaksi.

Osto — astuminen kokemuksen virtaan

P&datds syntyy, kun kokonaisuus on riittaivén selked ja merkityksellinen. Asiakas ei osta
yksittdistd  aktiviteettio, vaan kokemuksen, jonka arvo on ymmdarrettdvissd.
Ostohetkelld asiakas siirtyy ulkopuolisesta tarkkailijasta osaksi kokemuksen virtaa.

Kokemus — kohtaaminen taivaan kanssa
Paikan paadalla kokemus rakentuu luonnon, palvelun ja opastuksen kautta. Asickas ei
pelkdstadan katso taivasta, vaan oppii ndkemdadn sen.

Revontulet voivat ilmestyd tai jaddd ndkymattd, mutta kokemus ei perustu pelkk&dn
iImidon. Se syntyy siitd, miten asiakasta ohjataan, mitd hdnelle kerrotaan ja miten hdn
ymmart&d ndkemdnsd. Pimeys saa merkityksen — ja valo tekee siitd ymmarrettavan.

Suosittelu — kokemus muuttuu valoksi
Matka ei padty 16htddn, vaan jatkuu muistamisena ja jaokamisena. Asiakas kertoo
kokemuksestaan, jakaa kuvia ja kirjoittaa arvion.

Suosittelun ja jokamisen mydtd kokemus muuttuu ndkyvaksi muille. Pimeyden virta
k&dantyy valoksi, ja yksittdisestd kokemuksesta tulee osa laajempaa tarinaa, joka
ohjaa seuraavien asiakkaiden valintoja.

Eldmyspolun merkitys

Tarinallistettu elémyspolku tekee ndkyvaksi sen, etté matkailu ei ole yksittdinen hetki,
vaan vaiheittain rakentuva kokonaisuus. Kun jokainen vaihe on johdettu ja linkittyy
seuraavaan, syntyy kokemus, joka on sek& merkityksellinen ettd jaettava.
Sodankyl&n vahvuus on kyvyssé rakentaa tdmaé polku luonnon rytmin ympdrille —
siten, ettd pimeys ja valo eivat ole erillisié kokemuksia, vaan saman tarinan eri
vaiheita.

51



Maaliskuu 2026

5.11 Kolme vaikutusaluetta — missd syntyy suurin arvo

Sodankyldn kehittéimisess@ keskeistd ei ole tehdd kaikkea samanaikaisesti, vaan
kohdentaa toimenpiteet niihin osa-alueisiin, joissa syntyy suurin vaikutus suhteessa
kaytettyihin resursseihin. Tassd tutkimuksessa analysoidun aineiston perusteella
vaikutus keskittyy kolmeen kokonaisuuteen: ndkyvyyteen, tuotteistukseen ja
asiakaspolun hallintaan.

Ensimmainen vaikutusalue liittyy ndkyvyyteen ja 16ydettavyyteen. Haokudata osoittaa,
ettd taivaan ilmidihin liittyva kysynt& on olemassa, mutta se ei kohdistu Sodankyladn.
Suurin vaikutus syntyy, kun kohde saadaan mukaan asiakkaan harkintavaiheeseen.
Tama  edellyttdd  systemaattista  sis@ltdstrategiaa, hakukoneoptimointia  sekd
l&sndoloa keskeisissd jakelukanavissa.

Toinen vaikutusalue on tuotteistaminen. Valon portfolio tarjoaa rakenteen, mutta sen
arvo readlisoituu vasta, kun imiot kadnnetddn selkeiksi, ostettaviksi kokemuksiksi.
Erityisesti stargazingin ja ydttdmdan ydn tuotteistaminen tarjoaa mahdollisuuden
erottautua markkinassa, jossa kilpailu on vield vahdisempad.

Kolmas vaikutusalue liittyy asiakaspolun hallintaan. Tutkimusaineisto osoittaa, ettd
kokemus ei yksin riitd, jos sitd ei johdeta kokonaisuutena. Ennakkoviestintd, odotusten
hallinta ja asiakasarvioiden hyddyntGminen vaikuttavat suoraan
asiakastyytyvaisyyteen ja suositteluun. Uudistavassa matkailussa kokemus kytkeytyy
osaksi paikallista yhteisdéd ja sen tarinaa, jolloin matkailija ei vain kuluta kohdetta,
vaan osallistuu siihen (Alatalo et al., 2025).

Naitd kolmea aluetta yhdist&d yksi tekija: ne rakentavat siltaa ndkyvyyden ja
kokemuksen vdlille. Kun nédméa virrat kohtaavat, vaikutus nékyy sekd kasvavana
kysyntand ettd vahvistuvana asiakasarvona. Suurin vaikutus ei synny yksitt&isesté
investoinnista, vaan ndiden osa-alueiden samanaikaisesta kehittmisestd.

Sodankyl@ssé matka ei ala saapumisesta — se alkaa siitd hetkestd, kun taivas
herattad kiinnostuksen.
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6. Nakyvyydestda kysynndaksi -
markkinoinnin rooli

Miten Sodankyla tulee I6ydetyksi

Sodankyl&n markkinoinnin keskeinen tehtévd ei ole lisaitd viestintdid, vaan varmistaa,
ettd oikea sisaltd tavoittaa oikean asickkaan oikeassa vaiheessa asiakaspolkua.
Tutkimus osoittaa, ettd matkailijot hyddyntavéat useita kanavia samanaikaisesti
vertaillessaan kohteita. Tamad tarkoittaa, ettéd markkinointia ei voida rakentaa yhden
kanavan varaan, vaan tarvitaan monikanavainen ldhestymistapa, jossa eri kanavat
tukevat toisiaan.

Markkinointi voidaan jasent&d kolmeen toisican tdydentdvadn vaiheeseen:
unelmointi, harkinta ja osto. Markkinoinnin tehtévd on muuttaa kiinnostus kysynndksi.

6.1 Unelmointi — kiinnostuksen herattdminen

Unelmointivaiheessa keskeistd on her&ttdd  kiinnostus ja rakentaa mielikuva
Sodankyl&sté ainutlaatuisena kohteena, jossa valo ja pimeys muodostavat
eldmyksen. Tassa vaiheessa matkailijan suhde kohteeseen on viel& emotionaalinen ja
perustuu mielikuviin, inspiraatioon ja merkityksellisyyden kokemukseen.

Nakyvyys ei perustu pelkdstddan omiin kanaviin, vaan lagjasti ansaittuun mediaan ja
kohdennettuun sisaltdyhteistydhon. Keskeisié kanavia ovat kansainvaliset matkailu-,
luonto- ja vastuullisuusjulkaisut sekd taivaan ilmidihin keskittyvat erikoismediat (ks.
Liite 7). Lisdksi luontomatkailuun, hiljaisuuteen, puhtaaseen ilmaan ja hyvinvointiin
keskittyvat julkaisut tavoittavat kohderyhmid, jotka etsivat merkityksellisia ja erottuvia
kokemuksia.

Taivaan ilmiét mahdollistavat nakyvyyden myds tiedeaiheisissa julkaisuissa, mik&
erottaa Sodankylén perinteisistd  matkailukohteista ja laagjentaa  kohderyhmid.
Kohdennettu PR-yhteisty® - kuten artikkelit, blogit, vaikuttajavierailut ja
asiantuntijasisallét — toimii keskeisend keinona tavoittaa n&ma yleisot.

Taman tutkimuksen aineiston perusteella matkailijat hyddyntévat useita tietoldhteitd
inspiraatiovaiheessa. Erityisesti visuaalinen media ja suositukset vaikuttavat siihen,
millaiset kohteet nousevat asiakkaan harkintaan. Digitaalinen sisaltd ja muiden
matkailijoiden kokemukset ohjaavat matkailijoiden padtdksentekoa jo varhaisessa
vaiheessa. Aiempi tutkimus tukee niiden merkityst& matkailijoiden padtdksenteossa
(Wu, 2024).
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Kansainvalisessa kilpailussa ndkyvyys ei rakennu yhdenmukaisesti kaikilla markkinoilla.
Esimerkiksi Kiinan markkinoilla matkailijoiden kayttdmat alustat jo tiedonldhteet
eroavat merkittévasti I&nsimaisista kanavista, mik&d edellyttdd kohdennettua ja
paikallista ymmarrystd jakelun ja viestinndn suunnittelussa (Repo, 2019; Sadskari, 2019).

Taman tutkimuksen benchmark-analyysin perusteella Dark Sky -kohteet saavat
monipuolisesti kansainvalistd mediandkyvyyttd sertifioinnin ansiosta. Dark Sky -
kehitys ja mahdollinen sertifiointi  toimii  kansainvdlisesti  tunnistettavana
laatumerkking, joka listi& kohteen uskottavuutta erityisesti vastuullisuutta arvostavien
matkailijoiden  keskuudessa  ja  avaa  mahdollisuuksia  kansainvaliseen
verkostondkyvyyteen (International Dark-Sky Association, n.d.). Dark Sky -merkintd ei
ainoastaan tue kestévyyttd, vaan toimii myds tehokkaana valineend kansainvalisen
nakyvyyden ja kysynndn rakentamisessa.

Visuaalinen ja tarinallinen sisaltd tukevat tatd ndkyvyyttd. Sosiaalinen media, kuva- ja
videomateriaali sekd selked ydinviesti rakentavat mielikuvaa kokemuksesta ja tekevat
siité helposti ldhestyttavan ja jaettavan.

Sisallén tulee heijastaa valon portfoliota sekd kahdeksan vuodenajan ja vuorokauden
rytmid, jolloin yksittdisten hetkien sijaan muodostuu ymmdarrettva ja jatkuva
kokonaisuus. Haastattelujen perusteella erityisesti revontulimatkailussa visuaalinen
sis@ltd ja sosiaalinen media toimivat keskeisend inspiraation ldhteend ja k&ynnistavat
kiinnostuksen kohdetta kohtaan (HMMH Consulting Oy, 2026, haastattelut).

Yhteistyd IGhialueiden ja erityisesti suurempien matkailualueiden kanssa on keskeinen
keino nakyvyyden ja saavutettavuuden vahvistamisessa (HMMH Consulting Oy, 2026,
haastattelut). Kansainvdlisille matkailijoille yksittdinen kohde ndyttaytyy harvoin
irrallisena, vaan osana laajempaa alueellista kokonaisuutta.

Keskeinen tavoite unelmointivaiheessa on varmistaa, etté Sodankyld on [dsnd niissé
yhteyksissd, joissa kiinnostus syntyy — ei vain matkailumediassa, vaan myds tieteen,
luonnon ja hyvinvoinnin kontekstissa.

6.2 Harkinta — ymmarryksen ja saavutettavuuden
varmistaminen

Harkintavaiheessa asiakkaan tarve muuttuu inspiraatiosta ymmdarrykseksi. Tassd
vaiheessa korostuvat hakukoneet, kohteiden ja palveluntarjoajien omat verkkosivut
sekd asiakasarviot. Asickas etsii vastauksia konkreettisiin kysymyksiin: - milloin
matkustaa, mitd voi kokea ja mit& kokemus maksaa. Selkeys ja luotettavuus ovat
ratkaisevia.
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Asiaokkaat hyddyntéavat useita tietoldhteitd samanaikaisesti  vertaillessaan
vaihtoehtoja, kuten hakukoneita, verkkosivuja, asiakasarvioita ja varausalustoja.
Alueellinen ndkyvyys ei kuitenkaan yksin riitd, mikali yksittdiset palvelut eivat ole
helposti  I8ydettavissd, ymmdrrettdvissd ja ostettavissa. Téssd  vaiheessa
matkailuyritysten rooli korostuu: kiinnostus muuttuu valinnaksi vain, jos tarjonta on
selkedsti esitetty, saavutettavissa ja ostettavissa.

Mikali tuotteet jadavat nGkymattdmiksi — metaforisesti “pimeyteen” — asiakas ei pysty
siirtymadn harkinnasta ostopddtdkseen. Tama tarkoittaa, ettd palveluiden tulee olla
ajantasaisia, selkedsti kuvattuja ja saatavilla monikanavaisesti.

Keskeisi kehitt&miskohteita ovat:
«  selkeat tuotekuvaukset (mitd, milloin, kenelle)

hinnoittelun lapinakyvyys
saatavuuden ja varaamisen helppous
+ l&sndolo sekd omissa kanavissa ettd eldmysten OTA-alustoilla

Asiakasarvioiden merkitys korostuu harkintavaiheessa. Arviot toimivat laadun ja
luotettavuuden mittarina ja vaikuttavat suoraan matkailijoiden ostopadtoksiin.
Harkintavaiheessa kilpailu ei ratkea pelkdstadan nakyvyydelld, vaan silld, kuinka hyvin
kokemus on tehty ymmarrettavaksi, vertailtavaksi ja saavutettavaksi.

6.3 Ostop&dtds — saavutettavuuden ja arvon
varmistaminen

Ostopadatdsvaiheessa keskeistd on saavutettavuus ja helppous. Matkailun kysyntd
realisoituu liiketoiminnaksi vasta silloin, kun tarjolla on selke&sti madriteltyja ja
ostettavia tuotteita. lIman ostettavia tuotteita kiinnostus ei muutu kysynndksi eikd
edelleen taloudelliseksi arvoksi. Mitd sujuvampi ja saumattomampi ostoprosessi on,
sitd suurempi konversio.

Ostettavat tuotteet (bookable products) kattavat koko matkailukokemuksen, mukaan
lukien kuljetuksen, majoituksen, ohjelmapalvelut ja aktiviteetit, valmiit paketit sekd
ravintola- ja oheispalvelut. N&iden tuotteiden tulee olla selkedsti kuvattuja,
hinnoiteltuja ja saatavilla useissa kanavissa samanaikaisesti.

Monikanavainen jakelu on kriittinen osa ostopddtdstd. Asiokkaat hyddyntavat
erityisesti hakukoneita ja tunnettuja varausalustoja ostoprosessin eri vaiheissa ja
suosivat kanavia, jotka ovat heille ennestddn tuttuja ja luotettavia. Asiakkaat
kayttavat laajaa valikoimaa kansainvalisicl varausalustoja, joilla kullakin on omat
kohdemarkkinansa ja asiakaskuntansa. Yhdessd n&dmd alustat edustavat miljoonia
varauksia ja kasvavaa kysyntad, erityisesti eldmyksiin perustuvassa matkailussa.
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Naihin kuuluvat muun muassa:
e GetYourGuide

o Viator

e TripAdvisor

e TUI Musement
e Headout

e Klook
e Trip.com
o Civitatis
o Tigets

Mikdali tuote ei ole ostettavissa asiakkaan kayttéiméssd kanavassa, sitd ei kaytdnnodssd
ole olemassa ostopddtdksen nakdkulmasta.

Ostopadatdkseen vaikuttaa keskeisesti myds koettu hinta-laatu-suhde (value for
money). Asiakkaat arvioivat, vastaoko tarjottu kokemus sen hintaa suhteessa
sis@ltdéon, laatuun ja odotuksiin. P&atds syntyy, kun kokonaisuus — kokemus, palvelu jo
viestint& — on ymmadrrettévé ja perusteltu suhteessa hintaan (Prebensen & Rosengren,
2016).

Ostopaatdksessa kilpailu ei ratkea yksittdisellé kanavalla, vaan kywylld olla 1dsné
asiakkaalle luontevimmissa kanavissa ja tarjota selked, helposti ostettava ja arvoltaan
perusteltu kokonaisuus.

6.4 Suosittelu — kokemuksen kertautuminen ja arvon
vahvistuminen

Taman tutkimuksen yhteydessé hydodynnetyn Oleryn reputation-analyysin perusteella
benchmark-kohteiden asiakasarvioiden mdadrd on kasvanut tasaisesti viimeisen
kymmenen vuoden aikana. Tama viittaa siihen, ettd asiakasarvioiden merkitys osana
matkailun nakyvyyttd ja kysynnédn muodostumista on jatkuvasti vahvistunut.

Arvioista suurin osa keskittyy muutamille keskeisille alustoille: TripAdvisor (47 %) ja
Google (40 %) muodostavat selkedin enemmistdn, ja niiden lisdiksi merkittdvia kanavia
ovat Booking.com sek& GetYourGuide. Erityisesti GetYourGuiden osuus arvioista on
kasvanut viime vuosina, mik& heijastaa elémys- ja aktiviteettipohjaisen matkailun
sekd niiden digitaalisen ostettavuuden kasvua.
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TripAdvisorin, Googlen ja GetYourGuiden korostunut rooli selittyy myds silld, ettd
tarkastellut benchmark-kohteet painottuivat eldmys- ja aktiviteettitarjontaan, kun
taas majoituskohteiden osuus aineistossa oli pienempi.

Tulokset vahvistavat, ettd asiakasarviot eivat ole pelkdstaan jalkikdteinen mittari,
vaan keskeinen osa ndkyvyyden ja kysynndn rakentumista — erityisesti el@dmyksiin
perustuvassa matkailussa.  Asickasarviot  toimivat  keskeisend luottamuksen
rakentajona ja vaikuttavat suoraan ostopddtdkseen. Positiiviset arviot lisGavat
nakyvyyttd ja konversiota, kun taas heikko kokemus voi heikent&d kysyntdd nopeasti.

Suosittelun nakdkulmasta ratkaisevaa ei ole pelkkd tyytyvaisyys, vaan kokemuksen
merkityksellisyys. Eldmykset, joihin liittyy oppimista, oivalluksia tai emotionaalinen
ulottuvuus, joetaon todenndkdisemmin eteenpdin. T&md korostaa ohjatun
kokemuksen, tarinallistamisen ja asiakasymmarryksen merkitysta.

Benchmark-aineiston perusteella kilpailu asiakasarvioissa on erittdin kovaa: keskiarvo
96/10 ei riitd sijoittumaan viiden parhaan joukkoon. Erityisesti revontulikokemuksia
tarjoavien palveluiden osalta asiakaskokemus on  kriittinen  kilpailutekijd.
Haastattelujen mukaan toimijat seuraavat arvioita aktiivisesti ja reagoivat niihin
nopeasti, erityisesti negatiivisten kokemusten kohdalla (HMMH Consulting Oy, 2026,
haastattelut). Opastuksen laadun merkitys korostui arvioissa, kun odotettu ilmié j&in
nakemattd.

Taulukko 7. Benchmark-kohteiden asiakasarviot — TOP5 kohdetta (1.1.2025-31.3.2026).
Taulukossa esitetddn viisi benchmark-kohdetta, joilla on tarkastelujaksolla véhintédn 200
asiakasarviota. Aineisto perustuu Oleryn Reputation -analyysiin ja yhdistié useiden keskeisten
kanavien asiakasarviot. Taulukossa esitetyt mittarit kuvaavat sekd arvioiden madrad ettd
laatua:

arvioiden mdadrd kertoo kysynndn ja volyymin tasosta, mainintojen mé&dré tekstipohjaisen
palautteen lagjuudesta, ja numeerinen sek& sentimenttipohjainen arvio kuvaavat
asiakaskokemuksen laatua.

Kohde (1.1.2025- Arvioiden Mainintojen Numeerinen Sentiment
31.3.2026) maard maara Overall
Lights Over Lapland 1142 5 051 99 9.5
Mauna Kea Summit 234 1083 9.9 9.6
Adventures
EastWest 1853 8 853 9.8 9,6
Wandering Owl 1065 5016 9.8 9.4
Nordic Visitor Tours 779 4 884 28 97

Taulukon 7 tulokset osoittavat, ettd korkean volyymin taivaan ilmididen kohteissa
asiakastyytyvdisyys on poikkeuksellisen korkealla tasolla (98-99), mik& viittaa
johdonmukaisesti  toteutettuun palvelukokemukseen. Samalla  tekstipohjaisten
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mainintojen suuri MAard korostaa asiakasarvioiden merkitystd osana ndkyvyyttd,
luottamuksen rakentumista ja ostopadtdkseen vaikuttavia tekijoitd.

Suosittelu ei synny sattumalta, vaan on suunnitellun kokemuksen lopputulos. Kun
kokemus jattad muistijdlien ja tarjoaa jaettavan tarinan, se vahvistaa nakyvyyttd ja
kasvattaa kysyntad ilman lisGmarkkinointia. Tamé korostaa tarvetta aktiiviseen
asiakasarvioiden johtamiseen osana kaupallista strategiaa jo  kilpailukykyd
kansainvdlisilld  matkailumarkkinoilla.  Kokemusten  merkitys  korostuu  myds
markkinoinnissa.

6.5 Markkinoinnin yhteenveto — ndkyvyydesta
kysyntadn

Sodankylédn markkinoinnin  keskeinen haaste ei ole kiinnostuksen puute, vaan
ndkyvyyden ja saavutettavuuden riittimdatdn kohtaaminen. Alueen vahvuus —
pimeyden ja valon ainutlaatuinen rytmi — ei realisoidu tdysimadrdisesti kysynndksi
iiman systemaattista ndkyvyyttd ja ostettavuutta.

Media-alan tutkimussadation  rahoittamassa  tulevaisuusselvityksen  (Media-alan
tutkimussaatio, 2024) mukaan globaalien media-alustojen  kayttd  kasvaa
samanaikaisesti, kun kuluttajat hakeutuvat yh& enemmdn aihespesifeihin  ja
hyperlokaaleihin yhteisdihin. Témd& korostaa tarvetta monikanavaiseen viestint&dn
sekd kohdennettuun sisaltdon, joka puhuttelee tarkasti madriteltyj& kohderyhmid.

Markkinoinnin vaikuttavuus syntyy kahden tason samanaikaisesta kehitt@misestd.
Alueen tehtévénd on rakentaa tunnettuutta, tarinaa ja mielikuvaa, joka tuo
Sodankylén osaksi asiakkaan harkintaa. Yritysten varmistavat, etté tdma kiinnostus
voidaan muuttaa ostoksi: palvelut ovat |6ydettdvissd, ymmarrettdvissd ja helposti
varattavissa. Sirtymd&  faoktapohjaisesta  viestinndstd  kohti  tarinallista  ja
merkityksellistd siséiltod on keskeinen osa eldmystaloutta (Pine, 2020).

Sodankylén tuotteiden kansainvdlinen 18ydettavyys ei perustu yksittdisiin kanaviin,
vaan jakeluekosysteemiin. Keskeisessé roolissa on Visit Finlandin DataHub, joka toimii
matkailusisalldn kansallisena tietovarastona ja mahdollistaa tuotteiden jakelun eri
verkkopalveluihin ja kumppaniverkostoihin.

DataHubin kautta tuotettu sisd@ltd siirtyy Visit Finlandin kanaviin, joissa se toimii
inspiraation ja kysynndn ohjauksen vdlineend kansainvdlisille markkinoille. T&éman
jalkeen asiakas siirtyy varausalustoihin, matkanjarjestdijille tai palveluntarjoajien omiin
kanaviin, joissa ostopddtds tapahtuu.

Kansainvalinen ndkyvyys ei ole yhtendinen kokonaisuus, vaan rakentuu
markkinakohtaisesti eri kanavien ja alustojen kautta. Erityisesti Aasian markkinoilla
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menestyminen edellyttdd paikallisten digitaalisten ekosysteemien ymmart&mistéd
(Saaskari, 2019).

Keskeinen menestystekij@ on laaja ja monikanavainen ndkyvyys: I&sndolo
hakukoneissa, varausalustoissa, kansallisissa ja kansainvalisissd verkostoissa, omissa
kanavissa sekd ansaitussa mediassa. Tama edellyttéd aktiivista verkostotydtd myds
matkailun ulkopuolella - erityisesti tieteen, ympdristdn ja Dark Sky -verkostojen kautta.
Naissd yhteyksissdi Sodankylé voi asemoitua kohteena, jossa kokemus perustuu
ymmarrykseen, ei pelk&st&an nahtavyyksiin.

Keskeinen markkinointiviesti kiteytyy Sodankyldn vahvuuteen: pimeyden ja valon
kokemukseen - Where darkness shapes the light.

Markkinoinnin teht&vd on tehdd tastd kokemuksesta ndkyvd, ymmdrrettavd ja
haluttava — ja ennen kaikkea helposti 1&ydettavd ja ostettava. Markkinointi ei ole
yksittéinen toimenpide, vaan yhteinen toimintamalli. Vasta silloin, kun alueellinen
nakyvyys, yritysten tarjonta ja kansainvdliset  verkostot  toimivat  yhtend
kokonaisuutena, syntyy kysyntdd, joka on sekd kasvavaa etté kestévaa.

Nakyvyys ei yksin riitéd — sen on johdettava kokemukseen, joka on l6ydettdvissd,
koettavissa ja jaettavissa.
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1. Johtopadatokset ja
vaikuttavuus — missd virrat
ratkaisevat suunnan

Sodankyl&n kehitt&misen ytimessa ei ole yksittdinen toimenpide, vaan kyky yhdistéd
kaksi keskeist& virtaa: ndkyvyys ja kokemus. Nakyvyys maadrittédd, padtyykd kohde
asiakkaan harkintaan, kun taas kokemus ratkaisee, millaiseksi matka muodostuu ja
miten se muistetaan.

Tama tutkimus tarkastelee Sodankylén matkailun kehitt&misté kahden toisiaan
taydentdvan virran kautta: kysynndn virran — asiakkaiden odotusten, tarpeiden ja
unelmien — sekd paikan virran — pimeyden, valon, luonnon rytmin ja hiljaisuuden.

Keskeinen havainto on selked: Sodankylalléd on  kaikki  edellytykset nousta
kansainvdalisesti merkittavaksi taivaanilmiomatkailun kohteeksi. Edellytykset eivért
kuitenkaan yksin riitd, vaon ne on kadnnettdvd johdetuksi ja yhtendiseksi
kokonaisuudeksi.

7.1 Kysynt& on olemassa, mutta kilpailu on globaalia

Selvityksen perusteella voidaan tunnistaa neljd keskeistd johtopddtdsta.

Ensinndkin kysyntd on olemassa, mutta kilpailu on globaalia. Matkailijat etsivat
taivaan ilmisitd ympdari maailmaa, ja Sodankylé kilpailee kansainvalisesti parhaiden
havaintokohteiden kanssa.

Toiseksi pimeys on arvokas, mutta ei riittéivé. Pimed taivas on edellytys, ei lopullinen
tuote. Arvo syntyy vasta, kun kokemus rakennetaan sen ympdirille.

Kolmanneksi kokemus ratkaisee enemmdan kuin ilmid. Revontulet, tahtitaivas jo yoton
y& toimivat vetovoimatekijoind, mutta asiakas muistaa sen, miten hdnet ohjattiin
kokemaan ne.

Neljadnneksi merkittdva osa potentiaalista on vield hyddyntamattd. Erityisesti kesd ja

yoton yo sekd syksy tarjoavat mahdollisuuden tasapainottaa sesonkivaihtelua ja
kasvattaa kokonaiskysynt&d.
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Markkinoinnin vaikuttavuus ei synny pelkdstadn ndkyvyydestd, vaan kyvystd muuttaa
kiinnostus ostettaviksi tuotteiksi. T&ma edellyttdd, ettd alueen tarjonta on tuotteistettu
selkeiksi kokonaisuuksiksi, hinnoiteltu ymmarrettévasti sek& saatavilla useissa
kansainvdlisissd jakelukanavissa

Vasta talldin matkailullinen kiinnostus voi muuttua konkreettiseksi kansainvdliseksi
kysynn&ksi ja edelleen taloudelliseksi arvoksi alueelle. Nakyvyys luo kiinnostuksen,
mutta ostettavat tuotteet luovat liikketoiminnan.

7.2 Kokemus ratkaisee enemman kuin ilmid

Sodankyl&n seuraava kehitysaskel ei ole yksittdisten tuotteiden lisGdminen tai
k@vijamadrien  kasvattaminen, vaan siirtym&  ilmidpohjaisesta  matkailusta
kokemuspohjaiseen matkailuun.

Tama tarkoittaa tuotteiden rakentamista selkeiksi kokonaisuuksiksi, asiakaspolun
aktiivista ohjaamista sek&d tarinallistamisen integroimista kaikkeen tekemiseen.
Kokemus ei synny sattumalta, vaan on johdettu kokonaisuus.

7.3 Arvo syntyy yhdessé — yritykset, alue ja asiakas
samassa virrassa

Tutkimuksen tuloksia voidaan hyddyntad useilla tasoilla.

Yritystasolla ne tukevat tuotteiden kehitt&mistd, hinnoittelun ja arvon kirkastamista
sekd asiakaskokemuksen systemaattista kehitt&mistd.

Aluetasolla ne mahdollistavat yhteisen tarinan rakentamisen, markkinoinnin
kohdentamisen seké kansainvdlisen nékyvyyden vahvistamisen.

Kehittmistydssd  tulokset  tarjoavat pohjan  valmennusten  suunnittelulle,
tuotetestaukselle ja strategiselle pdadtdksenteolle. Arvo ei synny yksitt&isissa
toimijoissa, vaan niiden valisessd yhteistydssd.

7.4 Nyt ratkaistaan suunta — jadkd potentiaali
kayttdmdattd vai syntyykd edellakavijé

Sodankyl& on k&annekohdassa. Mikdli kehitystd ei johdeta systemaattisesti, riskind on,
ettd kilpailjat vahvistavat asemaansa, kysynt&d ohjautuu muualle jo alueen
potentiaali j@& hyddyntamatta.
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Toisaalta onnistunut kehitys mahdollistaa sen, etté Sodankyld voi nousta globaaliksi
suunnanndyttdjaksi taivaanilmidmatkailussa. Samalla pimed taivas voidaan sailyttad
ja hyddyntad kestévalld tavalla, ja matkailu voi kasvaa hallitusti ja arvopohjaisesti.

Tassa raportissa esitetty kokonaisuus voidaan jasent&d myds sovellettavana Celestial
Tourism Marketing Playbook -malling, joka yhdist&d asiakaspolun, tuotteistamisen ja
kanavat yhdeksi johdetuksi kokonaisuudeksi. Malli toimii kayt&nndén tydkaluna ja on
sovellettavissa alueen ja matkailutoimijoiden tukien siirtymdad yksittaisistd tuotteista
kohti hallittua, asiakasléhtdistd kokonaisuutta (ks. Liite 6).

7.5 Kahden virran strategia — kilpailuetu syntyy
kohtaamisesta

Kestavad kilpailuetua syntyy vasta silloin, kun ndkyvyyden ja kokemuksen virrat
kohtaavat. Sodankylé ei menesty siind, kummassa virrassa se on vahvempi, vaan siing,
kuinka hyvin se saa virrat kohtaamaan.

Tassd raportissa esitetty valon rytmin malli yhdist&dd ndmda virrat gjallisesti ja
kokemuksellisesti. Valon portfolio maarittéid, mité koetaan, kahdeksan vuodenaikaa
milloin ilmidt tapahtuvat, ja vuorokauden rytmi miten kokemus rakentuu.

Pimeys ei ole tyhjyyttd, vaan tila, jossa jotain voi tapahtua. Sodankyléssd tama tila
voidaan tayttad tiedolla, kokemuksella ja merkitykselld.

Kun pimeys muuttuu merkitykseksi
Kaksi virtaa kulkee rinnakkain: pimeys ja valo.

Ne eivat ole vastakohtia, vaan toistensa edellytys.
Yhdessé ne luovat merkityksen.

Kun nédma virrat kohtaavat, syntyy kokemus, joka kantaa pidemmdalle kuin matka.

Sodankyléassa taivas ei ole vain ndhtavissd — se on syy matkustaa.
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8. Metodologia ja teoreettinen
viitekehys

8.1 Tutkimusote

Tama tutkimus perustuu monimenetelmdlliseen l[Ghestymistapaan, jossa on yhdistetty
kirjallisuuskatsaus, digitaalisen kysynndn analyysi, benchmark-tarkastelu sekd
matkailija — ja asiantuntijahaastattelut.

Tutkimusote on luonteeltaan laadullinen ja soveltava, ja sen tavoitteena on tuottaa
kdytanndn  kehittémistd  tukevaa tietoa Sodankyldn matkailun  strategiseen
kehittGmiseen.

8.2 Aineisto

Tutkimuksessa hyddynnetty aineisto koostuu neljGsté padkokonaisuudesta:

e Kirjallisuusaineisto
o Kansainvaliset tutkimukset astromatkailusta, el&dmystaloudesta ja
kestavastd matkailusta
e Haokudata (SEO-analyysi)
o Noin 600 hakusanaa useilla markkinoilla (EN, DE, FR, ES, JP, KR, CN)
e Benchmark-analyysi
o Kansainvalisten kohteiden verkkondkyvyys, tuotteistus ja asiakasarviot
e Matkailija- ja asiantuntijahaastattelut
o Kansainvaliset matkailijat, matkailualan toimijat, asiaontuntijat ja
sidosryhmdat (HMMH Consulting Oy, 2026)

8.3 Analyysimenetelmat

Aineistoa on analysoitu teemoittelemalla ja vertailemalla eri I&hteistd saatua tietoa.
Erityisesti on tarkasteltu:
kysynn&n ja tarjonnan valistd suhdetta

« asiakaspolun eri vaiheita
kilpailutekijoitd kansainvalisessd kontekstissa

Analyysin pohjalta on muodostettu keskeiset kehittdmisteemat sekd strategiset mallit,
kuten kahden virran malli ja valon portfolio.
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8.4 Teoreettinen viitekehys

Tutkimus nojaa neljddn keskeiseen teoreettiseen IGhtdkohtaan:

+  Elémystalous (Pine & Gilmore, 1998; Pine, 2020)

o Arvo syntyy kokemuksesta, ei pelkdstd tuotteesta
Kokemusarvo (Prebensen & Rosengren, 2016)

o Arvo muodostuu asiakkaan kokemasta hyddystd ja merkityksestd
Astromatkailu ja Dark Sky -kehitys (Rodrigues et al., 2014; Ferndndez-
Herndndez et al., 2022)

o Taivaan ilmidét muodostavat kasvavan matkailumuodon, jossa
yhdistyvat kestavyys, kokemuksellisuus ja lisGdantyvd kansainvalinen
kysyntd, erityisesti t&htitaivaan havainnointiin ja pimedn taivaan
ympdristoihin liittyen

+  Uudistava matkailu (regenerative tourism) (Harju-Myllyaho et al., 2025)

o Matkailun tavoitteena ei ole ainoastaan haittojen minimointi, vaan
positiivisen vaikutuksen tuottaminen ympdristolle, paikalliselle yhteisolle
ja matkailijon kokemukselle. Arvo syntyy merkityksellisistd, osallistavista
ja paikallisuuteen kytkeytyvist& kokemuksista.

Yhdessd ndma viitekehykset osoittavat, ettéd matkailun arvo syntyy yhd enemman
merkityksellisistd, kokemuksellisista ja kestdvisté kokonaisuuksista, joissa yksittdiset
iimiot kytkeytyvat laajempaan tarinaan ja paikalliseen kontekstiin.

8.5 Tutkimuksen rajaukset

Tutkimus perustuu osittain laadulliseen aineistoon, mink& vuoksi tulokset eivat ole
suoraan yleistettévissé  kaikkiin  kohteisiin.  Tavoitteena ei ole ollut tilastollinen
yleistettavyys, vaan syvéllinen ymmarrys ja kéytanndn kehittdmistd tukeva analyysi.
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Sodankylé.
The Land of Two Currents.

Where darkness shapes the light.
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