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| TUOTTEISTAMINEN JA
INNOITTELU 23.9.2026
KUHMOINEN
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ASETA TAVOITTEET
TUOTTEISTAMISELLE

£
<

Suhteuta omat
resurssit tavoitteisiin



https://sandria.fi/villi-luonto/elamykset/vanhan-rauman-kummituskierros/

AURANA OY

KASITTEISTA...

» Matkailutuote //matkailupalvelu //
oalvelumuotollu

» Matkapaketti (usein verkostotuote)

» Matkapakettilaki (huom!
Kuluttajasuojalaki)

» Tuotekehitys
» Kokonaisvaltaista
» Jatkuva prosessi

» Osa toiminnan kehittamista

TUOTEKEHITYS

Arviointi

Ideointi |‘Tuotteistamlnen

Arviointi

Kohtaaminen

Arviointi

MATKAILUN TUOTEKEHITTAJAN KASIKIRJA

aurana »


https://www.kkv.fi/kuluttaja-asiat/tietoa-ja-ohjeita-yrityksille/matkojen-jarjestajille/matkapakettilaki/
https://www.businessfinland.fi/497943/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/culture-creators/mtk.pdf
https://www.businessfinland.fi/497943/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/culture-creators/mtk.pdf

AURANA OY

LAATU JA ASIAKAS

¢ Odotettu laatu -> siihen vaikuttaa

e gsiakkaan tarpeet & (yrityksen) viestinta
(Markkinointi, mainonta, suullinen...) ->

huomiol Mmyaos:
e asiakkaan odotukset ja nilden ymmartaminen
e tiedostetut ja tiedostamattomat odotukset
¢ Koettu laatu
e tekninen
e toiminnallinen -> miten asiakas palvelun saa?

e JOos nama eivat kohtaa: LAATUKUILU; LAATUAUKKO

ADIE WALDSAUNA MIT FERNSICHT IM MIRAMONTI BOUT QUE HOTEL

" Nordisch nobel.

Finnisch heils.
Versteckt geborgen.

Wir verwenden Cookies um Nutzung und Priferenzen der Besucher auszuwerten. | e«




AURANA OY

VERKOSTO(TUOTTEEN) HYODYT / TUOTEPERHE

TUOTEPERHE

- Sama "brandi”

- Tunnettuutta

- Linkittyminen toisiinsa, yhteinen
mMarkkinointi!

Esimerkki: Majatalosta majataloon
-tuotteet

- Hithtovaellus, pyoravaellus, ruokaretket
jne.

Huom! Matkanjarjestajan kiinnostus !

Monipuolisia, jopa elinkeinojen rajoja
viittaviapalvelukokonaisuuksia ja
toisiaan taydentdvida elamyksid

MyOs omaa aluetta laajempi
maantietellinen tarjonta!

Markkinointi

Yhteiset toimenpiteet => lagjempl
tavoitettavuus +

Yhteiset rahoitusmahdollisuudet,
yritysryhmahankkeet


https://aksytammat.fi/majatalosta-majataloon-retket
https://aksytammat.fi/majatalosta-majataloon-retket

AURANA OY

TUOTTEISTAMINEN

1. MIHIN TARPEESEEN VASTAA? =>
ldea/oma tarjonta pohjalla
2. KENELLE? = Kohderyhma
3. VETOVOIMA-, KILPAILUTEKIJA =
tuotteen USP
4. ASIAKAS RATKAISEE = laatu
5. MILLA MYYT? =
tuotekuvaus, tekstit & kuvat
6. Hinnoittelu ja jakelutiet

7. Markkinointi ja myynti




AURANA OY

MITA ETUA KOHDERYHMAN
TUNTEMUKSESTA?

» Markkinointimateriaali

» Materiaalin visuaalisuus

» Mista asiakas saa tiedon tuotteestasi”
» Mita kanavia kayttaa??

» Sahkoiset, (printti)

SAASTOA KUSTANNUKSISSA!




1land, Suomen potentiaali,
positio ja kohderyhmatutkimus




TEKSTI

Seitseman paasegmenttia QM
Q

Nature lover Lifestyle traveller

(W]

= City life enthusiast Culture traveller -
= S
< ‘ R
= 2) =
: (@ o =
= —
2 ’ =
8 c
= Wellbeing seeker =
o

Foodie ’
Sun & Beach lover
@ Visit Finland ALHAINEN KIINNOSTUSLUONTOA KOHTAAN SUOMEN POTENTIAALI, POSITIO JA KOHDERYHMAT

aurana')




LUONTO JA LOYTAMINEN

KULTTUURI JA OPPIMINEN

AP Nature lover

Segmentti, joka haluaa nahda ja kokea luonnon
tarjoamat ihmeet ja on laajasti kilnnostunut

luonnosta ja siihen liittyvista ilmiodista.

o) Lifestyle traveller

Segmentti, joka on kiinnostunut matkustamaan

tutkimattomampia polkuja loytaakseen aitoa ja
paikallista kulttuuria ja elamantapaa.

W Culture traveller

Segmentti, joka on innokas
oppimaan uutta ja jolla on laaja
kiinnostus erilaisiin
kulttuuriaiheisiin, kuten historiaan,
taiteeseen ja arkkitehtuuriin.

VIIHDE JA HYVINVOINTI

3 Citylife enthusiast

Segmentti, joka on kiinnostunut
kaupungin viihdetarjonnasta, kuten
konserteista, tapahtumista ja
yoelamasta. Myds vierailu
huvipuistossa tai ostosreissu
todennakoisesti kiinnostaa tata
kohderyhmaa.

@ Visit Finland

o

Segmentti, joka on kiinnostunut
meresta, auringosta ja rannoista.
Arvostaa rentoutumista ja lepoa.
Kiinnostunut tunnetuista
turistikohteista ja ennestaan tutuista

Sun & beach lover

matkakohteista.

Linkki oppaaseen

@  Wellbeing seeker

Segmentti, joka nauttii
rentoutumisesta, rauhasta ja
hyvinvoinnista. Tatat segmenttia
kiinnostaa hyvinvointiretriitit,
hieronnat ja kylpylavierailut.

YD Foodie 2

Segmentti, joka on kiinnostunut
seka hienostuneemmista
ruokailukokemuksista etta

paikallisesta ruokakulttuurista.

Group traveller

Segmentti, joka on kiinnostunut
kaupunkikierroksista ja
mahdollisuudesta
vuorovaikutukseen muiden

=\ LGBTQ+ traveller

Segmentti, joka on kiinnostunut
paikallisen LGBTQ+-kulttuurin ja
yhteison kokemisesta.

matkailijoiden kanssa.

URHEILU JA AKTIVITEETIT

[A\ Outdoor explorer

Segmentti, joka arvostaa aitoa luontoa ja
ulkoilma-aktiviteetteja. Haluaa kokea aktiivisen
loman, joka voi sisdltaa esimerkiksi pyorailya tai
patikointia. Haluaa vahvistaa omaa yhteyttaan
luontoon.

- :’M» .
- 3 e T
— — )

{ Active hobbyist

Seikkailusta ja jannityksesta innostuva
segmentti, jota kiinnostaa laajalti erilaiset
urheilulajit ja harrastukset. Kohderyhma on
kiinnostunut myos yoelamasta.

SUOMEN POTENTIAALI, POSITIO JA KOHDERYHMAT

.-f


https://www.visitfinland.fi/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/tunnista-kohderyhmasi-asiakkaasi-ja-vahvuutesi.pdf

AURANA OY

Kotimaanmatkaillun nykytila ja potentiaali — selvitys kohderyhmista ja

TUTUSTU! kehittamistoimista

4.3 Aktiivilomailijat

Taulukko 11. Tietolaatikko 3. Keskeiset ja muista erottavat piirteet

TEM 2021

Keita Minne

. R . Ulkoilma-aktiviteetit (esim. golf,
4 Kotimaan matkailijatyypit..................... Wobsiomabits  Kinnastus 10N PYOTA) apabtumat,
oma ja sukulaisten mokki, kylpylat
ostoksekset, ravintolat

4.1 Kaupunkilomailijat............................

Rantakohteet ja saaristo, aktiviteetteja

e olosee - o . lon o Sukupuoli Miehia (64 %) Kohteet tarjoavat kohteet, kansallispuistot ja
4.2 KXlallljat Ja mOkkeIhjat e teeeaeetiei e ulkoilualueet, hiihtokeskukset
e e lka < 45-vuotiaita (63 %)  Matkojen ma@ara Suurin kaikissa tyypeissa
403 Aktl lVl Ioma II lJ at R R Ry o}o . Johtava asema (3 %)’ Turva"lsuus' halu tukea kotimaista
. e Syyt matkustaa s e :
Ammatti-asema ylempi toimihenkild Kotimaassa yrittdjyyttd, helppous, vastuullisuus,
4.4 Naut|Ske|IJat.00000.0.00000.0..0..0..0000.0.00.00.1 (11%)'ty6ntekijé(38%) ajanSé§St6
Miksi ei Kallis hinta, halu matkustaa ulkomaille,
4 5 Ku |ttu u ri sta J a | uonnosta na uttivat Tulot >50 000€ (47 %) Yotimaasea tiedonsaanti kiinnostavista kohteista,
) T ostamisen hankaluus
1 Hotelli ja hostelli, omaa mokki,
4'6 Laps | perheet R | T 1 (1T Eteld-Suomi (Uusimaa)  Majoitus vuokramokki, tuttavien ja sukulaisten
luona yopyminen
Kotitalouden Aikuistalous (39 %), Kiinnostuneita 21 %: puolihoito
lapsiperhe lapsi0—6v  Pakettimatka sisaltaen aktiviteetteja, kuljetuksen ja
muoto e
(24 %) majoitus, taysihoito

Google, matkailuyritysten kotisivut,


https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/162882/TEM_2021_14.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/162882/TEM_2021_14.pdf?sequence=1&isAllowed=y

UNIQUE
SELLING
POINT




PERUSTELE & MIETI

-Mihin tarpeeseen tuotteesi/
tapahtumasi vastaa?

Miksi asiakas ostaisi sen?
«Edut ja hyodyt?

Millaista mielikuvaa haluat
viestittaa?



USP =
UNIQUE SELLING
PROPOSITION/
POINT=

YLIVOIMAINEN
MYYNTIVAITTAMA

TAI
ASIAKASLUPAUS /
KILPAILUETU

TAIISKULAUSE

Iskulauserekisteri, Mark

Palvelulupaus, blogi Kreapal

MITEN RATKAISET ASIAKKAAN
ONGELMAN?

—simerkiksi
o '
» tuote /sisaltd HUOM!
| A t
» hinta! POHAKS
HISSI-
» palvelu
PUHEESEEN?

= ainutlaatuinen omassa
lajissaan

» Painvastainen: meilla el ole....

» Mieti/ kirjaa omia vaittamial


https://www.markkinointiliitto.fi/mika-on-mark/iskulauserekisteri/
https://www.kreapal.fi/blogi/palvelulupaus/

SISALTO JA
SISALTOSUUNNITTELU
TUOTEKORTIN

LAHTOKOHTANA




AURANA OY

MITA TARVITAAN TUOTTEEN MYYNTIIN?

e Hinta - paljonko maksaa?
e Kuvaus - mita saa?

e \aylat - mista asiakas
|[Oytaa”?

e Asiakas - kuka ostaa
tuotteesi?

TEKOALY APUUN?

aurana »
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HYODYNNA TUOTESUOSITUKSIA

» Kulttuurimatkailun

tuotesuositukset

Hyvinvointimatkailun
tuotesuositukset

2020

Hyvinvointimatkailija tulee
Suomeen kokemaan aidon

» Hyvinvointimatkailun

tuotesuositukset

' v ’r ¢
: Luontb’ai(t_iviteettien
tuotesudsitukset

» Luontoaktiviteettien

tuotesuositukset

~

L&ksur.matkail Np.
tuotesuositukset

’

Luksusmatkailun

Tuotesuositukset



https://www.businessfinland.fi/4a81f0/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2020/hyvinvointimatkailun-tuotesuositukset-2020.pdf
https://www.businessfinland.fi/4a81f0/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2020/hyvinvointimatkailun-tuotesuositukset-2020.pdf
https://www.businessfinland.fi/4a8294/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2020/visitfinland_luontoaktiviteettien-tuotesuositukset_2020.pdf
https://www.businessfinland.fi/4a8294/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2020/visitfinland_luontoaktiviteettien-tuotesuositukset_2020.pdf
https://www.businessfinland.fi/4a8294/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2020/visitfinland_luontoaktiviteettien-tuotesuositukset_2020.pdf
https://www.businessfinland.fi/4a8404/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2021/vf-kulttuurimatkailun-tuotesuositukset-2021.pdf
https://www.businessfinland.fi/4a8404/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2021/vf-kulttuurimatkailun-tuotesuositukset-2021.pdf
https://www.visitfinland.fi/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimukset/2020/luksusmatkailun-tuotesuositukset-2020.pdf
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TUOTEKORTTI MYYNTIA VARTEN

e TUOTTEEN NIMI ja AJANKOHTA

Tuoteseloste, myyntivaline

1. Tuotekortti asiakkaalle = nettisivu, flyeri/
esite: kaikille nakyva tieto, "tuoteseloste’,

2 Tuotekortti myyjalle/
matkanjarjestajalle (esim. "'oma”
nettisivu)

e sisaltaa oleellisen faktat ja lisatiedon
myynnin tueksi: esim. paikasta,
Nistoriasta (taiteilijoista, esiintyjista)
taustoista, majoituskohteesta,
nuonelista ja sen tasosta jne

1.

2
3
4.
5
6
7

tuotekuvaus/matkaohjelma
saatavuus
opaikka (karttal)

hinnat ja voimassaoloajat

. lisapalvelut

. Mmita hintaan kuuluu (ja Mmita el)

rajoitukset (+ min. jJa Mmax
hlOmaarat)

myyja + peruutustiedot



AURANA OY

TEKSTISTA

e Otsikko (omaperainen +°

selitys)

helppo”

e Alkuhehkutus/ kiinnostuksen

heraaminen!
o Kysymysmuoto?

e [ekstin mMmaara suhteessa
Kaytettavaan tilaan (print

<UVIIN |3

1SSa)

Synonyymisanakirja

Tekoalyohjelmat

https://www.dutch-biketours.com/type_families

Norppasafari


https://www.oravivillage.com/fi/Aktiviteetit/Kesa/Auringonlaskun-norppasafari
https://www.dutch-biketours.com/type_families

AURANA OY

ANNA KUVIEN /VIDEOIDEN KERTOA

1. Valitse aina parhaat mahdolliset

e Mita kuvia/videoita valitaan? Kuvat

2. "Lavastettu” mutta aito (ko.
ymMparistossa)

e kuvasuunnitelmal!l

e faktakuvat L .
3. Kirjallinen lupa kuvissa

e tunnelmakuvat esiintyvilta henkiloita
Markkinointikayttoon (huom.
e tekstin ja kuvien suhde <aikki formaatit)

4. Kohteesta + tiloista, tarjoiluista +
aktiviteetelista

aurana »
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ON HANKALA MYYDA, JOS El OLE HINTAA

Matkallussa usein
» alkaen-hinta kaytdssa
» paketoldaan (useita toimijoita)
» pitaa huomioida lapinakyvyys
» pitaa olla ymmarrettava (mita sisaltaa)

» luotettavat jakelukanavat



AURANA OY

HINNOITTELUUN JA ANSAINTAMALLIIN VAIKUTTAVAT

2. KILPAILUTILANNE 3. VOLYYMI
1. TUOTE PP ° oo
» Asema markkinoilla » Kyky tuottaa maaria
+ Kansainvalinen (markkinajohtaja vai ei) (vakiolda yhden tuotteen
. . . kustannukset, esim.
~) !
kansallinen vai paikallinen” e opastusten valmistelu)
»Muokkaaminen ja/tai (matkailualue vai ei) » Sesongin pituus (esim. 8

toistojen maara? viikkoa vs. 30 viikkoa
» Kilpallijoiden hinnoittelu
» Kustannusrakenne (suorat ja epasuorat
kilpailijat)
> ja yrityksen kiinteat

kustannukset » Myynnin ja markkinoinnin

kanavat (jalleenmyyja,
> ja yrityksen oma myynti tms.)
tulostavoltteet




AURANA OY

/. Hinnoittelu

Hinnoittelu vaikuttaa voimakkaasti myyntiin, tuotteen ase-
maan markkinoilla ja yrityksen kilpailuetuun. Hinnan pitaa
seka kattaa kustannukset ettd tuottaa riittavasti katetta,
sisaltden mahdolliset alennukset ja maksuajat. Hinnan on
my®os oltava perusteltavissa asiakkaille.

Hinnoittelu vaikuttaa yrityksesi kannattavuuteen ja heijas-
taa tuotteen arvoa. Joskus esimerkiksi korkeampi hinta voi
kasvattaa tuotteen tai palvelun arvoa asiakkaan mielessa.
Hinnoittelun avulla voit myos ohjata asiakasta ostamaan
oikeaan aikaan tai mahdollisimman nopeasti. Tuotteiden
paketointi puolestaan vahentaa yksittaiseen palveluun koh-
distuvaa hintapainetta.

Lahes kaikki ostopdatokset tehdaan

tunteella ja yritetddn perustella jarjella.

Visit Finland Kansainvalistymisopas

HINNOITTELUSTRATEGIAT

Kuva 5: Hinnoittelustrategiat.

Kustannusperusteinen hinta perustuu kuluihin ja on

tehokkain tapa paasta kustannusjohtajuuteen. Siina

Kilpaiilijan
hinta,
. : . : ) Mita naapuri

kaalle, mutta huomioi huonosti muut hintoihin vaikutta- hinta N

(pohja) (mittapuu)

lasketaan asiakkaalle alhaisin mahdollinen hinta, jonka

Kustannuksiin

paalle lisataan kate. Se on helposti perusteltavissa asiak- peristuva

vat tekijat.
Vertailuhinnalla maaritellaan myyntihinta markkinoiden ja

kilpailijan hintojen perusteella, ja samalla tarkastetaan

kateprosentti. Se sopii tilanteisiin, joissa hinta maaraytyy

Arvo asiakkaalle

Asiakasymmarrys
(katto)

kysynnan ja tarjonnan perusteella, kuten torimyynnissa.
Vaarana on, ettei hintoja voida perustella riittavasti.
Arvopohjaisessa hinnoittelussa tunnistetaan ominai-
suudet, joista eri asiakasryhmat ovat valmiita maksa-

maan eniten. Tietojen perusteella maaritellaan korkein
mahdollinen hinta, jonka asiakkaalta voi pyytaa. Tama

hinnoittelustrategia edellyttaa syvallista asiakasymmar-
rysta. Hinnoittelustrategian valintaan vaikuttavat muun muassa
Matkailuala on edellékavija dynaamisissa hinnoittelumal- kohdeyleiso, asiakkaan kokema arvo, brandin maine, tuotteen

leissa, joissa hinnat vaihtelevat kausittain ja nopeasti. kiinnostavuus ja kysynta seka kilpailu- ja markkinatilanne.

aurana »


https://www.visitfinland.fi/4aff86/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf-kansainvalistymisopas-2023.pdf
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TUOTTEEN HINNOITTELUSTA JA MYYNNISTA

» lyhyen ajan (esim. kausi, vuosi)/pitkan ajan (2-5 vuotta) tavoite

» montako tuotetta/kpl myydaan/on myytavissa?

» ryhmalle vai yksittaisille asiakkaille (rynmana?)

» Mmika on rynman minimikoko, etta kannattaa myyda?

» ryhman optimaalinen koko (esim. jos pitaa palkata toinen

0[as)
» Muut resurssitarpeet (kuljetuskalusto, varusteet)
» suunnittelu- & investointikulut / koko myyntiajalle

» markkinointikulut mukaan

Myyntitavoitteet tuotteelle

Ajanjakso:
esim. 1-6 kk/ 12 kk / kausi
/wvuosi /1-3 vuotta

Henkiléa / kappaletta

Euroa

Yhteensa

duidiid_»
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YHTEENVETONA SIIS...

4

Saatava tulon taytyy kattaa tuotteesta
alheutuvat kustannukset

Kustannukset on tiedettava riittavalla

tarkkuudella

Huomioldaan yrityksen hintataso

Jdomioidaan asiakkaat ja kilpallijat

Muistetaan kate ja markkinointikulut®

*Kayttaminen markkinointikeinona!




KIITOS AJASTA

INTOA
MATKAILULLISEEN
KEHITTAMISEEN!

.palviainen@aurana.fi

soila.palviainen@aurana.fi
simo

1290199

045


mailto:soila.palviainen@aurana.fi
mailto:simo.palviainen@aurana.fi

