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 TSEKKAA TUOTTEESTASI: 
1. MIHIN TARPEESEEN VASTAA? =>


2. KENELLE? 


3. MIKSI ASIAKAS OSTAISI?   


4. ONKO LAATU RIITTÄVÄ?


5. MILLÄ MYYN? =


6. ONKO KANNATTAVAA ?


7. MISTÄ ASIAKAS SAA TIEDON JA VOI 

OSTAA?

1. Pohjana idea/oma tarjonta  


2. Kohderyhmä 


3. Tuotteen USP, vetovoima, ylivoimaisuus


4. Asiakas ratkaisee


5. Tuotekuvaus, tekstit & kuvat


6. Hinnoittelu ja jakelukustannukset


7. Markkinointi ja myynti

https://vagabondtoursofireland.com/

https://vagabondtoursofireland.com
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VF toimintasuunnitelma 
2026-2030

https://www.visitfinland.fi/4ab3a8/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2025/visit-finland-toimintasuunnitelma-2026-2030.pdf
https://www.visitfinland.fi/4ab3a8/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2025/visit-finland-toimintasuunnitelma-2026-2030.pdf
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Saaritours Feel Finland

MITKÄ OVAT OMAT VAHVUUDET?

Tunne asiakkaasi

https://saaritoursfeelfinland.fi/pyoraretket/
https://www.visitfinland.fi/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2024/vf-segmentointimalli-persoonat.pdf
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Tunne asiakkaasi

https://www.visitfinland.fi/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2024/vf-segmentointimalli-persoonat.pdf
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VERKOSTOSTA YLEISESTI
▸ Oma tahtotila 


▸miksi tärkeää, mitä tavoittelet, 
mitä valmis panostamaan


▸Kumppanit 


▸ kenen kanssa, taustat, 
toimintatavat, arvot


▸ suunnitelma 
(toimintasuunnitelma)                                       


▸ Sopimukset ja pelisäännöt 


▸ Hengen ja innon ylläpito 
(voimavarat ja tekemistavat)


▸ Laatu (samat laatukäsitykset)

▸ ONKO TOIMIJOILLA YHTEINEN SÄVEL ?


▸ SOPIMUKSET


▸ Sisältö


▸ Laatuasiat / sopivuus keskenään


▸ Aikataulut


▸ Varaus- ja peruutusehdot


▸ Maksuliikenne


▸ Kulttuurimatkailutuotteen sopimuspohja 
malliksi

VERKOSTOTUOTTEEN HAASTEET

https://www.businessfinland.fi/497605/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/culture-creators/kulttuurimatkailutuotteensopimuspohja.pdf
https://www.businessfinland.fi/497605/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/culture-creators/kulttuurimatkailutuotteensopimuspohja.pdf


VERKOSTO &

VERKOSTO-

TUOTE



ASETA TAVOITTEET 
VERKOSTOTUOTTEELLE
Myyntiä = €  

 


 

Suhteuta tavoite resursseihin!

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


▸ Oma myyntityö:


▸ esim. ryhmien vetäjiin (eri järjestöt ja 
yhdistykset)


▸ yritysten sihteereihin, 


▸ liikennöitsijöihin jne. 


Onko tuotteesi laatu kunnossa?


Hinta ja materiaalit myyntiä varten?


▸

KUKA ON ASIAKKAASI? KUKA MYY TUOTETTASI? 

Ulkomaat


▸ Jälleenmyyjät: alueen oma 
DMC /(DMO) Incoming-
toimistot


▸ Yhteydenpito 
matkanjärjestäjiin,  (itse tai 
edustaja)


✴ DMC = Destination Management Company


✴ DMO = Destination Management 
Organization 
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IDEASTA MYYTÄVÄKSI MATKAILUTUOTTEEKSI

1. IDEASTA 
KOKEILUUN


Kenelle ja miksi?


Palvelun 
kehittäminen


Pienet testit


Asiakaspalaute 
heti


👉 Kiinnostaako tämä 
oikeaa asiakasta?

2. MARKKINA-
TESTI


Ostaako joku?


Koemarkkinointi


Hinnan testaus


Myyntikanavat


👉  Tuleeko tästä rahaa vai 
vain kiitosta?

4. PÄÄTÖS


Jatketaanko vai 
ei?


Vaikutusten 
arviointi


Kehitys tai lopetus


Skaalaus


👉 Vakiinnutetaanko 
tuote?


3.  KANNATTAVUUS   


Kannattaako 
myydä?


Myyntiponnistelut


Kustannukset vs. hinta


Kate


👉 Jääkö tästä 
yrittäjälle palkka?


T


O


T


E


U


T


U


S

“Jos et saa kysymykseen vastausta, älä siirry eteenpäin.”
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SUDENKUOPAT TUOTTEISTAMISESSA
❌ 2. Tuote perustuu omaan fiilikseen


Mitä tapahtuu: 
Idea tuntuu hyvältä, mutta ei myy

✔ Tee näin: 
Testaa aikaisin oikeilla asiakkailla 

Mistä he ovat valmiita maksamaan?


❌ 3. Hintaa ei lasketa kunnolla


Mitä tapahtuu: 
Työtä tehdään paljon, mutta kate jää 
ohueksi

✔ Tee näin: 
Laske kustannukset + tavoitekate 

Jääkö tästä yrittäjälle palkka?


❌ 4. Tuotetta ei ole helppo ostaa


Mitä tapahtuu: 
Asiakas ei ymmärrä mitä saa tai miten 
ostaa

✔ Tee näin: 
Tee tuotteesta helposti ymmärrettävä ja 
ostettava

Mitä, missä, milloin ja mihin hintaan?


❌ 1. Tuote on “kaikille”

Mitä tapahtuu: 
Tuote ei puhuttele ketään erityisesti


✔ Tee näin: 
Valitse yksi selkeä asiakasryhmä

Kenelle tämä on tehty juuri nyt?


Hyvä matkailutuote on selkeä asiakkaalle ja kannattava yrittäjälle.
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Muutosmatkailu

https://uefconnect.uef.fi/wp-content/uploads/2024/12/Muutosmatkailun-liiketoiminnallinen-potentiaali-Suomen-matkailualalle_final-3.pdf
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TAVOITTEENA KESTÄVÄ HINNOITTELU 

▸ Hinnoittelun päälinja usein:  
Kustannusperusteinen


▸ Oikea kate, jonka turvin toiminta 
on kannattavaa ja kehittyvää


▸ Huomioidaan (laskelmassa) 
tuotteen myyntiaika + kerrat  eli 
kuinka pitkään tuotetta aiotaan 
myydä ja montako kertaa?

Oikeat kustannukset (= riittävän 
tarkasti huomioitu) > < kestoon 


✓ työtunnit (omat ja henkilökunnan)


✓ Ennakkovalmistelut, varausvaihe, 
toteutus, jälkityöt


✓materiaalit


✓markkinointi ja myynti (työtunnit 
myös näissä)
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DYNAAMINEN HINNOITTELU

▸ hinta perustuu muuttujiin


▸ kysyntä ja tarjonta


▸ kausi


▸ ostohetki


▸ varaustilanne


▸ jne.


▸ sesonkiaikoina korkea hinta



AURANA OY

MATKAILUTUOTTEEN KOMISSIO/PROVISIO
▸ Palveluntuottajan tulisi hinnoitella tuotteensa 

siten, että se sisältää jakelukanavan tai 
välittäjän vaativan komission. 


▸ Suositeltavaa: 25% - 30% komissiovara 
tuotteeseen. 


▸ On huomioitavaa, että 


▸ osa kaupasta menee siten, että annetaan 
-30%, 


▸ osasta vain esim -15% tai -20% ja 


▸ osa on oman myynnin kautta tullutta 
kauppaa (jossa  komissio jää itselle)  

▸  Määrittele ulosmyyntihinta, eli sisällytä 
riittävä komissio hintaan. Näin hinnoittelu on 
linjakasta ja kestää jakelukanavan portaat. 


▸Määrä on sidoksissa jakelukanaviin 
(matkanjärjestäjät/matkatoimisto) ja 
alustoista esim. Bokun, Johku jne. 
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LASKELMA
▸ Kulut / jokainen asiakas 


              majoitus, ruokailut, välinevuokrat, muistolahjat yms.


▸ Muut kulut koskien koko ryhmää (ei työtunnit)


▸ huom! eivät muutu, vaikka määrä pienenisi


▸ muista laskea vapaapaikat (matkanjohtaja, tulkki, 
kuljettaja)


▸ koristelu, sauna, muut extrat


▸ muuttuvat kulut (työt + muut kulut) / kerta / ryhmä


▸ jaetaan minimi- ja maksimihenkilömäärällä, 


▸ Katsotaan myös keskiarvo


▸ hlökulut + yhteiset kulut/henkilö = perushinta/hlö



AURANA OY

https://blogi.eoppimispalvelut.fi/ehospitality/tekoaly-ei-pitanyt-kesalomaa-mita-kesa-2026-muutti-matkailun-myynnissa-ja-
markkinoinnissa/



KIITOS AJASTA

JA 

INTOA 
MATKAILULLISEEN 
KEHITTÄMISEEN!

soila.palviainen@aurana.fi


simo.palviainen@aurana.fi


045-1290199
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