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This Bachelor’s thesis is functional and it consists of two different parts, a theoretical one and a practical one. The
client organisation for this thesis is an entrepreneur from Lieksa, Eero Kortelainen. Eero is a private entrepreneur

who works in the travel business under the commercial name of Erd-Eero. The enterprise Era-Eero offers different
kinds of tourist products based on nature for the customers of the company. The most popular product in the en-
terprises servicescape is the wild animal photoshooting.

The first part of the theoretical part of this thesis focuses on co-operation between two or more enterprises that
are working in the same line of business. The main idea is to go through the basics of how to develop co-operation
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The result of this thesis was the plan of a tourism product that can be used on producing the final product for cus-
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opportunity to see Finnish wildlife in the nature and they will also go rafting to Ruunaa rapids. The customers can
also try fishing in the rapids or go to a small hike in the surrounding areas, depending on their choosing. The de-
signed product is supposed to be easily adjusted based on the wishes of the customers.
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1 JOHDANTO

Aiheeni opinndytetyohon alkoi muodostua ensimmaisen tydharjoitteluni aikana ammattikorkeakou-
lussa. Olin harjoittelussa Kuopion Matkailupalvelut Oy:ssd, jossa neuvoin paljon asiakkaille erédmaa-
matkakohteista ja millaisia mahdollisia aktiviteetteja ne tarjoaisivat. Tydskennellessani sielld huoma-
sin, ettd useiden turistien tietdmys mahdollisista kohteista oli hyvin heikkoa koskien varsinkin Ita-

Suomea ja sen kohteita.

Mietittyani tata asiaa hieman ja tutustuttuani aiheeseen huomasin, etta eramaamatkailua Ita-
Suomessa ei tuoda hyvinkaan vahvasti esille. Syitd tdhan on useita, milloin yritysten taloudellinen ti-
lanne, puutteelliset markkinointikeinot ja -kanavat tai yksinkertaisesti vain vaara kohderyhma. Halu-
sinkin opinnaytetytssani suunnitella alueelle uuden matkailutuotteen, jonka kautta alueen yrittajat

voisivat huomata yritysyhteistydn hyddyt omalle liiketoiminnalleen.

Lahestyin asian tiimoilta tuttua yrittajaa Lieksasta ja kysyin hanelta ideoita ja toiveita mahdolliselle
tuotteelle, joka tehtdisiin yhteistytssa toisen paikallisen matkailuyrittdjan kanssa. Tassa vaiheessa
Eero Kortelainen ehdottikin erdmaamatkailupakettia, jossa yhdistettaisiin villieldinten kuvaus hanen
kuvauskojullaan, seké Ruunaan mahtavat maisemat, jotka sijaitsevat aivan vieressa. Lisaksi toimek-
siantajan toiveisiin kuuluivat mahdollisuus muokata pakettia eri vuodenaikoihin sopivaksi. Tuotteen

tulisi vedota niin kotimaisiin kuin ulkomailtakin tuleviin matkailijoihin.

Eero Kortelainen harjoittaa yritystoimintaa toiminimella Erd-Eero ja tarjoaa matkailijoille luontoon
suunnattuja ohjattuja aktiviteetteja. Selvésti suosituin ja vetovoimaisin tuote Erd-Eeron valikoimista
on suurpetojen kuvaus, jossa kuvauskampalla on mahdollista paasta nékemaan karhuja, ahmoja,
susia ja ilveksid. Asiakkaalla on mahdollisuus paasta esimerkiksi patikoimaan Patvinsuon kansallis-
puistoon, vaeltamaan laheiselle kalliolle ja laskeutumaan sieltd kdysien avulla tai talvisin villieldinten

jalkien seuranta. (Erd-Eero 2017.)

T:mi Era-Eero tarjoaa asiakkailleen mahdollisuuden perhejuhlien jarjestamiseen, ruokailuun ja pie-
nimuotoiseen majoitukseen. Yritysasiakkaat voivat varata Erd-Eerolta itselleen kokoustilat tai mah-
dollisesti saunatilat virkistaytymisiltaan. Yrityksen toiminta on keskittynyt Lieksan Kontiovaaraan,
Keljidnpuron ymparistéon. Yrityksen suurin asiakasryhma on luontokuvaajat, mutta myds erilaiset

ryhmat ovat térkea osa Erd-Eeron asiakaskuntaa. (Era-Eero 2017.)

Ruunaan retkeilyalue sijaitsee Lieksassa Itd-Suomessa. Metsahallitus huoltaa ja yllapitéa retkeilyalu-
eella sijaitsevia laavuja, kotia, nuotiopaikkoja ja patikointireittejd. Ruunaa on alue Lieksanjoen var-
rella ja retkeilyalue itsessaédn sisaltad 3 000 hehtaaria maata. Retkeilyalueen Iapi kulkevat Ruunaan
kosket, jotka sisaltavat kuusi erillistad koskea ja kolme suvantojarved. Retkeilyalue itsessadn tarjoaa
hyvat harrastemahdollisuudet patikointiin, kalastukseen, melomiseen ja koskenlaskuun. Telttailu on
alueella sallittu ja nuotioita saa tehda niille osoitetuilla nuotiopaikoilla. Alueelta 16ytyy myds Neitikos-

kella sijaitseva retkeilykeskus. (Metsahallitus 2017.)
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2 YRITYSTEN VALINEN YHTEISTYO

Yritysmaailma on kehittynyt nopeasti globaalimpaan suuntaan ja kilpailu on kiristynyt siella kovaa
tahtia. Nykyisin yksittdisen yrityksen on hyvin hankalaa enaa pystya kilpailemaan tehokkaasti téssa
nopeasti kehittyvassa toimintaymparistossa. Verkostoitumalla yksittdinen yritys pystyy hyétymaan
yhteistydkumppaneidensa osaamisesta, vahvuuksista ja voimavaroista. Useiden yrityksien muodos-
tamalla verkostolla on huomattavasti paremmat edellytykset parjata hetki hetkeltd vaikeammilla

markkinoilla, kuin yksittaiselld yrityksella omillaan. (Toivola 2006, 9.)

Yritysmaailman muutos ja kehitys on muokannut myds itse yrittdjyytta. Verkostoitumisessa tarkeaa
on pystya luottamaan yhteistyékumppaneihin ja samalla osoittaa itse avoimuutta paastamalla
kumppaneita osaksi omaa toimintaa. Toimivassa yhteistydssa onkin tarkead, etta toimijat nakevat
toisensa tukena omalle toiminnalleen, eikd uhkana sille. Jos yritys kokee yhteistyokumppanit uhkaksi
itselleen tai haitaksi omalle kehitykselle on tuolle pohjalle hyvin vaikeaa lahtea rakentamaan kannat-
tavaa ja pitkaikaista kumppanuutta. (Toivola 2006, 9-10.)

Yritysten valisia yhteistydmalleja on kolme erilaista: horisontaalinen, vertikaalinen ja diversifikoitunut
yhteistyd. Horisontaalisella yhteistydlla tarkoitetaan samalla alalla toimivien ja samassa tuotantoket-
jun vaiheessa olevien yritysten yhteisty6ta. Esimerkkind horisontaalisesta yhteistydsta voidaan sanoa
kahden matkailualan yrityksen yhteistydssa tehtya aluemarkkinointia. Vertikaalisessa yhteistydssa
samalla alalla toimivat yritykset ovat toistensa kanssa yhteistydssa asiakas- ja toimitussuhtein. Di-
versifikoituneeksi yhteisty6ta voidaan kutsua silloin, kun yhteistyd ylittda yritysten omat toimialat.
(Haapakoski 2013, 40-41.)

Yritysten valinen yhteistyd mahdollistaa yritysten toiminnan omalla osaamisalueellaan, mutta luo
samalla ehedn kokonaiskuvan alueen yritystoiminnasta. Pienet yritykset eivat pysty yksindan mark-
kinoimaan itsedan ja omia tuotteitaan yhta nakyvasti, kuin suuret yritysketjut, mutta toimiessaan

yhdessa voivat pienemmat yritykset paastd paremmin nakyville. (Komppula 1996, 11.)

Varsinkin matkailussa yritysten valinen yhteistyd ndkyy kohdeimagossa ja sen markkinoinnissa. Alu-
eilla, joilla yritysten valinen yhteistyd on kehittynytta ja toimivaa, tukevat yritysten toiminnot toisiaan
ja asiakas pystyy tarvittaessa yhdistelemaan niita vaivattomasti. Jos alueella ei yritysten valilla ole
yhteisty6ta jaa kohteissa usein toiminta hieman keskeneraiseksi, koska kaikki yrittajat yrittdvat tuot-
taa palvelut kokonaan yksin. (Komppula 1996, 11.)

Haapakoski (2013, 52-53) toteaa yritysten valisen yhteistydn usein pohjautuvan resursseihin. Re-
sursseja voidaan luokitella useisiin eri luokkiin, mutta laajin luokittelu tapahtuu aineettomiin ja ai-
neellisiin resursseihin. Aineettomilla resursseilla tarkoitetaan esimerkiksi henkildkunnan tietoa ja
osaamista tai tekijanoikeuksia. Aineelliset resurssit ovat nimensa mukaisesti aineellisia, kuten maa-
alueet, raha tai laitteet. Yhteistydssa onkin tarkeda muistaa hyddyntad molempia, niin aineellisia

kuin aineettomiakin resursseja.
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Lieksassa on useita matkailualalla toimivia yrityksia, mutta niiden valinen yhteisty6 on viela alkuteki-
Oissaan. Useat yrittdajat kokevat muiden menestyksen pienentavdn heiddn mahdollisuuksiaan menes-
tya markkinoilla, vaikka muiden menestys tulisi ndhda positiivisena asiana. Yhden yrittdjan menestys
tuo tunnettavuutta alueelle ja siten kehitystd muille alueella toimiville yrityksille. Tahan nakyvyyden

lisadmiseen paastaan helpoiten keskittdmalla markkinointia ja siihen kdytettavia resursseja yritysten

valilla.

Yhteistyon avulla yritykset saavat markkinoitua aluettaan ja tuotteitaan laajemmin, koska myos re-
surssit kasvavat valikoiman lisaksi. Laajempi palveluvalikoima laajentaa asiakassegmenttia, jolle
markkinointi kohdennetaan. Usean samalla alalla toimivan yrityksen yhteistyéna tuottama mainos- ja
markkinointimateriaali antaa potentiaalisille asiakkaille laajemman kokonaiskuvan alueen tarjonnas-

ta, jolloin alueen vetovoimatekijat padsevat paremmin oikeuksiinsa.

Lieksassa olisikin tarkeaa saada useat matkailualalla toimivat yritykset muodostamaan verkostoja
keskenaan. Talla tavoin he pystyisivat keskittdmaan paremmin taloudelliset resurssinsa ja kattamaan
laajemman markkina-alueen. Nykyisin kaikki yrittajat pyrkivat markkinoimaan itsedan itsendisesti,
jolloin kaytettavat rahavarat ja aika jaavat usein auttamattomasti liian pieniksi. Alueelle olisikin
suunnattoman tarkeda saada lisaa nakyvyytta sinne, missa suurimmat potentiaaliset asiakasmassat

ovat, eli Etela-Suomeen ja Keski-Eurooppaan.

2.1  Yhteistydn kehittdminen

Yritysten yhteistyén perustana on usein kirjalliset sopimukset, jotka maarittelevat yhteistydn tavoit-
teet ja rajaehdot. Yhteistysopimuksen tavoitteena on tuottaa kaikille sopimuksen osapuolille hyétya
tasapuolisesti. Usein yritykset tulevat riippuvaisiksi toistensa resursseista ndiden sopimuksien takia,
joten heidan on jatkettava yhteistyétaan paadstdkseen tavoitteisiinsa yha enenevassa maarin. (Haa-
pakoski 2013.)

Yritysverkoston kehittyminen voidaan jakaa kolmeen selvasti erilaiseen vaiheeseen: kokeilu- ja neu-
votteluvaihe, sitoutumisvaihe ja kumppanuusvaihe. Ensimmaisessa, eli kokeilu- ja neuvotteluvai-
heessa, yritykset lahestyvat toisiaan sopimuksin tarkoituksenaan testata tulevan kumppanin luotet-
tavuutta ja samalla luoda yhteisia toimintatapoja. Tassa vaiheessa yhteistyén kehittyminen on viela
hidasta, mutta tarkein tavoite onkin saada luotua yritysten vdlille vahva luottamus ja ymmarrys tois-

tensa toiminnasta. (Toivola 2006, 59.)

Yhteisty6kumppaneiden valinen kommunikointi useilla eri tasoilla on hyddyllinen tapa léahtea kehit-
tamaan ja syventdmdan kumppanuutta alussa. Eri tasoilla tapahtuva kommunikointi luo uusia sosi-
aalisia suhteita yritysten vdlille, jotka nopeuttavat luottamuksen syntymista ja ndin helpottavat mah-
dollisia j@nnitteitd. On kuitenkin taysin mahdollista, etta lisadntynyt kommunikaatio tuo mukanaan

myos erimielisyyksid, jotka saattavat vaikeuttaa yhteistyon toimimista. (Haapakoski 2013, 47.)
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Sitouttamisvaiheessa yritykset ovat saaneet luotua sosiaalisen verkoston keskenaan. Tama toiminta
on nopeuttanut luottamuksen syntymista ja sitouttanut yrityksia kehittdmaan yhteisty6ta entises-
tdan. Sosiaalisen kanssakdaymisen avulla yritykset ovat nyt kiinnostuneita koko verkoston maineen
yllapidosta, eika viralliset sopimukset ole enda ainoa syy yhteisten rajaehtojen noudattamiseen. Si-
touttamisvaiheessa yhteistyd on jo syventynyt niin paljon, etta yrityksien kannattaa aloittaa yhteis-
ten palveluiden suunnittelu tai tuotteiden kehittdminen ja siten luoda suunnitelmia pitkaaikaiseen si-
touttamiseen. (Toivola 2006, 59-60.)

Kumppanuusvaiheessa yritykset ovat sitoutuneita yhteiseen toimimiseen ja kokevatkin menestyvan-
sa markkinoilla yhdessa. Yrityksien valilld yhteistyd ei ole enaa ainoastaan yksildiden valistd, vaan se
pitad sisdlldan jo useampien ihmisten kanssakdymista yrityksien eri osilta. Yhteisty® ei ole yrityksille
tassa vaiheessa enaa pelkka lisa liiketoimintaan vaan merkittéva ja tarkea osa sita. Hyvana esimerk-
kina toimivasta kumppanuusvaiheesta on yritysten yhdesséa tuottama uusi tuotemerkki tai kokonaan
uusi yhteisyritys. (Toivola 2006, 60.)

Hyvat valit yhteistydkumppaniin ja luottamus osapuolien ammattitaitoon mahdollistaa verkoston no-
peamman reagointikyvyn muuttuviin markkinoihin. Useamman toimijan muodostamassa verkostossa
huomataan aiemmin mahdolliset, pienetkin, muutokset markkinoilla ja asiakaskayttaytymisessa. Hy-
valla pohijalla toimiva yhteistyd mahdollistaa verkoston valisen jatkuvan tuotekehittelyn ja innovoin-

nin, joilla pysytaan mukana markkinoiden kehityksessa. (Palvi 2008.)

Kun kaksi, tai useampi, yritysta tekevat yhteistydésopimuksen kattaa se useasti vain sopimuksessa
eritellyt asiat. Kuitenkin yhteistydn pidentyessa ja varsinkin sen osoittautuessa hedelmalliseksi on
mahdollisuudet yhteistydn kehittdmiselle huomattavasti paremmat. Jotta yritysten valinen yhteisty6
pystyisi kehittymaan ja syvenemaan tulee yhteistybkumppani yritysten oppia tuntemaan toisensa

paremmin ja siten oppia luottamaan toisiinsa.

Kun yhteistyon osapuolet luottavat toisiinsa, voivat he pdastda toisensa osaksi omaa tuotantopro-
sessiaan. Nain saadaan molemmat yritykset sitoutettua paremmin yhteisiin maaranpaihin, ja samalla
mahdollisuus tuotekehitykselle paranee, koska saadaan uusia nakdkulmia tuotteiden suunnitteluun.
Yhteistydlla suunnitellut tuotteet ja palvelut luovat yritysten valille vahvoja siteitd, koska verkoston

jasenet ovat ndin kaikki tasavertaisesti osa lopputuotetta ja vaikeasti korvattavissa.

2.2 Yhteisty6n hyodyt

Keskenddn yhteistydssa toimivat yritykset luovat yritysverkostoja. Verkostot voivat toimia kaikilla eri
yhteistydmalleilla. Yritysverkostot mahdollistavat verkostoon kuuluvien pienempien yritysten keskit-
tymisen tdysin heiddn ydinosaamiseensa padsten samalla osalliseksi suurempaa kokonaiskuvaa.
Pienyritykset ja -yrittdjat padsevat verkostoitumisen avulla kasiksi suurempiin markkinoihin, kuin mi-

hin heidén omat yksittaiset resurssinsa riittdisivat. (Haapakoski 2013, 40.)
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Yritysten valinen verkostoituminen hyddyttaa eri tavoin verkoston osana olevia yrityksia. Usein suu-
ret yritykset pystyvat entisestaan kasvattamaan markkina-aluettaan ja osuutta siita erilaisilla yhteis-
tyosopimuksilla ja verkostoitumalla. Toisaalta pienet yritykset hy6tyvat suuremmista verkoston jase-
nistd, koska ne hajauttavat toimintaansa pienemmille yrityksille. Myds asiakkaat hy6tyvat mahdolli-
sesta verkostoitumisesta, koska nadin yritykset pystyvat hel[pommin vastaamaan kaikkiin asiakkaan
tarpeisiin. (Haapakoski 2013, 41.)

Yritysten muodostama verkosto pystyy toimimaan markkinoilla yksittaisia yrityksia rohkeammin,
koska yhteistydn avulla on saavutettu suurempi maara resursseja ja riskit pystytdan jakamaan ver-
kostoon kuuluvien yritysten kesken. Aineettomien resurssien jakaminen on yhteistyéssa hyvin tarke-
aa, koska siten verkoston eri jasenet padsevat oppimaan toisiltaan ja samalla luomaan tuotteelleen

lisdarvoa asiakkaan ndkdkulmasta. (Haapakoski 2013.)

Yritysverkostot nopeuttavat huomattavasti pienten yritysten kasvua parantamalla resurssien saata-
vuutta. Kasvaville yrityksille verkostot puolestaan tarjoavat joustavuutta ja mahdollisuutta nopeam-
paan tuotekehitykseen. Olipa yritys uusi, vanha, suuri tai pieni parantavat verkostot kuitenkin sen
kilpailukykya ja asemia markkinoilla. Yritysten on helpompi padstd mukaan uusille markkina-alueille,
koska verkoston muut jasenet pystyvat tarjoamaan jo omaksuttua tietoa yhteistyékumppaneilleen.
(Toivola 2006, 72-74.)

Verkostot jakavat resurssien liséksi keskenadan myos informaatiota ja osaamista. Osaamisen ja in-
formaation jakaminen hyddyttaa yksittaisia yrityksia varsinkin tuotekehityksessa, koska verkosto laa-
jentaa ndin nakdkulmaa jolla tuotetta tarkkaillaan. Markkinointikanavat laajenevat verkostoissa, kos-
ka yritykset pystyvat markkinoimaan toistensa tuotteita suoraan omille asiakkailleen samalla kasvat-
taen koko verkoston kilpailukykya markkinoilla. Mita Iaheisemmin verkoston jasenyritykset toimivat
keskendan sita parempi koko verkoston toimivuus ja reagointikyky on markkinoilla. (Toivola 2006,
13-14.)

Jo aikaisemmin kasittelemieni resurssien kasvun lisdéntymiselld ja markkina-alan kasvulla on yritys-
ten valiselld yhteistydlla tietysti muitakin hyotyja alueen kehitykselle. Toimeksiantajani yrityksella on
kdytdssaén mahtava vetovoimatekija, eli suomalaisten villieldimien kuvaus, joka houkuttelee useita
asiakkaita ja tekeekin toiminnasta kannattavaa. Kuitenkin alueella on potentiaalia kasvuun ja muita
aivan yhta suuria ja houkuttelevia vetovoimatekijoitd. Yhteistydlla muiden yritysten kanssa toimeksi-

antajani ei tarvitse itse ldhted kehittamadn toimintaansa ennestdan tuntemattomalle alueelle.

Yhteistydn tuloksena yksittdinen vetovoimatekija saa lisdkseen toisen asiakkaita kiehtovan vaihtoeh-
don. Aikaisemmin asiakas saattoi joutua valitsemaan kahden mahdollisuuden valilta tai ei kokenut
kumpaakaan yksindan tarpeeksi kiinnostavaksi tarttuakseen tilaisuuteen. Yhteistydssa yritysten valil-
Ia pystytaan kuitenkin tarjoamaan useampia erilaisia tuotteita ja palveluita asiakkaille, joka helpottaa
taten asiakkaan paatdksentekoa. Yritykset tuottavat siis toisilleen lisdarvoa palveluineen ja tayden-

tavat toistensa valikoimaa.
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3 MATKAILU

Matkailu on matkustamista, jossa ihminen matkustaa pois hormaalista elinymparistostdan. Matkailun
maaritelmalle ei ole maaritelty minimikestoa, mutta maksimissaan matkan pituus voi olla 12 kuu-
kautta, jotta se lasketaan matkailuksi (Verheld 2014, 19). Matkailu koostuu kolmesta erilaisesta teki-
jasta: tyéntévoimasta, joka sisdltaa lahtéalueen valmiuksista ja edellytyksista lahtea matkalle, mat-
kailijan omista motiiveista ja kohteen vetovoimatekijdistd. Nama kolme asiaa vaikuttavat asiakkaiden
matkustuspaatoksiin ja nain ollen luovat perustan kysynnalle ja tarjonnalle matkailussa (Lassila
2003, 10).

Matkailun kriteeristd ei tayty, jos ihmiset matkustavat usein samaan kohteeseen, vaikka se sijaitsisi-
kin kaukana normaalista asuinpaikasta. Esimerkiksi saannélliset vierailut kesamokilld tai lomaosak-
keella tekevat siita osan ihmisen normaalia elinpiiria, jolloin matkoja naihin paikkoihin ei lasketa
matkailuksi. (Verhela 2014, 19.)

Matkailu voidaan jaotella kolmeen eri alalajiin: kotimaan matkailuun, maan sisdiseen matkailuun ja
ulkomaanmatkailuun. Kotimaan matkailussa ihmiset matkustavat oman asuinvaltionsa rajojen sisalla,
esimerkiksi tydmatkoilla tai lomamatkoilla. Maan sisaiseen matkailuun lasketaan mukaan maassa
asuvat ihmiset ja ulkomailta tulleet matkailijat, jotka matkustavat vield kohdemaansa sisdlla. Maasta

lahtevdt ja sinne tulevat matkailijat muodostavat yhdessa ulkomaanmatkailun. (Verhela 2014, 19.)

Matkailu voidaan jaotella myds matkustusmotiivien perusteella kahteen eri ryhmdan. Vapaa-ajan
matkailussa ihmisen paamotiivina toimii tarkoitus lahteéd viettamaan vapaa-aikaa pois normaalista
elinymparistdstaan (Verhela 2014, 29). Tydsidonnaisessamatkailussa ihmiset matkustavat erindisten

tyotehtavien ja niiden tehtavien tayttamisen takia (Verhela 2014, 31).

Matkailussa palveluiden kysynta ja tarjonta vaihtelevat paljon riippuen erilaisista tekijoista. Saaolo-
suhteet ovat yksi suurimpia vaihtelun syita ja siksi matkailu onkin hyvin sesonkipainotteinen ala. Ko-
vin kulutuspaine matkailutuotteille syntyy ihmisten lomakausilla ja hiljaisimmillaan kulutuspaine on
lomasesonkien ulkopuolella, varsinkin vapaa-ajan tuotteilla. Yritysten tulee huomioida omassa toi-
minnassaan tallaiset vaihtelut, jotta sesongeista saataisiin kaikki mahdollinen hyoty irti. (Komppula
ja Boxberg 2005, 10-11.)

Opinnaytety6ssa suunniteltava matkailutuote antaa asiakkaille tilaisuuden luoda itselleen uusia ko-
kemuksia, jotka liittyvat vahvasti Itd-Suomen luontoon ja eramaahan. Vastaavia puitteita luontomat-
kailulle on hyvin vaikea I6ytdd muualta Suomesta, varsinkin ndin monimuotoisesti. Nyky-
yhteiskunnassa, jossa melkein kaikki on jo kdden ulottuvilla, voi matkailun kautta paastd kokemaan

asioita normaalista elinymparistdsta poikkeavassa ymparistdssa.
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Lieksan matkailu

Paikallinen matkailunedistémis- ja neuvontayhti6 (Visitkarelia 2016) markkinoi Lieksaa hyvana luon-
tomatkailukohteena. Lieksa tarjoaa matkailijoille jylhid vaaramaisemia Kolilla, sek@ puhdasvetisia jar-
viad ja koskematonta erdmaaluontoa Ruunaan retkeilyalueella ja Patvinsuon kansallispuistossa. Kult-
tuurin nalkadisille matkailijoille Lieksa tarjoaa nahtdvaa ja varsinkin kuultavaa kesaisin Lieksan vaski-
viikkojen aikaan. Vaskiviikkojen aikaan kaupunki tayttyy ympari maailmaa tulevista muusikoista, jot-

ka jarjestavat korkeatasoisia vaskimusiikkia ja viihdyttavia esityksia.

2000 2005 2010 2015
Kotimaiset Yopymiset, Ikm 68178 70168 52819 68144
Saapuneet, lkm 39331 36368 32528 38326
Viipymisaika, wk 1,7 1,9 1,6 1,8
Ulkomaiset Yopymiset, Ikm 8816 12998 9016 11651
Saapuneet, lkm 3396 6337 4812 5091
Viipymisaika, wk 2,6 2,1 1,9 2,3
Aasia YOpymiset, lkm 85 236 361 304
Saapuneet, lkm 47 106 155 211
Viipymisaika, wk 1,8 2,2 2,3 1,4
Vengja YOpymiset, Ikm 3366 3369 3820 4753
Saapuneet, Ikm 722 1018 1662 1678
Viipymisaika, wk 4,7 3,3 2,3 2,8
Saksa Yopymiset, Ikm 1470 2562 1417 2312
Saapuneet, Ikm 770 1231 923 914
Viipymisaika, wk 1,9 2,1 1,5 2,5

Kuvio 1 Matkailijoiden ydpymiset ja saapumiset Lieksassa (mukaillen Visitfinland 2016a)

Tilastopalvelu Rudolfia (Visitfiland 2016b) tutkimalla voidaan todeta Lieksan matkailun pysyneen la-
helld 2000-luvun alkua yopymisten suhteen. Tarkasteluvalin ollessa vuodesta 2000 vuoteen 2016
mahtuu mukaan selkeitd laskukausia, mutta my6s noususuhdanteita. Viimeisimmat tilastot nayttavat
ulkomaalaisten matkailijoiden maaran kasvaneen hieman verrattuna kotimaisiin matkailijoihin 2000-
luvun alusta. Varsinkin Aasiasta saapuneiden matkailijoiden maara on kasvanut huomattavasti vii-

meisten vuosien aikana.

Alueelle tulevista matkailijoista ulkomaalaiset yopyvat kohteessa keskimaaraisesti pidempaan, kuin
kotimaiset matkailijat. Alueella vietetty aika on pysynyt vertailuajankohtana keskiarvollisesti samois-
sa lukemissa kaikilla vertailuryhmilla, pois lukien venaldiset matkailijat, joiden alueella vietetty aika
on tippunut melkein 2 vuorokautta vertailujakson alusta. Vaikka Vengjdlta tulleiden matkailijoiden
viettdma aika on keskiarvollisesti lyhentynytkin vuosien varrella, viettdvat he silti alueella pisimman

ajan tilaston muihin ryhmiin verrattuna. (Visitfinland 2016b.)

Ulkomaalaisista matkailijoista selvasti suurimman ryhman muodostavat venaldiset. Venaldiset yritta-

jat omistavat alueella kiinteist6ja ja alueen sijainti houkuttelee paikalle matkailijoita lyhyen vélimat-
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kan ansiosta. Toinen selvasti erottuva ryhma matkailijoista tulee Saksasta. Yhteensa alueella yopy-
neistd ulkomaalaisista matkailijoista saksalaiset ja venaldiset muodostavat yli puolet. Kuitenkin kas-
vavana ryhmana on viimeisten vuosien aikana alkanut erottua Aasiasta tulevat matkailijat, joiden

maara on kasvanut vuosi vuodelta varsin nopeasti. (Visitfinland 2016b.)

3.2  Eldmysmatkailu

Eldmysmatkailu kaupallisena palveluna on sidoksissa luontoon tai rakennettuun ymparistéon, joka
tukee ohjelmapalvelun kokemuksellista jarjestamista. Elamysmatkailu ja -toiminta voi olla omatoi-
mista, mutta helpointa mukaan paasy on, kun ottaa osaa ohjattuun aktiviteetiin. Kaikessa seikkailu-
ja eldmystoiminnassa tulee ottaa huomioon mahdollisesti tarvittavat luvat ja séadokset. Turvallisuus
on suuri riskitekija, joka tulee ottaa huomioon asianmukaisin varustein ja opastuksin. (Imatran Seu-
dun Kehitysyhtié Oy 2004a.)

Eldmysmatkoja tarjoava yritys voi jarjestaa asiakkailleen ohjattuja palveluita, tai pelkdstaan vali-
nevuokrausta. Valinevuokrauksen yhteydessa ohjelmapalvelun jarjestdjan on kuitenkin osattava
opastaa asiakasta tarvittavin neuvoin ja turvaohjein, jotta palvelu voidaan suorittaa turvallisesti
my6s ilman ohjaajaa. Ohjatuissa aktiviteeteissa yrityksen tulee varmistua siitd, ettd asiakkaita oh-
jaava opas on lapikaynyt kaikki tarvittavat koulutukset, seka kurssit selvitydkseen tydstaan itsenai-
sesti. (Imatran Seudun Kehitysyhtié Oy 2004a.)

Eldmysmatkailussa eroaa massaturismista siing, etta se on pyritty suunnittelemaan vain tiettya asia-
kaskuntaa varten. Myds massaturismi voi olla asiakkaalle eldmyksellista, mutta sen vetovoimatekijat
koskettavat suurempaa joukkoa, kuin varsinaisesti elamysmatkaksi suunniteltu ohjelmapalvelu. Mo-
nesti varsinaiseen elamystuotteeseen yhdistetadn opaspalveluita ja valinevuokrausta, jotta palvelu
saataisiin mahdollisimman monelle asiasta kiinnostuneelle mahdolliseksi. (Saarinen ja Jarviluoma
2002, 18-19.)

Elamys itsessdan voidaan maaritelld voimakkaaksi, muistijdljen jattavaksi, moniaistiseksi ja yksilolli-
sesti koettavaksi kokemukseksi. Tavallisesta kokemuksesta elamyksen erottaa sen emotionaalisuu-
teen pohjautuminen, jokainen ihminen kokee siis eldamyksen eri tavalla. Nama seikat huomioiden yri-
tyksen onkin kdytanndssa mahdotonta luoda elamystuotetta. Yritys pystyy toiminnallaan luomaan
edellytykset toistuvien elamyksien luomiselle, mutta asiakkaan tulee itse kokea ja ndin myds luoda

itse elamys. (Komppula ja Boxberg 2005, 26-30.)

Lieksa tarjoaa matkailijoille mahtavat puitteet elamysmatkailuun. Alueella toimii yrittdjia, jotka ovat
erikoistuneet tuottamaan asiakkailleen erilaisia elamyksia ja irroittamaan heitd arkipaivaisista aska-
reistaan. Monet yrityksistd ovatkin menestyneet hyvin houkutellen luokseen asiakkaita, jotka ovat

kiinnostuneet jostain tietysta tuotteesta, esimerkiksi koskenlaskusta.

Useamman erilaisen elamyksen nitominen yhdeksi paketiksi auttaa tuotteen markkinoinnissa ja se

herattaakin kiinnostusta useammassa asiakasryhmassa. Tuotteen sisdltdessa yhden vahvan veto-
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voimatekijan siitd kiinnostuvat vain tietyt asiakkaat, mutta lisadmalla erilaisia palveluita lopulliseen
tuotteeseen saadaan mahdollinen asiakassegmentti kasvamaan huomattavasti suuremmaksi kuin

yksittaisella palvelulla.

Elamyksia suunnitteltavassa tuotteessa tulee synnyttdmaan useat eri palvelut. Toiset saattavat ko-
kea jo koskemattomassa erdmaamaisemassa oleskelun itselleen virkistdvana ja normaalista poik-
keavaksi. Kuitenkin suurimmat tunteita herattévat kokemukset tulevat olemaan varmasti useimmille
villieldinten tarkkailu kuvauskampasta tai laheltd Venajan rajaa alkava koskenlaskukierros, joka kat-

taa kuusi eri koskea ja useita suvantovaiheita.

Luontomatkailu

Luontomatkailu on kotipaikkakunnan ulkopuolella tapahtuvaa matkailua, jonka tarkoituksena on viet-
taa aikaa luonnossa. Luonnonymparist6 voi olla tdysin koskematonta tai ihmisen muokkaamaa. Yksi
luontomatkailun ominaispiirteista on, ettd se on fyysisesti vaativaa ja haastavaa verrattuna muihin
matkailumuotoihin. (Verhela 2014, 38.)

Luontomatkailu itsesséan on ylakasite, joka pitaa sisalladan monia muita erilaisia matkailumuotoja.
Kasitteena luontomatkailu kasittaa kaikki mahdolliset aktiviteetit, jotka toteutetaan osittain tai koko-
naan luonnossa (Verheld, 2014 38). Luontomatkailu poikkeaa muista matkailumuodoista siing, ettd
luontomatkailussa pyritadn voimakkaasti kestavaan kehitykseen ja yritetadn minimoida alueen va-
hingoittaminen ja rasitus. Luonto toimii luontomatkailussa resurssina ja niinsanottuna raaka-aineena

tuotekehitykselle, joten sen sadilyminen on ensisijaisen tarkedaa (Hemmi 2005, 333).

Luontomatkailua voi olla vaikeaa erottaa massaturismista. Luontomatkailu mielletddn omaksi osa-
alueeksi muusta matkailusta, joka vetoaa vain tietynlaisiin matkailijoihin. Todellisuudessa luontomat-
kailu kasitettd on vaikea rajata, koska monet massaturismiin yhdistettavat matkailumuodot kayttavat

hyvakseen luontoa. (Hall, Mdller ja Saarinen 2009, 131.)

Opinnaytetytn aihe on taysin sidoksissa luonnossa liikkumiseen ja siella ajan viettdmiseen. Kaikki
aktiviteetit, joita matkailutuote pitaa sisalldan tapahtuvat luonnossa, eika niita voisi jarjestaa keino-
tekoisesti muualla. Suorituspaikka houkuttelee siis henkil6itd, jotka haluavat liikkua luonnossa ja

osaavat arvostaa sen kauneutta.

Toimintaymparistona opinndytetydssa suunniteltavassa matkailutuotteessa toimii Lieksassa sijaitse-
vat metsa- ja luontoalueet. Osana matkailutuotetta oleva petoeldinkuvaus sijoittuu Keljanpuron alu-
eelle, jossa on mahdollista tavata useita erilaisia Suomen luontoon kuuluvia villieldimid, esimerkkeina
karhu ja ahma. Toisena suurena luontoalueena toimii Ruunaan retkeilyalue. Ruunaa sijaitsee Keljan-
purolta teitse vain alle 40 kilometrin paassa ja se tarjoaa matkailijoille mahdollisuuden useille erilai-
sille aktiviteeteille koskimaisemassa. Léhella sijaitsee myds Patvinsuon kansallispuisto, joka tarjoaa

mahtavat mahdollisuudet lintujen tarkkailuun.
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3.3.1 Eramaamatkailu

Eramaamatkailu on matkailua, joka tapahtuu kotipaikkakunnan ulkopuolella luonnonymparistossa.
Luonnon lisdksi eramaamatkailuun liittyy erdnkaynti, villieldinten tarkkailua ja marjastusta luontoa
kunnioittaen ja sita vahingoittamatta. Erdmaamatkailu voi olla my6s seikkailumatkailua, jossa mat-
kaan sisaltyy mahdollisuus kokea jannitysta jonkin vaativan lajin muodossa. Seikkailumatkailu antaa
asiakkailleen mahdollisuuden tyydyttaa tarpeensa ottaa riskeja ja kokea jotain uutta ja jannittavaa.
(Verheld 2014, 38-41.)

Eramaamatkailu on nostanut suosiotaan vasta viime vuosikymmenina. Vielda 1700-luvun lopulla era-
maita pidettiin luoltaantyéntavina ja karuina kohteina, jonne ihmisen ei ollut tarkoitus menna. Nykyi-
sin eramaita arvostetaan juuri niiden koskemattoman luonnon ja karujen maisemien takia. Erémaa-

matkailusta on tullut suosittu luontomatkailun muoto. (Hall ym. 2009, 131.)

Opinndytetydn toteutus tulee tayttdmaan erémaamatkailun tunnuspiirteet hyvin selvasti. Asiakkaat
paasevat nakemaan villieldimia niille ominaisessa ja luonnollisessa ymparistdssa taysin vapaina ja vil-
leind. Osittain myds luonnonvoimat valjastetaan asiakkaiden jannitykseen, kun he paasevéat laske-

maan alas Ruunaan koskia.

Alue johon opinnaytetyd tulee sijoittumaan, on aitoa suomalaista erémaata. Toimeksiantajan yritys
on pyrkinyt pitamdan omistamansa maa-alueen mahdollisimman luonnonladheisessa tilassa, vaikka
Iahialueilla tehdaankin hakkuita. Hakkuista huolimatta yrityksen Iaheiset alueet ovat edelleen samas-
sa tilassa, kuin ne olivat ennen metsateollisuuden suurta kasvua. Ruunaan retkeilyalueella puoles-
taan suurinosa alueesta on suojelukohdetta, joten siella on edelleen nahtavissa jo Suomessa harvi-

naisiksi kdyneitd aarnimetsia.

3.3.2 Kalastusmatkailu

Kalastus kaupallisena ohjelmapalveluna tarkoittaa luonnossa tapahtuvan palvelun jarjestamisté asi-
akkaille. Toiminta voi olla ohjattua tai omatoimista, mutta sen tulee tapahtua lupien ja lakien mukai-
sesti luvallisilla vesialueilla. Kalastuspalveluun voidaan my®és lisata muita lisépalveluita asiakkaiden
toiveiden mukaisesti. Esimerkiksi majoituksia, kuljetuksia ja muita palveluja tukemaan ydintuotetta.
(Imatran Seudun Kehitysyhtié Oy 2004b.)

Kalastusmatkailu on erankdyntia ja siina tarkoituksena on saada luonnonvesistdista saalista. Kalas-
tusmatkailu voi siséltda pelkkaa luontokappaleiden tarkkailua ja niiden kayttdytymisen seuraamista
(Verhela 2104, 38.) Kalastusmatkailua on kahta erilaista, toisessa matkan pdatarkoituksena on aktii-
vinen kalastus ja matka kiteytyykin tdman aktiviteetin ympérille. Toinen mahdollisuus on, etta jo en-
tuudestaan luontoon suuntautuvaan matkaan valitaan itselleen lisdksi hieman kalastusta, jolloin kui-

tenkaan matkan padpaino ei ole kalastuksessa. (Imatran Seudun Kehitysyhtio Oy 2004b.)
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Kalastusmatkailussa yleisin muoto on ohjelmapalvelut, joissa opas avustaa asiakkaita ja ryhman ja-
senia kalastuksessa. Kalastuksen lisaksi ydintuotteseen liittyy usein myds muita palveluita, esimer-
kiksi ruokailu ja majoitus. Yksinkertaisimmillaan kalastustuote saattaa olla vain kalastuslupien, ma-

joituksen ja kalastusvalineiden tarjoaminen asiakkaille. (Myllyla ja Laamanen 2004, 59.)

Monipuolinen kalastustuote liséa matkailuyrityksen vetovoimaa ja houkuttelevuutta asiakkaiden sil-
missa. Lisaksi toimivalla kalastustuotteella saadaan yritykselle lisdtuloja hiljaisille kausille, jolloin
muiden tuotteiden kysynta saattaa olla hiljentynyttd. Monet yritykset ostavat palvelut opastettuina,
jolloin valmiin tuotteen kate nousee huomattavasti. Tuotteen suunnittelussa pystytaan laskemaan

kuluja, jos oppaana toimii paikallinen, alueet tunteva opas. (Myllyld ja Laamanen 2004, 59-60.)

Kalastus tulee olemaan tarkeana lisana suunniteltavassa tuotteessa. Paapainona ja elamyksien tuot-
tajana paketissa toimivat luontokuvaus ja koskenlasku, mutta kalastus tuo pakettiin vaihtelua ja lisa-
viihdykettd vapaa-ajalle. Asiakkailla on useita mahdollisuuksia paasta kalastamaan useita eri kalala-

jeja erilaisissa maastoissa.

Asiakkailla on mahdollisuus paasta kalastamaan erdmaajarvelle jo Keljanpuron alueella. Riippuen ka-
lastustavasta on jarvesta mahdollista saada saaliiksi sarkikaloja, mutta tavallisimmat saaliskalat ovat
ahven ja hauki. Kuitenkin todenndkdisinta on, ettd kalastus tulee ajankohtaiseksi vasta Ruunaalla.

Ruunaan koskiin istutetaan aktiivisesti kirjolohta ja taimenta Metsahallituksen toimesta. Luonnonmu-
kaisena vesistossa esiintyy myds taimenta, kuhaa, haukea, ahventa ja harjusta. Koskille padsee hel-

posti kalastamaan niin rannalta kuin soutamallakin.

3.4 Matkailutuote

Verheld ja Lackman (2003, 15) toteavat matkailutuoteen olevan laaja kokonaisuus, joka muodostuu
useista erilaisista palveluista. Matkailijan nakékulmasta ja kokemusmaailmasta katsottuna matkailu-
tuote alkaa jo matkan suunnittelusta ja paattyy vasta kotiin paluuseen. Matkailutuotetta, joka sisal-
taa useita erilaisia palveluita ja matkailun elementteja kutsutaan usein paketiksi, josta tulee termi
pakettimatka. Matkailutuotteen maaritelma voi vaihdella riippuen siita, kenelta siitéa kysytaan. Mat-
kailupalveluiden tuottajalle matkailutuote on yksi osa tai kokonaisuus matkasta, mutta asiakkaalle

matkailutuote kasittéa kaiken matkalla tapahtuvan.

Matkailutuotteen perustana on aina yrityksen tarjoama ydintuote tai -palvelu. Se voi olla jokin hyvin-
kin arkipdivdinen asia, joka kuitenkin on tarpeellinen ja sille on kysyntaa asiakkaiden keskuudessa.
Yrityksen tarkoituksena on erottua muista saman palvelun tarjoajista tarjoamalla oman ydintuot-
teensa lisaksi muita tukipalveluita, jotka tuovat asiakkaan ostamalle ydintuotteelle lisdarvoa. Usein
ydintuote ja siihen lisatyt tukipalvelut eivat silti yksin riitd saamaan asiakasta vakuuttuneeksi teke-
maan ostopaatdstadn. Talldin yrityksen fyysinen sijainti ja se kuinka helppoa asiakkaan on toimia
yrityksen kanssa vuorovaikutuksessa voivat auttaa lopullisen paatdksen syntymisessa. (Komppula ja
Boxberg 2005).
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Matkailupalvelu on asiakkaan ostettavissa oleva aineellinen tai aineeton tuote tai hyddyke. Aineelli-
nen palvelu voi tarkoittaa esimerkiksi valinevuokrausta, majoitusta tai tiloja joissa matkailutuotetta
paastaan harjoittamaan. Aineettomia matkailupalveluita ovat esimerkiksi yritysten tai organisaatioi-
den tarjoamat opastukset ja ohjeistukset. Matkailutuote sisaltaa siis kaikki yksittaiset matkailupalve-
lut, aineelliset ja aineettomat, joita asiakas kokee matkansa aikana. (Borg, Kivi ja Partti 2002, 122.)
Kuviossa 2 havainnollistetaan matkailutuotteeseen liittyvien palveluiden suhteita toisiinsa, seka nii-
den kerroksellisuutta.

Laajennettu tuote

Fyysinen ymparistd

Tuotteen

saavutettavuus Vuorovaikutus

Asiakkaan osallistuminen

Kuvio 2. Kerroksinen matkailutuote palvelutuotteen nakdkulmasta (mukaillen Komppula ja Boxberg
2005, 14)

Matkailun ohjelmapalveluiden maaritelmasta on useita erilaisia tulkintoja. Yksi tulkinnoista tulee
Kauppa- ja teollisuusministeriolta, jossa todetaan ohjelmapalvelun olevan aktiviteetti, joka liittyy
toiminnallisesti osaksi matkailutuotetta. Hyvin usein ohjelmapalvelut ovat luontoon sijoittuvia ohjat-
tuja aktiviteetteja, kuten koskenlasku tai ohjattu patikointiretki (Verhela 2007,16). Laajasti kuvailtu-
na matkailussa ohjelmapalvelu voidaankin maaritella sellaiseksi osaksi matkailutuotetta jotka tuotta-
vat asiakkaalle elamyksia, pois lukien majoitus-, ruokailu ja kuljetusjarjestelyt (Verheld ja Lackman
2003).

Matkailutuotetta voidaan tarkastella sen elementtien lisdksi my®s paikkaan perustuvana tuotteena.
Matkailun perusmadritelmadssa todetaan matkailun tarkoittavan matkustamista oman normaalin
elinymparisténsa ulkopuolelle, jolloin kaikki matkailutuotteidenkin tulee sijaita asiakkaan normaalin
elinymparistén ulkopuolella. Paikka voi maaritelmana olla hyvinkin laaja, esimerkiksi kokonainen
maa, mutta usein yritysten tarjoamat tuotteet ovat sidottuja tarkemmin rajattuihin alueisiin (Komp-

pula ja Boxberg 2005.)



17 (41)

Valinnan vapaus

Vieraanvaraisuus

Palvelut

Paikka

Kuvio 3. Paikkaan perustuva tuote matkailutuotteena (mukaillen Komppula ja Boxberg 2005, 15)

Pelkka paikka ei yleensa riita kuitenkaan houkuttele asiakkaita matkustamaan alueelle. Alueelle tar-
vitaan edes jonkin asteista palvelutarjontaa, joka herattaa asiakkaiden mielenkiinnon (Kuvio 3).
Myds alueen vieraanvaraisuus vaikuttaa usein asiakkaiden ostopaattkseen. Vieraanvaraisuutena voi-
daan pitda laajassa mittakaavassa paikallisen vaestén suhtautumista matkailijoihin tai vain ja ainoas-
taan yhden alueella toimivan yrityksen henkilékunnan palveluhalukkuutta ja -asennetta. (Komppula
ja Boxberg 2005, 15-16.)

Kuviossa 3 mainittu valinnan vapaus tarkoittaa yksinkertaisesti asiakkaan vapautta valita itselleen
miellyttavia vaihtoehtoja alueella olevasta palvelutarjonnasta. Tietenkin valinnanvapaus on hieman
rajoittuneempi pakettimatkoilla, kuin itsendisesti suunnitellulla vapaa-ajan matkalla. Asiakkaan omal-
la osallistumisella puolestaan tarkoitetaan sita, miten paljon palvelun tarjoajan tarvitsee todellisuu-
dessa olla mukana luomassa matkailijan kokemaa elamysta. Palvelun tarjoajan rooli riippuu asiak-
kaan omasta halukkuudesta ja tarjottavan palvelun haasteellisuudesta. Joillekin asiakkaille riittda se,
ettd tarjolla on perusedellytykset palvelun toteuttamiseen ja jotkin tarvitsevat ohjausta ja opastusta

palvelun kaikissa eri vaiheissa. (Komppula ja Boxberg 2005, 16.)

Suunnittelemaani matkailutuotetta voidaan hyvin kutsua pakettimatkaksi. Se sisaltad erilaisia ohjel-
mapalveluita kahdelta eri tuottajalta. Paketin ideana on saada esiteltyd laajasti asiakkaille alueen
mahdollinen tarjonta ja potentiaali, toisaalta taas tuotteen tarkoitus on osoittaa alueella toimiville

yrittdjille yhdessa tydskentelyn mahdollisuudet ja hyddyt.

Tuote tulee olemaan helposti muokattavissa oleva, jotta sitd pystytdan raataléimaan asiakasryhmien
toiveiden mukaiseksi. Kun asiakas paasee mukaan lopputuotteen suunnitteluun sitouttaa se parem-
min asiakasta matkaan, seka helpottaa huomattavasti positiivisen mielikuvan jattamista asiakkaalle.
Yritysten on paljon helpompi vastata asiakkaan odotuksiin ja toiveisiin, kun asiakas on tuonut ne jul-

ki jo ennen paikalle saapumista.
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4 MATKAILUTUOTTEEN SUUNNITTELU

Matkailutuotteen ideoinnissa kannattaa ottaa huomioon jo se, etta kyseessa tulee olemaan aineeton
palvelutuote. Aineettoman palvelutuotteen suunnittelussa tulee huomioida tuotteen kulutus, joka ta-
pahtuu samaan aikaan, kuin sita tuotetaan. Tama luo uusia muuttujia tuotteeseen, jotka vaikuttavat
asiakaskokemuksiin, verrattuna aineelliseen tuotteeseen. Muuttujia pystytdaan ennaltaehkdisemaan
tiettyyn pisteeseen asti matkan jarjestdjan toimesta, mutta jotkin asioista ovat ennalta-
arvaamattomissa, esimerkiksi saa. Palveluun liittyvat asiat voidaan kokea eri tavoin, jotka vaikutta-

vat lopulta asiakkaan kokonaiskuvaan tuotteesta. (Komppula ja Boxberg 2005, 10-11.)

Matkailualalla palveluntuottajilla on usein hyvin selvasti maaritellyt toiminta-ajatukset ja liikeideat.
Nailla maaritelmilld pystytaan osoittamaan, millaisia asiakkaita yritykselld on tarkoitus lahestya ja
millaista lisdarvoa yritys pyrkii tuottamaan ydintuotteelleen. Yksittdiseen matkailutuotteeseen saa-
daan vaihtelua, kun siihen lisdtdan toisen palveluntuottajan tarjoama palvelu, joka poikkeaa alkupe-
raisesta ydintuotteesta. Nain saadaan muodostumaan kokonaismatkailutuote samalla tuottaen lisa-

arvoa useampien yksityisten yrittdjien omille palveluille. (Komppula ja Boxberg 2005, 13.)

Yrityksen liikeidea maarittelee yrityksen ydinliikeidean ja siten ydintuotteen. Ydintuotteeseen voi-
daan liittda muita tuotteita, jotka tukevat alkuperadista ydintuotetta. Yhdella yrityksellad voi kuitenkin
olla useita eri liikeideoita erilaisille ydintuotteille, koska varsinkin matkailualalla kaikki palvelut eivat
ole toteutuskelpoisia ympari vuoden. Vaikka yritykselld voikin olla useita erilaisia ydintuotteita ja lii-
keideoita kannattaa niiden lukumaaraa kuitenkin harkita tarkkaan. Yrityksen tulee pitaa ylla hyvaa
laatutasoa, joka muuttuu usein sitd vaikeammaksi mitd useampia tuotteita ja palveluita yritys tarjo-
aa. Asiakkaille pystytdan kuitenkin tarjoamaan kattava kokonaispalvelu ottamalla mukaan tuotanto-
prosessiin muita yrityksia, jotka pystyvat tarjoamaan omia ydintuotteitaan kokonaispakettiin.

(Komppula ja Boxberg, 2005.)

Asiakaslaht6isen matkailutuotteen ideoinnin perustana on aina markkinoilla huomattu kysynta ja po-
tenttiaali tiettya tuotetta kohtaan. Tuotetta lahdetdan kehittdmadn ja suunnittelemaan tarkoituksena
tayttdad tuo nimenomainen tarve asiakkailta. Tallaisessa lahestymistavassa on tarkeaa, ettd yritys tai
yritykset pystyvat tarkasti maarittelemadn millaista tarvetta ja kysyntaa he lahtevat tyydyttamdan.
Asiakasryhma on hyva rajata tarkasti, jotta pystytadn paattdmaan sopivimmat tuotteen jakelukana-
vat ja markkinointikeinot. (Tonder 2013, 12-13.)

Komppula ja Boxberg (2005, 21-24) toteavat, ettd matkailuyritys voi kdytdnnossa ainoastaan luoda
valttdmattomat edellytykset matkailutuotteen syntymiselle, ei itse tuotetta joka on jokaisen asiak-
kaan oma subjektiivinen kokemus. Nama edella mainitut valttamattémat edellytykset voidaankin ja-
kaa kolmeen eri osatekijaan (Kuvio 4): palvelukonsepti, palveluprosessi ja palvelujarjestelma. Palve-
lukonsepti tarkoittaa ideaa, joka on muodostunut asiakkaan tarpeista. Palveluprosessi puolestaan
tarkoittaa tarvittavia toimintoja, jotka moitteettomasti toimiessaan mahdollistavat palvelun toteutuk-

sen ja palvelujarjestelma pitaa sisalladn tarvittavat resurssit, jotta kyseinen palvelu pystytaan toteut-
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tamaan. Naiden kolmen osatekijan myotavaikutuksesta asiakkaalle syntyy lopullinen kokemus mat-

kailutuotteesta, kun han padsee osaksi tuotantoprosessia palvelussa.

Palvelujarjestelma

Palveluprosessi Ulkoiset resurssit:
Sisdiset resurssit:

-Yhteistydkumppanit

-Henkilgsta .
Palvelukonsepti _Paikka

-Ohjaus Asiakkaalle: Palvelun

_Palvelun tuottajalle: -Vilineet jne.

ko -ldea joka perustuu “Moduulit

at! asiakkaan tarpeisiin siits,
o2 millaista arvoa tavoitellaan -Tuotanto /
kulutus kaaviot
-Asiakkaan saama arvo
Imago

Toiminta-ajatus

Vieraanvaraisuus

Kuvio 4. Vélttamattdmat edellytykset asiakaslahtdisessa matkailutuotteessa (mukaillen Komppula ja
Boxberg 2005, 24)

4.1 Idean tuotteistaminen ja tuotteen segmentointi

Tuotteistamisen ldhtokohtana on saada liikeideasta myytava ja markkinoitava tuote. Tahan paas-
tadankin kehittdmalla ideaa, arvioimalla sita ja tuotantoprosessia toteuttamalla. Liikeidean kehittdmi-
nen voidaan jakaa kahteen eri vaiheeseen, jotka ovat myynnin edistéminen ja tuotannon kehittami-
nen. Kuviossa 5 ndytetdadn mita eri vaiheita ja tydkaluja yrityksilld on oman liikeideansa tuotteistami-
sessa.

Prosessin
vaiheet
Innovaatio
-prosessi

Kuvio 5. Tuotteistamisessa kaytettavat vaiheet, prosessit ja tydkalut (mukaillen Tonder 2013, 12)
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Ennen uuden liikeidean kehittamista ja keksimista tulee yrityksen ensin tarkkailla hieman markkinoi-
ta. Markkinoita pystytaan tutkimaan myds ilman kalliita tutkimuksia, jo pelkka asiakkaiden toiveiden
kuuntelu voi synnyttda uusia ideoita palveluille ja tuotteille. Jotta yritys voisi luoda todellisesti asia-

kaslahtdisen palvelun, jonka tuotteistaa on ensin I0ydettdva markkinoilta kyseiselle tuotteelle tarve.
Varsinkin matkailualalla asiakkaiden kulutustottumukset muuttuvat nopeasti, joten uusille ideoille ja

tuotteille on hyvin tilaa ja niiden menestymismahdollisuudetkin ovat verrattain hyvat. (Tonder 2013.)

Tonderin (2013, 40) mukaan idean keksimisen jalkeen yrityksen kannattaa keskittya sopivan asia-
kasryhman léytamiseen ja sen maarittelemiseen markkinoilta. Markkinoita tutkiessa kaikista hyddylli-
sin keino on yrityksen tehda tarvittava tutkimus itse, talldin valtytdan mahdollisilta sekaannuksilta ja
yritys saa kaiken tutkimuksen tuottaman materiaalin kayttéonsa. Yrityksen kaipaamat tulokset po-
tentiaalisista asiakkaista saadaan yleensa helposti kerdttya kyselemalla nykyisiltd asiakkailta heidan
toiveitaan ja tarpeitaan. Myds asiakkaiden kayttdytymisté seuraamalla yritys saa itselleen kayttéonsa

tarpeellista tietoa uusien tuotteiden kehittelya varten.

Yrityksen tunnistettua markkinoilla oleva potentiaali uuden tuotteen luomiselle tulee sen miettia,
kuinka helposti toteutettavissa oleva tuote on. Jos tuote on helppo tuottaa niin yritykselle kuin mah-
dolliselle asiakkaallekin, ovat Iahtékohdat uuden tuotteen luomiselle huonot. Tuotteen tulisi olla
haastava yksittaiselle henkildlle tuottaa, mutta alueella toimivalle yritykselle helpompi toteuttaa pe-
rustuen kokemukseen ja alan osaamiseen. Yritys voi ldhted toteuttamaan itselleen haasteellisempia
tuotteita, jos markkinoilla on tarpeeksi kiinnostuneita asiakkaita kyseiselle tuotteelle. Se vaatii yrityk-
seltd enemman ponnistuksia, mutta samalla luo asiakkaille lisdarvoa ja siten myds kysyntda. (Tonder
2013, 41-42.)

Kun yritys on saanut kerattya tarpeeksi tietoa markkinoista, jotta idean tuotteistaminen on ajankoh-
taista ja se on madritellyt itselleen laajan asiakasryhman, tulee segmentoinnin aika. Asiakassegmen-
tointi tarkoittaa asiakkaiden jakamista samanlaisiin, mutta keskendén erilaisiin ryhmiin. Segmentointi
mahdollistaa yritykselle tuotteiden ja markkinointitapojen muokkaamisen kullekin segmentille sopi-
vaksi ja houkuttelevaksi. Segmentit pystytadn maarittelemaan yrityksen asiakkaiden kuluttajakayt-
taytymisen perusteella, nain tehtyna markkinointi ja tuotteistaminen saadaan taloudellisesti kannat-
tavammaksi. (Tonder 2013, 43.)

Asiakassegmenttien mukaan yritys pystyy madarittelemaan tarkasti kannattavimmat jakelukanavat
seka asiakaslupaukset, jotka vetoavat juuri tiettyyn segmenttiin. Asiakaslupaus on yrityksen luoma
arvolause, joka vastaa markkinoilla olevien asiakkaiden tarpeeseen ja tyydyttaa heidan kaipaamansa
lisdarvon. Asiakaslupaus on siis tietylle segmentille suunnattu lupaus joka tuottaa niin suuren veto-
voimatekijan, etta se houkuttelee useita kyseiseen segmenttiin kuuluvia asiakkaita ostamaan tuotet-
ta. (Tonder 2013.)

Asiakaslupauksen on hyva olla hieman yliampuva, jotta se saavuttaa varmasti kiinnostuksen kaikissa
sen segmentin asiakkaissa. Lupaus itsessdan voi olla lyhyt iskulause tai muutamia virkkeita sisdltava

pieni puhuttelu, mutta tarkeinta on herattaa kiinnostus asiakkaissa. Asiakaslupauksessa kannattaa
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yrityksen tuoda selvasti esille, miksi juuri kyseisen yrityksen tuote kannattaisi valita muiden kilpaili-

joiden tarjoamien tuotteiden sijasta. (Parantainen 2007, 164-169.)

Asiakassegmentteja opinnaytetydssa suunniteltavalla tuotteella on useita. Tarkeimpina voidaan mai-
nita kaksi selvasti toisistaan erottuvaa kokonaisuutta. Asiakassegmenttien valinnan perustan nake-

mykselleni siita, millaisia asiakkaita jo nykyisin markkinoilla olevat vastaavat tuotteet houkuttelevat.
Nakemykseni perustana kaytdn alueella toimivien matkailualan yritysten tyontekijéiden kertomuksia,

seka toimeksiantajani haastattelua.

Ensimmainen asiakassegmentti koostuu kotimaisista matkailijoista. Suomessa luonto kiinnostaa mat-
kailukohteena, siitd hyvana todisteena on kansallispuistojen vuosittaiset kavijamaarat. Lieksa tarjo-
aakin mahtavat puitteet luontomatkailulle, jotka hakevat samalla eldmyksia erilaisesta ymparistosta.
Kotimaisten matkailijoiden ikdhaarukaksi tuotteelle sopii parhaiten 30-50-vuotta. Tuote sisaltéa niin
arjesta irtoutumista rentoutumisen ja hiljaisuuden avulla, jota jo hieman varttuneempaan ikdan eh-
tineet osaavat arvostaa nuoria paremmin. Kuitenkin tuotteessa on fyysisesti vaativia osuuksia, jotka

poissulkevat selvasti ikdantyneemman vaeston.

Toinen suuri asiakasryhma tulee ulkomailta ja varsinkin Keski-Euroopasta. Saksalaiset matkailijat
ovat varsinkin kovasti kiinnostuneita Suomesta ja Suomen luonnosta. Tydskennellessani Kuopion
Seikkailukeskuksella yhden kesdsesongin ajan huomasin suuren osan ulkomaalaisista matkailijoista
tulevan Saksasta ja sitéd ymparéiviltéd saksankielisilta alueilta. Ulkomailta tulevat matkailijat ovat ta-
vallisesti valmiita kdyttdmaan rahaa tuotteisiin huomattavasti enemman kuin kotimaiset matkailijat,

joten myodskaan tuotteen hieman korkeampi hintataso ei ole osallistumisen esteena.

Tuotetta pystytaan kuitenkin raataldimaan erilaiseksi aina asiakassegmentin tarpeiden mukaan. Nain
ollen uusia asiakasryhmia pystytdan saamaan houkuteltua kuluttamaan tuotetta. Tarkein vaatimus
asiakkailta kuitenkin on luonnon ja siella liikkumisen arvostaminen, joka rajaa hieman potentiaalisten

asiakkaiden valintaa.

Riskit ja niiden tunnistaminen

Matkailualalla toimivan yrityksen tulee ottaa huomioon useita erilaisia riskeja. Riskit eivat liity pelkds-
taan taloudelliseen padomaan vaan myds henkildstoodn ja tuotettuihin palveluihin. Riskien tiedosta-
minen ja niihin varautuminen ovatkin keskeisia osia yrityksen tuotesuunnittelussa ja yritystoiminnan
kehityksessa. Ennakoimalla ja tiedostamalla mahdolliset riskit yritys antaa luotettavan ja turvallisen
kuvan itsestaan niin asiakkaille, kuin mahdollisille sidosryhmilleenkin. (Pesonen, Ménkkdnen ja Hok-
kanen 2000, 70.)

Henkildstoriskit ovat matkailualalla ovat yksi suuri riskitekija. Henkilostéon kohdistuvat onnettomuu-
det tai sairastapaukset voivat tuottaa yritykselle huomattaviakin taloudellisia tappioita, varsinkin jos

niihin ei ole varauduttu ennakolta. Yrityksen tarjoamat tuotteet voivat vaatia henkilékunnalta eri-



22 (41)

koisosaamista, jolloin tuuraajien I6ytédminen voi olla hyvinkin hankalaa, jos yrittajalla ei ole entuu-
destaan tietoa saatavilla olevista osaavista tuuraajista. Osaamaton tyontekija voi aiheuttaa asiakkail-
le vaaratilanteita tai huonolla ammattitaidollaan vahingoittaa yrityksen imagoa asiakkaiden keskuu-
dessa. (Pesonen, Ménkkonen ja Hokkanen 2000, 71-72.)

Matkailualalla on useampia taloudellisia riskeja, kuin useilla muilla yritystoiminnan aloilla. Matkailussa
on useita sellaisia ennalta arvaamattomia tekijoita, jotka vaikuttavat yrityksen menestykseen, esi-
merkiksi sadolosuhteet tai poliittiset epavakaudet. Yritys jonka ydintuotteet sijoittuvat vahvasti vain
yhteen sesonkiin saattaa kokea suuriakin tappioita, esimerkiksi sateisen kesan vuoksi. Matkailussa
onkin erityisen tarkeaa yritykselle budjetoida toimintansa ja hinnoitella tuotteensa myos tarjouksien

aikana kannattaviksi. (Pesonen, Monkkonen ja Hokkanen 2000, 72.)

Yritystoiminnassa on olemassa tietysti riskejd, jotka eivat ole suoraan kohdentuneita omaan yritys-
toimintaan tai tuotteisiin. Riskit syntyvatkin yhteistydkumppaneiden, organisaatioiden ja sidosrymien
kautta. Nopeat muutokset ndissé suhteissa saattavat johtaa pahimmassa tapauksessa jopa yrityksen
toimintakyvyn menetykseen ja siten konkurssiin. Naiden riskien ennakoimiseksi ja valttamiseksi yri-
tyksen kannattaakin paneutua huolella yhteistydsopimuksiin ja maaritella jo sielld miten mahdollisis-
sa ongelmatilanteissa toimitaan ja millaisia korvauksia kenenkin on mahdollista saada. (Pesonen,
Moénkkénen ja Hokkanen 2000, 72-73.)

Matkailutuote itsessadn sisaltaa riski- ja turvallisuustekijoita jotka yrityksen tulee ottaa huomioon jo
suunnitteluvaiheessa. Yritykselld on ndiden seikkojen havainnoimiseksi kdaytéssa monia erilaisia ty6-
kaluja. Esimerkiksi suunnitteilla olevan tuotteen blueprinttaus, jossa tuote puretaan pienempiin osiin.
Pienemmissa osissa tuotetta on helpompi analysoida ja samalla havaita mahdolliset riskitekijat.
(Verheld 2007, 38.)

Blueprinttaus auttaa yritystd huomioimaan riskit toiminnoissaan. Kuitenkin riskien tiedostamisen li-
saksi yrityksen on hyva arvioida mahdollisten riskien todennakdisyys ja niiden vakavuus. Tassa hy6-
dyllisena tytkaluna toimii riskianalyysi. Riskianalyysissa yritys listaa kaikki tuotteeseen sisaltyvat ris-
kit, niiden todennakdisyyden ja miten vakavia ne ovat. Analyysissa kdytetdan molempien kategorioi-
den arvioinnissa numeroasteikkoa 1-3, jossa 1 tarkoittaa pienta riskid ja 3 suurta, ndiden yhteenlas-
kettu tulos madrittelee riskin tason ja ndin ollen tarkeyden. Riskianalyysiin on hyva sisallyttda pelk-
kien arvioiden lisdksi myds menetelmat ennaltaehkaista tai hoitaa mahdollista onnettomuutta tai ta-
paturmaa. (Verhela 2007, 40-42.)

Vaikka riskien hallinta olisikin yrityksessa huipussaan on vaistématontd, etta joskus sattuu vahinkoja.
Onnettomuuksien sattuessa onkin ensisijaisen tarkead, etta yrityksen henkilokunta on valmistautu-

nut mahdollisiin tilanteisiin asianmukaisin kurssein ja koulutuksin. Yrityksen omistajalla on vastuu sii-
ta, ettd kaikki hanen alaisensa ovat suorittaneet vaadittavat pelastuskurssit ja -koulutukset opaskou-

lutuksien lisaksi, joita tarjottavat aktiviteetit vaativat. (Verhela 2007.)
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Suunniteltavan tuotteen taloudelliset riskit ovat yrittdjille kohtuullisen pienet. Tuote perustuu jo ole-
massa olevien yksittdisten tuotteitten yhdistelyyn, joten suunniteltavan tuotteen tuottajien ei tarvitse
enaa erikseen lahted sijoittamaan suuria summia rahaa toteutukseen. Markkinointi vie tietysti re-
sursseja, mutta siinakin on hyva hyddyntaa yritysten jo olemassa olevaa asiakaskuntaa ja markki-

nointikanavia, jolloin myds riskit pienenevat.

Itse opinnaytetydssa suunniteltu matkailutuote pitaa sisassaan turvallisuusriskeja, jotka on hyva
huomioida. Tuotteen toteutuksessa mukana olevilla oppailla tulee tietysti olla kaikki viranomaisten
maarittelemat turvallisuuskurssit ja koulutukset suorittettuina ennen toteutuksen alkamista. Ammat-
titaitoiset oppaat pystyvat jo toiminnallaan ennaltaehkadisemaan suurimmat riskitekijat ja osaavat

toimia tilanteen mukaan, jos asiakkaille tapahtuu jotain.

Koska kokonaistuote koostuu suurimmalta osalta jo olemassa olevista tuotteista, pystytéan siihen
soveltamaan jo yrityksilta [6ytyvia turvallisuussuunnitelmia. Tietysti tuotteelle tulee tehda uusi ja yh-
teinen suunnitelma yhdessa kaikkien tuotteen toteuttamiseen liittyvien yritysten kanssa, kun tuote
on saatu tarkasti maariteltya. Turvallisuussuunnitelma tulee muuttumaan, kun tuotetta raataléidaan

asiakastoiveiden mukaan.

Riski Todenndkoisyys Vakavuus Toimenpiteet
(1-3) (1-3)

Sairaskohtaus 1 2-3 Oppaalla suoritettu EA-
kurssit ja ensiapulaukku
mukana.

Nyrjahdykset, haa- 2-3 1 Asiakkailla asianmukaiset

vat, hiertymit yms. varusteet ja vélineet.

Oppaalla tarvittavat
ensiapuvalineet.
Allergiset reaktiot, 1 1-3 Asiakkaat ja tuottajat
kyyn puremat tietoisia allergioista.
Kyypakkaus ja adrenalii-
nikyna oppaalla mukana.
Nestehukka 1 1-2 Asiakkailla mukana nes-
tettd. Oppaalla varuilta

lisdvetta.
Vedenvaraan jou- 1-2 2-3 Asiakkailla on tarvittavat
tuminen turvavarusteet, eli kel-

luntahaalarit tai ainakin
pelastusliivit. Aluksessa
tarvittavat kiinnitystoi-
menpiteet.
Paahan kohdistuvat 1 2-3 Asianmukaiset turvalli-
vammat suusvalineet, eli kypara.
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Eldimen hyokkadys 1 2-3 Asiakkaiden kanssa
kayty lapi tilanteessa
toimiminen. Kuvaus-
kopissa sisélld pysymi-
nen. Turvallisuusohjei-

den noudattaminen.

Kuvio 6 Esimerkki eramatkailutuotteen riskianalyysista (mukaillen Verhela 2007.)

4.3  Tuotteen markkinointi

Tuotteen markkinoinnin suunnittelu alkaa strategian suunnittelemisella. Markkinointistrategiassa
maaritetadn paamaarat, joihin tuotteella pyritdan ja siihen mita yritys tulee saavuttamaan noiden
paamaadrien tayttyessa. Yrityksen térkeimpana tydkaluna markkinoinnissa toimii markkinointiviestin-
ta. Viestintd ei kata pelkastdan maksullisia mainoksia vaan myos yrityksen itsensa tekemaa myynti-

tyota suorasti ja valikasien kautta. (Raatikainen 2008.)

Raatikainen (2008, 135) toteaa markkinoinnin perimmaisen tarkoituksen olevan saada asiakas tie-
toiseksi ja kiinnostuneeksi tuotteesta. Onnistuneena markkinointina voidaan pitda, jos asiakas kokee
tarvitsevansa tuotetta ja sen tayttdvan hanen arvovaatimuksensa. Yrityksen markkinointiviestintd on
onnistunutta, jos se tukee ndiden padamaarien saavuttamista. Yrityksen omat tydntekijat pystyvat
markkinoimaan tuotteita sidosryhmien kautta tai suoraan asiakkailleen heidan kuluttaessa vastaavia
tuotteita.

Yrityksen tuotetta voidaan markkinoida useilla erilaisilla keinoilla. Aina yritys ei itse pysty edes vai-
kuttamaan siihen, millaisen kuvan tuote tai itse yritys antaa ihmisille. On olemassa suunnittelema-
tonta viestintad, joka sisadltad mahdollisia asiakkaiden kaymia keskusteluja, vaitteita tai juoruja. Yri-
tyksen onkin ensisijaisen tarkeaa pystya vastaamaan téllaisiin suunnittelemattomissa viestintakei-
noissa leviaviin tarinoihin mahdollisimman nopeasti. My&s tuotteen ja asiakaspalvelijoiden ulkoasu ja
ulkoiset tekijat vaikuttavat tuotteen suunnittelemattomaan markkinointiin ja siita levidvéan sano-
maan. (Raatikainen 2008.)

Matkailuyrityksen tulee tarkastella uusia markkinointikanavia varsinkin silloin, kun se on tuomassa
markkinoille uutta tuotetta tai palvelua ja se etsii sille uutta asiakaskuntaa. Yritykselld on useita eri-
laisia markkinointikanavia kaytettavissaan, riippuen taloudellisista resursseista. Suurimman asiakas-
kunnan yritys voi saavuttaa osallistumalla alueellisen organisaation markkinointiin, mutta se vaatii
naista vaihtoehdoista suurinta rahallista panostusta. Edullisin keino yritykselle on markkinoida tuot-
teitaan yhteistydkumppaneiden ja verkostojen kautta suullisesti, mutta mahdollinen hyéty voi jaada
pieneksi tatad kautta. (Boxberg, Komppula, Korhonen ja Mutka 2001.)

Ensisijaisen tarkeda yritykselle on ymmartda mitd jakelukanavaa kannattaa kayttaa tietyn asiakas-
segmentin tavoittamiseksi. Asiakkaiden segmentointi on hyddyllista juuri markkinoinnin taloudelli-
suuden kasvattamiseksi, koska markkinointiviestinta pystytaan talléin kohdentamaan juuri halutulle

asiakaskunnalle. Jakelukanavien valinnassa yrityksen kannattaa ottaa huomioon kustannustehok-
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kuus. Yrityksen onkin paatettava aina aluksi markkinointistrategiassaan, miten he haluavat paasta

tavoitteeseensa ja mika on siihen parhaiten soveltuvin jakelukanava. (Tonder 2013.)

4.4 Hinnoittelu

Tuotteiden hinnoittelu on yksi tédrkeimmista toimenpiteista yritystoiminnassa ja uusien tuotteiden
luomisessa. Tuotteiden hinta vaikuttaa suoraan siihen, kuinka kannattavaa yritystoiminta on, mutta
silti varsin usein yritykset eivdt paneudu kunnolla hinnoitteluprosessiin. Matkailutuotteita hinnoitel-
lessa kannattaa yrityksen muistaa kyseessa olevan melkein aina aineeton palvelu, jota asiakas ei
paase kokemaan tai testaamaan etukdteen. Hinta toimiikin mittarina tuotteen laadulle asiakkaan va-
lintaprosessissa. Tuotteiden hinnan kannattaakin kuvastaa koko yrityksen imagoa ja mainetta, jotta
yhtendinen kokonaiskuva sailyisi. (Tonder 2013, 88-89.)

Hinnoitteluprosessin alussa yrityksen kannattaa tutkia vallitsevia markkinoita ja siella olevia vastaa-
vanlaisia tuotteita ja palveluita. Markkinoita tutkimalla ja tuotteita vertailemalla yritys pystyy saa-
maan kasityksen siitd, mité asiakkaat ovat valmiita maksamaan vastaavista tuotteista. Yleisen mark-
kinahinnan selvittya on aika laskea tuotteesta koituvat kustannukset yhteen ja se onko kustannuksia
mahdollista laskea jotenkin samalla kuitenkin sailyttéen palvelun laadun. Kun kustannukset ovat pie-
nemmat kuin markkinahinta, on tuotteella mahdollista tehda voittoa yritykselle. Tuotteen lopulliseen
hintaan vaikuttavat myds myyntitavoitteet ja yrityksen tavoittelema kateprosentti. Hinnoittelussa on
hyva muistaa, ettd asiakkaat suhtautuvat huomattavasti paremmin tuotteen hinnan laskuun kuin

nousuun. (Pesonen, Ménkkénen ja Hokkanen 2000, 59.)

Hinnoitellessaan tuotetta yrityksen tdytyy ottaa huomioon tuotteen jakelu- ja markkinointikanavat.
Tuotteella tulisi olla sama hinta asiakkaalle riippumatta siitd, ostaako asiakas tuotteen suoraan sita
tarjoavalta yritykselta vai valittdjan kautta. Jos yritys ulkoistaa tuotteidensa myynnin tulee myyvan
organisaation saada tydstaan myos kaypé korvaus, joka kannattaa ottaa huomioon jo alkuperdisessa
hinnoittelussa. Tuotteen ollessa myynnissa yrityksen ulkopuolisilla agenteilla, tulee yrityksen pyrkia
pitémaan tuotteen markkinahinta samassa koko voimassaolevan sopimuskauden ajan. Markkinoimal-
la tuotteitaan edullisemmalla hinnalla suoraan agenttien hankkimille asiakkaille syyllistyy yritys epa-
reiluun kilpailuun oman yhteistydkumppaninsa kanssa. Tallainen toiminta vaikuttaa negatiivisesti yri-
tyksen omaan imagoon yritysmarkkinoilla ja mahdollisesti tuleviin yhteistydsopimuksiin. (Boxberg
ym. 2001, 135-138.)

Tonder (2013, 90-93) muistuttaa kuitenkin hinnoittelussa olevan ensisijaisen tarkeaa tiedostaa mihin
tuotteella pyritaan. Yritys voi jossain tilanteissa myyda ja markkinoida tuotettaan hinnalla, joka on
pienempi kuin tuotantokustannukset. Tarkeinta yritykselle onkin tehda itselleen selkedt tavoitteet,
joita kohti pyritaan ja kayttdmaan tuotteen hinnoittelua apukeinona paastakseen niihin tavoitteisiin.
Hinnotteluprosessin tulisi tukea yrityksen markkinointi- ja tuotekehitysstrategiaa, jotka muovaavat
uusien tuotteiden kehitysta seka yrityksen markkinointia. Tarkeimmat paatokset yritys joutuu hin-
noittelussaan tekemaan sen pyrkiessa laajentamaan markkinaosuuttaan, laajentamaan toimintaansa

uusille markkinoille tai uuden tuotteen lanseerauksessa.
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4.5 Tuotannon kehitys ja laaduntarkkailu

Tuotteen kehityksessa on hyva keskittya markkinoinnin ja myyntikelpoisuuden lisaksi myods tehok-
kaan tuotantoprosessin luomiseen. Tuotantoprosessin tehostamisessa on ensisijaisen tarkeda hah-
mottaa kokonaiskuva kaikista prosessiin liittyvista vaiheista ja tasoista. Blueprinttaus on tahan erit-
tain kateva tyokalu. Blueprintissa tuote avataan pienempiin osioihin, jotka sisaltdvat tiettyyn vaihee-
seen liittyvat toimijoiden ja toimenpiteiden tydjarjestykset, toimintojen ajallinen kesto ja toimijoiden
valinen tiedonkulku. Jos blueprint on tehty huolella ja realistisesti paljastaa, se usein virheita ja

puutteita, jotka ovat konseptointi vaiheessa jadneet huomaamatta. (Tonder 2013, 97.)

Tuotteen blueprint pitaa sisalladn useita eri vaiheita, jotka vaikuttavat lopullisen tuotteen muotoon.
Tarkeintd on kuitenkin tehda selva ero siihen, mitka ovat kuluttajan ja mitka palveluntarjoajan pro-
sessit. Blueprint kuvataan usein kaaviona, jossa kay selvasti esille kaikki tuotteeseen kuuluvat palve-
lun vaiheet kronologisessa jarjestyksessd. Kaaviosta selviaa jokaiselle palvelulle ominainen palvelu-
ymparistd ja siihen liittyvat vaiheet, esimerkiksi kuljetukset. Kaaviossa kannattaa erotella selvasti,
mitkd vaiheet ovat asiakkaalle nakyvia ja mita niihin kuuluu. Nakyvien prosessien liséksi aivan yhta
tarkeitd ovat nakymattdomat, jotka sisaltdvat kaikki tarvittavat valmistelut ja tukitoiminnot, jotta asi-
akkaalle nakyva palvelu kyetdan tuottamaan. (Tonder 2013, 98-101.)

Kun tuote saadaan markkinoille, voidaan sitd tarkkailemalla kerata tarvittavia tietoja asiakkailta
mahdollisille kehitystoimenpiteille. Asiakaskyselyilld yritys voi saada selville uusia kehitysideoita tuot-
teelleen, jotka tulee aina arvioida tapauskohtaisesti ennen kdytantéonpanoa. Kehitystydssa onkin
tarkeda toimia yhteistydssa muiden kumppaneiden ja osastojen kanssa, jotta kehitystyd olisi mah-
dollisimman kattavaa. Jo olemassa olevan tuotteen kehityksessé blueprint-kaavio on hyddyllinen
tyokalu. Kehitysty6ta kannattaa tarkkailla viela sen toteuduttuakin teettdmalla esimerkiksi uusia
asiakastyytyvaisyyskyselyitd, jotta yritys saa selville, onko kehitys onnistunut ja ollut asiakkaiden toi-
veiden mukaista. (Pesonen ym. 2000, 90-92.)

Matkailutuotteen laatu koostuu kahdesta eri osatekijasta: odotetusta laadusta ja koetusta laadusta.
Odotetussa laadussa kasitetaan esimerkiksi yrityksen markkinointi ja imago, yrityksen tarjoama vies-
tintd ja asiakkaan omat tarpeet. Koettu laatu puolestaa sisaltéa laatuarvion siité mitd tuotteessa
konkreettisesti tehdadn ja miten se tehdaan. Matkailutuotteessa asiakas on hyvin usein mukana
myds tuotantoprosessissa, joten tuotteen laatu ei valttdmatta aina ole kiinni pelkastdan palveluntar-
joajasta. Tosin asiakas kokee saavansa tuotteelleen lisdarvoa, kun hanet otetaan mukaan tuotan-
toon ja ndin saattaa kokonaispalvelun laatu noustakin asiakkaan silmissa valmiiksi tuotettua palvelua

korkeammaksi. (Pesonen ym. 2000, 93.)

Palvelun laadun turvaamiseksi ja tuotantoprosessin helpottamiseksi on kaikkien tuotteen toteuttami-
seen osallistuvien tahojen kirjattava tarkeimmat toiminta- ja toteutustavat ylos ja kdyda ne lapi yh-
dessa. Kun tuotteen tuotantoprosessi eri vaiheineen on selkedsti dokumentoitu ja kayty yhdessa Ia-

pi, eri toimijoiden kanssa pystytadn valttymaan mahdollisimman pitkalti erilaisilta ongelmatilanteilta



27 (41)

ja vaarinkasityksiltd. Tallaista dokumentointia kutsutaan vaatimusmaarittelyksi. Vaatimusmaarittely
pitad sisdlldan toimijoiden yhdessa maarittelemat reunaehdot tuotteelle. Selkeasti toteutettu ja do-
kumentoitu vaatimusmaarittely poistaa tuottajilta epdvarmuustekijéitd ja vaikuttaa nain lopullisen
tuotteen laatuun. (Tonder 2013, 103-104.)

Yrityksen tulee vield laatia tydohjeet henkilokunnalleen. Tydohjeiden laatimisessa apuna kannattaa
kayttaa jo aikaisemmin tuotettuja blueprintteja, tuotekortteja seka vaatimusmaarittelyja. Tydohjeen
tarkoitus on tarjota henkilokunnalle selkedt ohjeet ja oppaat tuotteiden toteuttamiseen ja siihen, mi-
ta se vaatii tyontekijalta. Tydohjeiden avulla pystytdaan takaamaan tuotteen tasalaatuisuus, seka va-
hennetdan henkildsidonnaisuutta tuotteessa. Tyéohjeiden tulisi olla tehtavakeskeisia, mutta kuiten-
kin kasittad myds muut prosessin osat, jotta tyontekijat pystyvat hahmottamaan kokonaiskuvan ja
siihen liittyvat tekijat. Hyvin tehdyn ohjeistuksen avulla yrityksen on helpompi korvata esimerkiksi
sairastuneet tydntekijat tai ulkoistaa koko palvelun tuotanto tarvittaessa toiselle yritykselle. (Tonder
2013, 115-116.)
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5 TOIMINNALLINEN OPINNAYTETYO

Toiminnallisen opinnaytetyon perustana on tehda ohjeistus, opastus tai konkreettisesti esiteltava ja
toteutettava tuote tai ohjelma. Opinnaytetytssa tarkastellaan siina tuotettua aineistoa ammatillises-
sa mielessa ja olennaista on osata kirjata tarkastelun tulokset ylos kayttden opittuja viestintdmene-
telmid. Tarkeda opinnaytetydlle on olla kdytdnndnldheinen ja tydelamalahtdinen, sen tulee osoittaa

selvasti opiskelijan alaa koskevia tietoja ja taitoja. (Vilkka ja Airaksinen 2003, 9-10.)

Hyva aihe opinnaytetydlle pohjautuu koulussa opittuihin aiheisiin, ja se antaa samalla my&s mahdol-
lisuuden luoda uusia yhteyksia tyéeldmdan, syventamaan jo olemassa olevia yhteyksia tai auttaa
erikoistumaan johonkin tiettyyn alalla kiehtovaan asiaan. Toiminnallisessa opinndytetydssa opiskelija
tuottaa kaksi erillista lopputuotetta: konkreettisen tuotteen tai opastuksen, seka tuotteeseen tai
opastukseen pdasysta kertovan kirjallisen selonteon. Opiskelijan tulee saavuttaa tydssadn oppilaitok-

sen ennaltamadrittdma laatutaso. (Vilkka ja Airaksinen 2003, 16-19.)

Tassa opinndytetydssa on tarkoituksena kirjoittaa koulussa opittuun teoriaan pohjautuen selostus
siita, millainen matkailussa hyddynnettdva matkailutuote on. Sen jalkeen tydssa suunnitellaan ku-
vaukseen sopiva matkailutuote toimeksiantajan yritykselle. Suunniteltava matkailutuote tulee ole-
maan yksinkertainen ja helposti muokattava asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden mukaan. Lopullinen
tuote toteutetaan yhteistytssa toisen samalla alueella toimivan matkailualan yrityksen kanssa, joten

opinnaytetydssa kasitellddn myds yritysyhteistydn teoriaa.

Opinnaytetytn tavoitteiden ja toiveiden selvittdmiseksi haastateltiin tyén toimeksiantajana olevan
yrityksen omistajaa. Paadyimme ohjaajani kanssa valitsemaan teemahaastattelun tiedonkeruu me-
netelméksi, koska kyseessa on toiminimella toimiva yrittéja, joka on toiminut matkailualalla jo usei-
den vuosikymmenien ajan. Haastattelussa saaduissa vastauksissa kuvastuu selvasti yritystoiminnas-
sa kertyneet kokemukset, ja millaiset toiveet toimeksiantajayrityksella on suunniteltavan matkailu-

tuotteen suhteen.

5.1 Teemahaastattelu

Teemahaastattelu on rakenteeltaan puolistrukturoitu. Tama tarkoittaa sitd, etta haastattelu noudat-
taa tiettyja ohjesdantdja, mutta on vapaampi kuin tdysin strukturoitu haastattelu, jossa jokainen
vastaaja vastaa samoihin kysymyksiin, jotka on esitetty tdysin samassa muodossa. Puolistrukturoitu
haastattelu noudattaa tiettya perusajatusta, mutta haastattelussa esitettavat kysymykset ovat usein
avoimempia, kuin taysin strukturoidussa haastattelussa. Kysymykset kasittelevat usein tiettyja aihe-
piirejd, mutta haastattelija voi haastattelutilanteessa vaihdella niiden sanajarjestysta ja antaa haas-
tateltavan vastata kysymyksiin omin sanoin ilman valmiita vastausvaihtoehtoja. (Hirsjarvi ja Hurme
2000, 47.)

Teemahaastattelu antaa haastattelijalle erindisia vapauksia haastattelun suhteen. Teemahaastattelu

ei ole sidottu kvalitatiiviseen tai kvantitatiiviseen tutkimustapaan, eika siind maaritelld kuinka tarkasti
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aihetta tulee haastattelun aikana kasitelld. Tarkeita haastattelussa on tuoda esille haastateltavan
omat kokemukset ja mielipiteet aiheesta. Mydskdan haastateltavien maaralld ei teemahaastattelussa
ole suurta merkitysta lopputulokseen, koska jokainen yksild kokee asiat eri tavalla. (Hirsjarvi ja
Hurme 2000, 48.)

Hirsjarvi ja Hurme (2000, 47) tuovat esille maaritelmadssdan, etta teemahaastattelun perustana on
selvasti haastattelijan etukdteen maarittelema teema tai teemat. Kysymykset on suunniteltu tuke-
maan tutkittavaa kohdetta teeman sisdltda, mutta ne on jatetty tarpeeksi avoimiksi, jotta jokainen
vastaaja voi tuoda omat ndkemyksensa ja kokemuksensa selvasti esiin. Tarkeimpia piirteita tallaises-
sa haastattelussa onkin tuoda selvasti esille yksildiden mielipiteet ja merkitykset haastattelussa kasi-

teltavista teemoista.

Yhdessa ohjaavan opettajani kanssa paadyimme valitsemaan haastatteluun kolme keskeista teemaa:
Lieksan matkailu, yritysten yhteisty6 ja suunniteltava tuote. Tarkoituksenani oli selvittda toimeksian-
tajayrityksen, T:mi Erd-Eeron, ndkemykset kuhunkin teemaan liittyen. Lieksan matkailussa kasiteltiin
alueen matkailutoimintaa talla hetkella ja sita millaisena toimeksiantajani naki yritystoiminnan kehi-

tysmahdollisuudet. Yhteistytkohdassa tarkoituksenani oli saada selville yritysten yhteistoiminnan ny-
kytilanne, ja millaiset tulevaisuuden tavoitteet yrityksella on yritysyhteistydta koskien. Viimeisen osi-
on ideana oli auttaa minua rajaamaan tyoni suunnitteluprosessia, seka asettamaan selkedt tavoitteet

siitd millaista tuotetta yritys hakee palvelutarjontaansa.

Haastatteluni (liite 1) oli varsin strukturoitu teemahaastattelujen mittapuulla. Jokainen kolmesta eri
teemasta sisdlsi 3-5 pienempda kysymysta, jotka kasittelivdat samaa aihealuetta. Haastattelun kysy-
mykset olivat melko tarkasti maariteltyja, mutta kuitenkin tarpeeksi avoimia, ettd haastateltava pys-
tyi selkedsti tuomaan omat mielipiteensa esille vastauksissaan. Vastauksista kay hyvin selville haas-
tateltavan pitka kokemus alalta, mutta samalla myd6s alueella vallitseva yritysten yhteistydn puutos
tulee esille selvasti. Haastattelu auttoi minua maarittelemaan suunniteltavalle tuotteelle rajat ja vas-

tauksista kavikin selvasti esille alueen vetovoimatekijat, joiden ymparille tuote kannattaa suunnitella.

5.2 Haastattelun tulokset

Tassa kappaleessa puran haastattelun tuotokset tekstiksi aihealueittain. Pyrin haastattelun purkami-
sessa tuomaan esille haastateltavan ndkemykset asioista kdyttden omia sanojani ja satunnaisia si-
taatteja haastattelusta. Tarkoitus ei ole kasitella jokaista haastattelun kysymysta erikseen, vaan ot-
taa kokonaiset aihealueet kerralla kdsiteltavaksi. Kysymykset toki vaikuttavat vastausten purkamisen

jarjestykseen, mutta niita ei otsikoida tekstiin erikseen.

Lieksan matkailua ja sen nykyista tilannetta kysyttdessa kavi selvéksi, etta Lieksassa matkailu poh-
jautuu hyvin vahvasti luontoon ja sen my6ta erilaisiin vuodenaikoihin. Luontomatkailu houkuttelee
alueelle niin kotimaisia matkailijoita eldkeldisista koululaisryhmiin ja kiistaton vetonaula alueella on

melkein kaikkien tuntema Koli.
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Kysyttdessa tarkemmin alueella kulutettavista tuotteista toimeksiantajani kertoi asiakkaiden suosivan
eniten tuotteita, jotka ovat sidonnaisia Lieksaan ja sen tarjoamiin mahdollisuuksiin. Esimerkiksi kos-
kenlasku ja luontokuvaus olivat suosittuja tuotteita alueen tarjonnasta, ja joiden jarjestamiseen on
vaikea l0ytaa sopivia kohteita muualta Suomesta. Toiveina alueen matkailulle haastateltava kertoi
nakyvyyden kasvun myos ulkomaalaisten matkailijoiden parissa. Puitteet ulkomaalaisten matkailijoi-
den houkuttelulle ovat alueella kunnossa, mutta keinot vaativat vield tydstamistd. Alueen kehityksen
haasteille haastateltavan vastaus oli hyvin selkea: "/iikenneyhteydet, majoitus, maan ja maa-alueen

saanti yrityskayttoon'.

Yritysten valista yhteisty6ta ja sen kehittamisideoita kasittelevissa kysymyksissa selvisi, etta alueella
yritysten yhteistyd on hyvin pientd. Ensimmadiseen kysymykseen haastateltavan vastaus oli lyhyt:
"Olen oman onneni seppd matkailussa meidén alueella’. Taman jalkeen vastauksista selvisi, etta
toimeksiantajani yritys tekee yhteisty6ta samalla alalla toimivien yritysten kanssa, mutta yhteisty6-
kumppaneiden toimipaikat sijaitsevat kauempana Lieksasta, varsinkin Kainuussa ja Pohjois-
Suomessa. Kiinnostusta toimeksiantajallani kuitenkin oli yhteistydhon my6s samalla alueella toimi-

vien matkailualan yritysten kanssa, vaikka ne eivdt kuvausalalla toimisikaan.

Yhteistydn eduiksi haastattelun vastauksissa nousi markkinoinnin laajentuminen, seka yrityksien
tuotteille lisaarvon luominen yhteistyén avulla. Eeron mielesta yhteistyd avaisi ovia uusille markkina-
alueille ja toisi tuotteet uusien asiakaskuntien tietoisuuteen. Yritysten yhteisty6é kannattaisi koko-
naisvaltaisesti alueen yritystoimintaa lisadmalla se nakyvyytta niin kotimaassa, kuin ulkomailla. Riskit
pystytdan jakamaan verkostossa kaikkien osallistujien kesken, mika luo kaikille jasenille turvallisuu-

den tunnetta, jonka haastateltava toi positiivisessa mielessa esille haastattelun aikana.

Tuotteen suunnittelua koskevat kysymykset olivat tarkoitettu auttamaan tuotteen suunnitteluproses-
sia ja luomaan kasityksen yrityksen arvomaailmasta, jonka varaan tuleva tuote suunniteltaisiin. Vas-
tauksien perusteella kavi selvaksi, ettd yritys kaipaisi valikoimaansa tuotteen, joka pohjautuu vah-
vasti luontoon ja ottaa huomioon myés lahialueen muut toimijat. Tarkeaa tuotteelta olisi tukea kes-
tadvaa kehitysta luontomatkailussa, ja tuotteen tulisikin olla toteutettu luonnon ehtojen mukaisesti.
Haastattelusta tuli hyvin selville haastateltavan paheksunta luonnon hyvaksikayttéa kohtaan ja sen
kestamaton hyddyntaminen niin matkailussa, kuin muillakin aloilla. Yhteenvetona voisikin sanoa, et-
ta tuotteen tulisi olla mahdollisimman pitkalle kasattu paikallisista tuotteista, mutta sellainen joka ei

kuitenkaan rasita liilkaa alueen luontoa tai ekosysteemia.

Suunniteltavalle tuotteelle asiakaskunnaksi haastateltava toivoisi luontoa arvostavia ja kunnioittavia
asiakkaita ympéri maailmaa. Tarkeaa asiakkaille olisi ymmartaa luonnon haavoittuvaisuus ja siita
johtuva kauneus, ja osata arvostaa sielld esiintyvia nahtdvyyksia kuluttamatta niita liikaa, jotta ne
sailyisivat tuleville sukupolville. Tuotteen tulisi olla helposti saatavilla ja kaikkien erillisten palveluiden
sijainti l1ahella toisiaan helpottaisi logistisia ongelmia. Haastattelun mukaan tallaisten asiakkaiden ta-
voitteluun parhaat kanavat sijaitsevat verkossa, jossa markkinointi on kustannustehokasta, ja erilais-

ten matkailua edistavien jarjestdjen kautta.
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6 MATKAILUTUOTTEEN SUUNNITTELUPROSESSI

Opinndytetydssani suunnittelen toimeksiantajalleni matkailutuotteen, joka toteutetaan yhteistytssa

muiden alueella toimivien yritysten tai yrityksen kanssa. Suunniteltavan tuotteen on tarkoitus perus-
tua vahvasti Lieksassa esiintyvaan luontoon ja sen villieldimiin. Tarkoituksenani on saada suunnitel-
lun tuotteen avulla osoitettua paikallisille yrittdjille verkostotoiminnan hyétyja ja mahdollisuuksia pa-
rantaa siten markkina-asemiaan matkailualalla. Toiveenani olisikin saada tdman opinnaytetyon avul-
la Lieksassa toimivat matkailuyritykset harkitsemaan enemman yhteistydverkostojen muodostamista

ja niissa toimimista, samalla kehittdaen koko alueen matkailua uudelle tasolle.

6.1 Ideointiprosessi

Alkuperdinen idea opinnaytetyoni aiheesta syntyi ollessani tydharjoittelussa Kuopion matkailuneu-
vonnassa. Monet asiakkaat tulivat kyselemaan minulta Itd-Suomessa esiintyvia eramaamatkailukoh-
teita ja mahdollisia vaellusreitteja. Olin yllattynyt siita, miten harva ihminen tiesi Ruunaan tai edes
koko Lieksan olemassaolosta, itselleni néama alueet olivat jo selvidita, koska olen alueelta kotoisin.
Ystdvani, jotka tydskentelivat alueella toimivissa matkailuyrityksissa, kertoivat kuinka innostuneita ja
haltioissaan alueelle tulleet ulkomaalaiset matkailijat olivat alueen luonnosta ja sen tarjoamista nah-

tavyyksista.

Néma asiat kuultuani aloin suunnitella mahdollisuutta Lieksaan suunnatusta luontomatkasta, joka
toisi samalla esille monipuolisesti koko alueen tarjontaa. Olin yhteydessa alueella yrittdjana toimi-
vaan Eero Kortelaiseen, joka omistaa Era-Eero toiminimella toimivan yrityksen, ja kysyin hanelta
mielipidettd toimeksiantajaksi ryhtymisesta opinnaytetyéhdni. Eero oli suostuvainen ja ehdotti mie-
lelldan kuulevansa suunnitelman matkailutuotteesta, joka toteutettaisiin yhteistydssa Ruunaalla toi-
mivan yrityksen kanssa. Ruunaa soveltuu hyvin sopivaksi yhteistydalueeksi laheisen sijantinsa ansi-

osta, joten kuljetuksien jarjestdminen on helpompaa ja nopeampaa.

Alueen suurin ja tunnetuin kohde on tietenkin Koli, mutta halusin opinnaytetydssani esitellda myos
muut Lieksassa sijaitsevat nahtavyydet ja kohteet. Halusin tuoda tuotteessa esille kaksi voimakkaasti
elamyksia tuottavaa ja vetovoimaista palvelua. Villieldimet kuuluvat Suomen luontoon, mutta vain
harvoin ihminen paasee nakemaan varsinkaan suurpetoja luonnontilaisessa ymparistéssaan. Vesi
puolestaan on elementtina jannittava ja herattad useissa ihmisissa hieman pelkoa, koskenlasku saa
adrenaliinin virtaamaan asiakkaan suonissa. Néma kaksi vetovoimaista tekijaa olivat jo alun perin
tydni pohjana ja sain niiden valintaan viela vahvistusta toimeksiantajalleni teettdémasta haastattelus-
ta.

6.2 Tuotteen kuvaus

Suunnittelemani tuote sijoittuu kesasesonkiin, koska se on kysynndltdan suurempi ja helpommin to-
teutettava kuin talvella. Kesalla eldimet liikkkuvat enemman kasvattaen mahdollisuuksia niiden nake-

miseen, ja kosket ovat sulana mahdollistaen niiden laskemisen. Tuotetta voidaan kuitenkin muokata
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sopivaksi talvi-, syksy-, ja kevatsesonkeihin muuttelemalla yksittdisia tai useampia palvelumoduuleita
kokonaistuotteessa. Moduulien muokkaus mahdollistaa tuotteen raatdldinnin ryhman toiveiden mu-

kaan. Kasittelen tdssa kappaleessa vain yhtd mahdollisuutta lopullisesta tuotteesta.

Suunniteltavassa matkailutuotteessa kesto tulee olemaan vajaan viikon, eli noin 5 vuorokautta.
Tuotteen kokonaisaika onkin verrattaen pitkd, mutta osatekijét, jotka muodostavat kokonaistuotteen
ovat yksittdin fyysisesti vaativia. Aktiviteettien jaksottaminen useille eri paiville onkin valttdmatonta,
jotta asiakaskokemus saadaan pysymdaan mahdollisimman positiivisena ja asiakkaat tyytyvaisina.
Useiden erillisten aktiviteettien jarjestdminen saman vuorokauden aikana lyhentaa tuotteen kestoa,
mutta voi samalla vasyttda asiakkaita tarpeettomasti. Tietysti aikataulua voidaan tiukentaa asiakas-

tarpeiden mukaisesti yritysten toimesta.

Tuotteen suunnittelua varten Ruunaalta valittiin esimerkkiyritykseksi Ruunaan Matkailu. Ruunaan
Matkailun tuotevalikoimaan sisaltyy kaikki tarvittavat palvelut ja kalusteet, joita suunniteltava tuote
tarvitsee toteutukseen. Yritys on valittu opinndytetydéhdn tuomaan esimerkin mahdollisesta yhteis-

tyokumppanista toimeksiantajalle lopullisen matkalutuotteen toteutusta varten.

Asiakasryhmien saapuminen Keljanpurolle voidaan jarjestaa kyydityksin Lieksasta, tai asiakkaat voi-
vat saapua paikalle myds omilla autoilla. Léhin lentokenttd sijaitsee Joensuussa, josta paasee linja-
autoilla tai junalla Lieksaan. Asiakasryhmat voivat sopia saapumisesta ja mahdollisista kuljetuksista
palveluntarjoajan kanssa jo varausvaiheessa. Omilla autoilla saavuttaessa on navigaattori hyva lisa-

varuste, koska T:mi Erd-Eeron omistama savottakdmppa sijaitsee syrjemmassa valtateilta.

Paiva 1 Saapuminen o\I/easFI:?a?u Sauna / iltapala
P&iva 2 pnturetic_ Petoinfo s AL
Paiva 3 A Rimmalle > Kalastus / vaellus
Paiva 4 K%sslf(iﬁn K?,'::ﬁﬂz/ Iltapala / sauna
Paiva 5 Vapaata oleskelua Kotimatka alkaa

Kuvio 7 Tiivistelma suunnitellusta matkailutuotteesta
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Ensimmaisend paivana asiakkaat saapuvat Keljanpurolle itsendisesti tai etukateen jarjestetyilla kyy-
dityksilla. Saapumisen jalkeen on asiakkaille tarjolla tervetuliaismalja seka -kahvit. Asiakkaat voivat
halutessaan varata ruokailun jo ensimmaiselle paivalle, mikali heilla ei ole ollut aikaa ruokailla ennen
saapumistaan. Illalla asiakkaille on lammitetty savusauna, jonka yhteydessa on mahdollisuus paasta
puroon uimaan. Iltapala tarjoillaan saunan jdlkeen kodassa nuotion darelld. Nautittuaan iltapalan

asiakkaat voivat seurustella vapaasti ja siirtyd savottakdmppaan nukkumaan.

Toinen péiva alkaa savottakampalla tarjoillulla aamupalalla, jonka jélkeen asiakkaat viedaan Patvin-
suon kansallispuistoon linturetkelle. Asiakkaat viedaan autolla Patvinsuon lahistdlla sijaitsevalle py-
sakointialueelle, josta he padsevat opastetusti kiertamaan muutaman kilometrin lenkin puistoalueel-
la. Kansallispuisto on erinomainen alue lintujen bongaukseen, koska se tarjoaa koskemattoman
elinymparistén, josta monet erilaiset lintulajit nauttivat. Kierroksen jalkeen asiakkaat kuljetetaan ta-
kaisin savottakéampaélle, jossa tarjoutuu mahdollisuus lepoon tai ymparistéon tutustumiseen. Iltapai-
valla asiakkaille pidetdaan kahvin yhteydessa infotilaisuus petokuvauksesta ja kuvauskdmpalla kayt-
taytymisesta. Infotilaisuuden jdlkeen asiakkaat siirtyvat kuvauskampalle, jossa he viettavat seuraa-
van yon. Lounas tarjoillaan asiakkaille ennen kuvauskampalle siirtymista ja yoksi heille on toimitettu
ruokatarvikkeita jo valmiiksi kuvauskdampalle. Kuvauskampalla on kaikille asiakkaille varattuna vuo-

teita ja makuupussit, joissa he voivat nukkua lepoa tarvitessaan.

Kolmannen paivan aamuna asiakkaat noudetaan pois kuvauskampalta ja heille tarjoillaan aamupala
savottakdmpdlle saapumisen yhteydessda. Aamupalan jalkeen asiakkaiden on mahdollista levata het-
ki, seka valmistautua siirtymiseen Ruunaalle. Kesaisin siirtyminen tapahtuu autoilla, mutta talvisin on
mahdollista hyddyntad alueella toimivia koiravaljakkoyrityksia. Ruunaalle saavuttuaan asiakkaat saa-
vat rauhassa tutustua majoitustiloihin, jonka jalkeen heille tarjoillaan paivéllinen. Paivallisen jalkeen
asiakkaat paasevat tutustumaan lahiymparistoon ja heille on myds jarjestetty mahdollisuus paasta
tutustumaan koskikalastukseen. Kalastukseen tarvittavista luvista on asiakkaiden hyva olla yhtey-
dessa palveluntarjoajaan jo tilausta tehdessa, jotta niisté pystytdan huolehtimaan ajoissa. Mikéli joi-
tain asiakkaita kalastus ei kiinnosta, voivat he tutustua Ruunaan maisemiin kiertamalla lyhyen, hyvin

opastetun lenkin ldhimaastossa.

Neljantena paivana asiakkaat viedéan aamupalan jalkeen Ruunaan ylajuoksulle. Koskenlasku reitti
alkaa Ruunaajérveltd, joka sijaitsee aivan Vendjan rajan tuntumassa. Sielta asiakkaat lasketetaan
ohjatusti alas kuudesta eri koskesta. Kosket ovat vaativustasoiltaan vaihtelevia, mutta niista jokai-
nen sopii myos vasta-alkajille, jotka laskevat oppaan mukana. Asiakkaille tarjoillaan lounas kosken-
laskuretken aikana. Kun kaikki kuusi koskea on onnistuneesti laskettu, viedaan asiakkaat takaisin
majoitusalueelle. Taman jalkeen heilld on mahdollisuus kdyda pienimuotoisella vaelluksella [ahialueil-
la luonnonpuistossa tai syventya tarkemmin koskikalastukseen. Illalla asiakkaille tarjotaan iltapala ja

mahdollisuus saunoa savusaunassa.

Viidentena paivana asiakkaille tarjotaan ruokailut ja mahdollisuus vapaaseen oleskeluun yrityksen
alueella. Jos asiakkaat ovat erikseen sopineet kyydityksistad pois alueelta, toteutetaan ne suunnitel-

man mukaisesti. Muulloin asiakkaat voivat poistua alueelta omaan tahtiinsa, koska varsinaisessa
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tuotteessa ei ole enaa viidennelle paivalle suunniteltua aktiviteettia. Asiakkaat voivat talléin kuluttaa

yrityksen tarjoamia lisapalveluita tai ryhtya suunnittelemaan kotimatkaa.

6.3 Yhteenveto

Toimeksiantajani toiveet opinndytety6ta varten olivat hyvin selkedt. Tavoitteena oli suunnitella mat-
kailutuote, joka olisi kiinnostava niin kotimaisille, kuin ulkomaalaisille matkailijoille ja se tulee olla
suunniteltu kestavan kehityksen periaatteita noudattaen. Matkailutuotteen tuli pohjautua alueen
voimavaroihin, eli kauniiseen luontoon ja monipuoliseen eldinkuntaan. Toimeksiantajan toiveena oli

tuoda yritysyhteistyd mukaan suunniteltavaan tuotteeseen yhteistydn tarjoamien etujen takia.

Yritysten valisen yhteistydn suunnitellussa tuotteessa tuo esille kahden eri yrityksen tarjoamat erilli-
set tuotteet, jotka yhdessa muodostavat asiakkaille tarjottavan kokonaisuuden. Hyddylliseksi yhteis-
tyon tekee molempien yrittajien vahva osaaminen ja erikoistuminen omaan tuotteeseensa. Molem-
mat yritykset pystyvat tarjoamaan palveluita, joihin he ovat jo erikoistuneet. Asiakkaat saavat osaa-
vasta henkildkunnasta lisdarvoa ja yritykset toistensa tuotteista vetovoimatekijan markkinointiinsa.
Yritysten yhteiset resurssit voidaan myds yhdistda markkinoinnissa, jolloin rahalliset riskit pienenevat
kaikilta tuottajilta.

Tuote on suunniteltu helposti muokattavaksi, joten yritykset pystyvat lisdamaan siihen uusia palve-
luita niin halutessaan. Tuotteen jatkokehittdminen jaa yritysten vastuulle ja ndin luodaan mahdolli-
suudet yhteistydn kehittymiselle. Jatkokehitys ja suunnittelu vahvistavat yritysverkostoa seké tuovat
uusia nakodkulmia tuotekehitykseen. Asiakkaiden kokemukset ja toiveet vaikuttavat myds paljon sii-
hen, millaiseksi tuote ajan kuluessa muuttuu. Halutessaan alkuperdisen tuotteen luoneet yritykset

voivat ottaa mukaan uusia yrityksid, jotka tuovat entisestéan lisdarvoa alkuperdiselle tuotteelle.

Lieksan matkailuun opinndytetytssa suunniteltu matkailutuote tuo liséa monipuolisuutta seka erilai-
suutta. Tuote valjastaa alueen suurimman voimavaran, eli luonnon, tarjoten asiakkaille kaksi veto-
voimaista vaihtoehtoa yhdessa paketissa. Alueen matkailutoimintaan tulee myos kehitysta yritysten
vdlisen yhteistydn kautta. Yhteistyona toteutettu paketti rohkaisee mahdollisesti muita alueella toi-
mivia yrittdjia kokeilemaan yhteistydn etuja, ja siten auttaa kehittémaan alueen palvelutarjontaa ko-

konaisuutena.

Suunniteltu matkailutuote vetoaa erityisesti asiakkaisiin, joilla on tarve paasta harrastamaan luon-
toon ja kokea sielld uusia, erilaisia elamyksia. Tuotteen toteutuspaikkana toimii jokaisessa osavai-
heessa Pohjois-Karjalan luonto ja ymparistda kaytetdankin vahvasti hyvaksi eldamysten tuottamises-
sa. Vahvimpina vetovoimatekijoina ja elamyksien tuottajina toimivat villieldinten tarkkaileminen ku-
vauskdmpélld, seka koskenlasku Ruunaalla. Elédmyksien kokeminen on tietenkin aina yksil6llista ja
riippuvainen monesta eri osatekijastd, mutta ammattitaitoiset oppaat auttavat jokaisessa vaiheessa

tarjoten asiakkaille parhaat mahdolliset puitteet elamyksien luomiseen.
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Asiakkaat voivat ilmoittaa varausta tehdessaan yrityksille erikoistoiveensa tuotteesta. Jarjestettavaa
kokemusta voidaan ndin muokata vastaamaan paremmin asiakkaiden toiveita. Yritykset pystyvat tar-
joamaan asiakkailleen lopullisessa tuotteessa vaihtoehtoja, joilla kokonaisuuden saa painottumaan
esimerkiksi enemman kalastukseen tai vaellukseen erdmaassa. Yrityksien henkilokunta on oman
alansa ammattilaisia, jotka kykenevat ohjaamaan asiakkaitaan useissa erilaisissa aktiviteeteissa aina

vaelluksesta kalastukseen seka lintujen bongaukseen.

Matkailutuotteen varsinainen ydin muodostuu Keljanpurolla sekd Ruunaalla jarjestettaviin aktiviteet-
teihin, eli petokuvaukseen ja koskenlaskuun. Naiden kahden ydintuotteen liséksi kokonaispaketissa
on asiakkaille tarjolla erilaisia lisdpalveluita, jotka lisddvat tuotteen houkuttelevuutta ja tuovat sille li-
sdarvoa. Paaymparistona tuotteessa toimii Lieksan luonto, mutta varsinaiset toteutuspaikat vaihtele-
vat hieman toisistaan. Onnistuneen elamyksen luomiselle on tarked edellytys, etta asiakkaat nautti-

vat ja tahtovat viettéa aikaa luonnossa.

Lopulliselle tuotteelle markkinointi- ja jakelukanaviksi parhaiten soveltuvat séhkodiset kanavat, seka
alueelliset matkailuorganisaatiot. Sahkaisilla markkinointikanavilla tuotteelle saadaan suuri nakyvyys
verrattaen pienelld sijoituksella. Nykyaikana on yrityksille tullut entistéd enemman tydkaluja kohden-
taa omaa nakyvyyttaan tietyille ryhmille, esimerkiksi internetissa, joka helpottaa huomattavasti koh-
deryhman tavoittamista. Alueelliset organisaatiot puolestaan kykenevat pitamaan tuotteen nakyvilla
laajalle yleisdlle, mutta samalla asiakkaille markkinoidaan muita vastaavia tuotteita, jotka saattavat
vaikuttaa ostopdatokseen. Uutena myynti- ja markkinointikanavana tuotteelle pystytadn tuomaan
suullinen markkinointi yritysverkoston muiden toimijoiden osalta. Yritys voi markkinoida omille asiak-

kailleen uutta tuotetta samalla, kun asiakas kuluttaa jo aikaisemmin ostettua palvelua.

se yrityksiin. Luvussa 4.2 on kasitelty tarkemmin yritystoiminnassa olevia riskeja ja samalla sivuttu

hieman sita, millaisia riskeja lopullisesta tuotteesta voisi [6ytya. Kattavaa riskianalyysia en pystynyt

tekemaan kokemuksen puutteen vuoksi ja tuotteen raataldinnin takia. Kuitenkin lopullinen tuote tu-
lee aina koostumaan jo valmiiksi olemassa olevista palveluista, joten jo olemassa olevia riskianalyy-
seja ja turvallisuusohjeita pystytaan noudattamaan tdssakin tuotteessa. Tarkeinta kaikkien turvalli-

suuden kannalta on kuitenkin ammattitaitoiset oppaat, jotka ovat suorittaneet kaikki tarvittavat

kurssit ja koulutukset ennen asiakasryhmien ohjaamista.

Informaation puutteen vuoksi lopullisen tuotteen hinnoittelu jaa palvelun tuottajien vastuulle. Koska
tuote on kasattu jo markkinoilla olevista tuotteista, pystytdan niiden hinnoista ottamaan mallia, mut-
ta tarkan laskelman tekemiseksi tarvitaan myos tarkat kustannusluvut. Valitettavasti kaytossani ei ol-
lut tarkkoja kustannuslaskelmia kaikista tuotteen ydinpalveluista ja lisépalveluista, joten laskelmat
olisivat pohjautuneet pelkdstdan markkinahintoihin. Koin tarpeettomaksi hinnoitella tuotetta markki-
nahintojen mukaan, koska laskelmat olisivat silloin siséltdneet useaan kertaan verot, katteet ja muut
kulut, jotka olisivat tarpeettomasti vaaristaneet lopullista hintaa. Asiakasryhman koko ja heidan toi-

vomat lisdpalvelut vaikuttavat kokonaisuuden myyntihintaan.
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Tuotekehitys ja laadun tarkkailu jaavat palvelujen tuottajien yhteisvastuulle. Kehitysideoita on mah-
dotonta tehda ennen tuotteen testaamista ja lanseeraamista. Arvokasta tietoa siitd, mihin suuntaan
tuotetta ja palveluita kannattaa lahtea viemaan, saadaan asiakastyytyvaisyyskyselyilla. Tuotantopro-
sessia voidaan kehittad jo ennen lanseerausta ammattitaidon avulla ja siina tuotteen blueprinttaus
on hyvin hyédyllinen tydkalu. Prosessin kehitys yritysten kannattaa tehda my®és tiiviissa yhteistydssa,
jossa molemmat padsevat osallistumaan ydintuotteen blueprintin laatimiseen. Kun tuotetta suunnit-
telee useampi henkilé, saadaan samalla uusia ideoita ja huomataan mahdolliset virheet tai riskit. Yri-
tysten kannattaa lisaksi kiinnittda huomiota laaduntarkkailuun. Tuotteen tasalaatuisuus on vaikeampi
yllapitad, koska nyt toimijoita on useampia. Sopimuksilla yritykset voivat keskendan maaritella tuot-

teelle minimiarvot, jotka tulee tayttya jokaisen asiakasryhman kohdalla.
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POHDINTA

Tavoitteekseni asetin opinnaytetydlleni suunnitella kotipaikkakunnalleni Lieksaan uuden matkailu-
tuotteen, joka toisi esille alueelta muutakin kuin Kolin. Lieksassa matkailu keskittyy hyvin vahvasti
Koliin ja Vaskiviikkoihin. Nama kaksi ovatkin toki suurimmat nahtavyydet alueella, mutta on Lieksalla
tarjota matkailijoille paljon muutakin. Tahdoinkin suunnitella tuotteen, jossa tulevat esille Lieksasta
|6ytyvien yrittdjien ammattitaito sekd kaunis luonto, jota alueella on runsaasti muuallakin kuin Kolil-
la.

Kehitysideana Lieksan matkailulle oli tuoda yrittdjien tiedoksi yhteistydn hyodyt. Nyt alueella ei juuri-
kaan ole tarjolla useamman yrittajan yhdessa toteuttamia kokonaisuuksia, vaan useimmat yrittavat
tarjota itse asiakkailleen mahdollisimman kattavia paketteja. On hienoa, ettd yrittajat pystyvat ole-
maan mahdollisimman pitkalle omavaraisia, mutta samalla tarjottujen palveluiden laatu saattaa kar-
sid. Haluankin, etta alueella toimivat yrittajat alkaisivat nahda toisensa enemmankin voimavaroina,
joiden menestys auttaa koko aluetta ja sen yrittdjia menestymaan, kuin kilpailijoina joiden menestys

on muilta pois.

Aiheen valinta opinndytetydhoni oli minulle helppo, koska tunnen Lieksasta useita yrittajia ja tahdoin
auttaa entisen kotipaikkakuntani yritystoimintaa. Mielestani Lieksassa luonto on kaunista ja nakemi-
sen arvoista, mutta valitettavan harvat ihmiset tiedostavat sitd muualla Suomessa. Olen itse huo-
mannut ja kuullut matkailualalla tyéskentelevilta ystaviltani ulkomaalaisten matkailijoiden kiinnostuk-
sesta Suomen luontoon, ja tahdoinkin suunnitella myés heille sopivan tuotteen. Monet ulkomaalai-
setkin matkailijat ovat I6yténeet tiensa Lieksaan, mutta sielld heista suurin osa menee Kolille. Nyt
uuden tuotteen ansiosta on mahdollista, etta ainakin osa ulkomaalaisista jdisi varsinaisen Lieksan
kaupungin alueelle kuluttamaan palveluita ja siten kehittdmaan kannattavuutta myds muissa yrityk-

sissa.

Opinndytetydn kirjoittamisen koin itselleni haasteelliseksi ja vaikeaksi. Osittain tdhan vaikutti se, etta
en ole koskaan ollut hyva etsimdan tietoa kirjoista ja muokkaamaan sita itselleni sopivaksi tekstiksi.
Toisaalta ty6tani vaikeutti pitkaksi vendhtanyt aikataulu, jonka aikana motivaation yllépitéminen oli
vdlilld hyvinkin vaikeaa. Kirjoittamisen aikana tuli jaksoja, jolloin tekstia syntyi paljon kerralla, mutta
valilld tekstin tuottaminen loppui ja tilalle tuli ahdistus koko tyéta kohtaan. Lopulta kuitenkin sain kir-

joitettua kaiken tarpeellisen ja olen itse lopputulokseen varsin tyytyvainen.

Opinndytetydssani olisin mielestani voinut vield parantaa perehtymisté yritysten valisen yhteistyon
teoriaan. Olisin voinut kerata aktiivisemmin ldhteité aiheesta ja saada siten teoriasta hieman moni-
puolisemman. Teemahaastattelu olisi voinut olla vapaammin muotoiltu, jotta haastateltavalla olisi ol-
lut hieman enemman mahdollisuuksia ilmaista itseddn haastattelussa. Nyt kysymykset olivat suhteel-
lisen tarkkaan rajattuja, joka myos vaikutti suoraan vastauksiin. Olisin voinut myds aikatauluttaa te-

kemiseni paremmin, jotta olisin sadstynyt turhalta stressilta prosessin aikana.
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Jatkotutkimuksen kannalta opinndytetydni antaa useita erilaisia mahdollisuuksia. Yksi hyva aihe jat-
kotutkimukselle olisi selvittdd, kuinka paljon yritysten valinen yhteistyo todellisuudessa vaikuttaa,
esimerkiksi matkailussa alueen kohdeimagoon. Toinen jatkotutkimuksen aihe olisi tuotteistaa ja to-

teuttaa tassa tydssa suunniteltu tuote ja seurata millainen vaikutus silla on alueen toimintaan.

Toivon opinndytetydssani suunnittelemasta kokonaisuudesta olevan hyétya ainakin toimeksiantajani
yritystoiminnalle. Vaikka suunnittelemani tuote ei tulisikaan koskaan markkinoille tdssa muodossa,
se voi kuitenkin antaa uusia ideoita alueen palvelutarjontaan ja avata silmia yhteistyén hyddyille
alueella. Olenkin tydhoni tyytyvainen, jos se saa luotua alueelle edes yhden uuden tuotteen matkai-

lun palvelutarjontaan.
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LITTE 1: TEEMAHAASTATTELURUNKO JA LISAKYSYMYKSET

LIEKSAN MATKAILU

1.

Mitka ovat mielestasi alueesi suurimmat vetovoimatekijat matkailussa?

Millaisia asiakasryhmia alueesi houkuttelee?

Millaisia tuotteita nykyisin alueellesi tulevat matkailijat kuluttavat?

Miten/Miksi haluat kehittaa alueesi matkailutoimintaa?

Mitka asiat koet nykyisin esteeksi alueen matkailun kehitykselle?

YRITYSTEN YHTEISTYO

Miten/Miksi haluat kehittaa alueesi yritysten valista yhteisty6tda matkailualalla?

Mitka koet suurimmiksi hyddyiksi ja riskeiksi matkailutuotteelle, joka on toteutettu yhdessa toisen yrityksen
kanssa?

Mitd toivot yhteistydn tuovan yrityksesi toimintaan ja mita haluaisit tuoda yhteistydkumppanisi toimintaan?

SUUNNITELTAVA MATKAILUTUOTE

Millaisille tuotteille arvioisit alueellasi olevan kysyntaa tulevaisuudessa?

Mitka koet suurimmiksi riskeiksi matkailualalla ja nykyisilld markkinoilla olevilla tuotteilla alueellasi?

Millaisen asiakaslupauksen tahtoisit antaa uudella tuotteellasi?

Mitka ovat parhaiten toimivat markkinointi- ja jakelukanavat alueellasi?



