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Tämän toiminnallisen opinnäytetyön aiheena on pyörämatkailu ja siihen liittyvän matkailutuotteen kehit-
täminen. Työ on tehty toimeksiantona matkailukeskus Ukkohalla Ski Resort Oy:lle. Työn tavoitteena on li-
sätä pyörämatkailun vetovoimaisuutta toimivan ja myyvän retkituotteen avulla Ukkohallan alueella. Tar-
koituksena oli suunnitella opastettu maastopyöräretki, jonka toimeksiantaja voi lisätä palvelutarjontaansa. 

Opinnäytetyössä perehdyttiin pyörämatkailuun sekä matkailutuotteen tuotekehityksen eri vaiheisiin. Työn 
toiminnallisessa osuudessa suunniteltiin retkituote palvelujärjestelmän jatkuvan kehittämisen mallin 
avulla, raportissa käydään läpi työn tuotekehityksen vaiheet. Tuotekehitysprosessi aloitettiin benchmar-
king-menetelmällä markkina-alueen kilpailijoiden tarjonnan kartoittamiseksi, seuraavaksi tarkasteltiin alu-
een reittivaihtoehtoja. Tuotteen suunnittelussa hyödynnettiin service blueprint-kaaviota, joka selkeytti pal-
veluprosessin vaiheita. Kaavion pohjalta retkelle luotiin oppaan käsikirjoitus. Retkituotteen prototyyppiä 
kokeiltiin aidossa ympäristössä yhdessä testiryhmän kanssa, jolta saatiin palautetta sähköisen kyselyn 
avulla. 

Työn tuotoksena syntyi markkinoille vietävä retkituote. Valmis retkituote on nimeltään Talvinen e-fatbike 
retki Komulankönkäälle, jonka kohderyhmänä on maastopyöräilystä kiinnostuneet nuoret aikuiset. Tuote 
on kehitetty toimeksiantajan antamien toiveiden mukaisesti ja tuo uuden palvelun Ukkohallan tarjontaan. 
Retkituote on suunniteltu lumen aikaan käytettäväksi ja se voidaan ottaa käyttöön kesäajalle pienillä muu-
toksilla. Tuotekehityksen seurauksena syntyi jatkokehitysideoita, retkelle voitaisiin lisätä evästarjoilua, ret-
ken reittiä muuttaa ympärysreitiksi ja laajentaa retkien tarjontaa lisäämällä opastettuja retkiä muille maas-
topyöräreiteille.   
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The subject of this practice-based thesis is cycle tourism and the development of a tourism product. The 
thesis was commissioned by Ukkohalla Ski Resort Oy. The aim of the thesis is to increase the attractiveness 
of cycle tourism through a functional and marketable excursion product in the Ukkohalla area. The purpose 
was to design a guided mountain bike tour that the client could add to its service offering. 

The thesis introduces cycle tourism and the different stages of tourism product development. In the func-
tional part of the thesis, the excursion product was designed by using the service system continuous devel-
opment model and it was reported through the stages of the product development. The product develop-
ment process was started with a benchmarking analysis to identify the competitors in the market area, 
whereafter it was continued by observing the route options for the product. During the product designing 
process, a service blueprint chart was used to clarify the steps in the service process. The guide’s script has 
been written based on the blueprint. The prototype of the excursion product was tested in a real environ-
ment by a test group, from whom feedback was obtained with an electronic questionnaire. 

The thesis resulted in the creation of a ready-to-market excursion product. The finished tourism product is 
called ‘Winter e-Fatbike Tour to Komulanköngäs’, targeting young adults interested in mountain biking. The 
product was developed according to the client’s wishes and thereby adds a new service to Ukkohalla’s 
offering. The tourism product is designed to be used during the snowy season but can be extended to the 
summer season with minor modifications. As a result of the product development process, there were also 
ideas for further development, such as adding food service to the excursion, change the trail to a circular 
route and expanding the range of tours with guided excursions to other mountain biking trails. 
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1 Johdanto 

Tämän toiminnallisen opinnäytetyön aiheena on pyörämatkailu ja siihen liittyvän matkailutuot-

teen kehittäminen. Työn toimeksiantaja on Ukkohalla Ski Resort Oy. Työn tavoitteena on lisätä 

pyörämatkailun vetovoimaisuutta toimivan ja myyvän retkituotteen myötä Ukkohallan alueella. 

Tarkoituksena oli suunnitella talvella toteutettava opastettu maastopyöräretki, jonka toimeksian-

taja voi lisätä palvelutarjontaansa. Opinnäytetyötä ohjaavina kysymyksinä olivat: ’’millainen on 

hyvä pyörämatkailutuote?’’ ja ’’mitä tulee ottaa huomioon suunnitellessa opastettua maastopyö-

räretkeä?’’. 

Pyörämatkailu ja etenkin maastopyöräily ovat tällä hetkellä yksi kasvavista trendeistä matkai-

lualalla ja useat matkailualueet Suomessa, kuten luontokeskukset ja muut vastaavat kohteet tar-

joavat maastopyörien vuokrausta (Hirvonen, Ojajärvi & Tulenheimo 2020, 199). Ukkohallassa on 

tarjolla pyörävuokrausta sekä erilaisia maastopyöräilyreittejä ja alamäkipyöräilyä, mutta opastet-

tuja retkiä ei ole vielä otettu tarjontaan. Opastetun retken tarjoaminen voisi madaltaa asiakkaan 

kynnystä kokeilla uutta lajia ja lähteä luontoon pyöräretkelle turvallisin mielin. 

Työn toiminnallisessa osuudessa suunniteltiin ja kehiteltiin tuotetta testausvaiheeseen saakka, 

jossa kokeiltiin tuotteen prototyyppiä testiryhmän kanssa. Testiryhmä vastasi sähköiseen kyse-

lyyn, jota hyödynnettiin tuotekehityksen ja oman työskentelyn arvioinnissa. Valmiista tuotteesta 

tehtiin tuotekortit, jota toimeksiantaja voi hyödyntää palvelun markkinoinnissa. Työn toiminnal-

lisen vaiheen tulokset raportoitiin suunnittelun alkuvaiheesta loppuun saakka. 

Vilkka ja Airaksisen (2003, 16–17) mukaan opinnäytetyöllä on hyvä olla toimeksiantaja, koska toi-

meksiannetun työn avulla tekijä voi näyttää osaamistaan laajemmin, herättää työelämän kiinnos-

tusta itseensä ja mahdollisesti työllistyä. Toimeksiannettu opinnäytetyöaihe tuo lisää vastuuntun-

toa työn tekemiseen sekä tukee tekijän ammatillista kasvua. Ukkohalla Ski Resort Oy on ympäri-

vuotinen matkailukylä, joka sijaitsee Syväjärven rannalla Hyrynsalmen kunnassa. Kylä tarjoaa mo-

nipuolisia aktiviteetteja ja mahdollisuuksia puhtaan ja monimuotoisen luonnon keskiössä. 

Kesällä matkailijat viihtyvät cable wakeboard -radalla sekä lukuisilla maastopyöräily- ja vaellusrei-

teillä. Talvisin Ukkohallan laskettelukeskuksesta löytyy monipuolinen rinnevalikoima kaikenikäi-

sille ja -tasoisille laskijoille. Keskuksen 15 rinnettä – joista pisimmällä rinteellä on pituutta jopa 1 

400 metriä – kolme freestyle -parkkia ja viisi hissiä viihdyttää laskettelijoita koko päivän. Kesäisin 
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rinnealue toimii hissipyöräilyalueena. Laskettelun lisäksi Ukkohalla tarjoaa hiihtolatuja sadan ki-

lometrin verran eritasoisille maastohiihtäjille sekä mahdollisuudet talvipyöräilyyn, lumikenkäi-

lyyn, husky- ja porosafareille. (Ukkohalla n.d.) 

Alueella on useita maastopyöräilyreittejä kesä- ja talviajalle. Reittien pituudet vaihtelevat seitse-

mästä kilometristä 50 kilometriin. Yritys tarjoaa vuokralle ympärivuotisesti fatbike- ja sähköavus-

teisia fatbike -maastopyöriä. (Ukkohalla n.d.) 

Ukkohallan matkailukylällä on monipuolinen majoitustarjonta suoraan keskuksen palveluiden ja 

harrastusten äärellä. Matkailijoille on tarjolla vuokrattavia loma-asuntoja, mökkejä ja huviloita 

jokaisen tarpeeseen. Majoitusten lisäksi sisäaktiviteettina on palveluna Ukkohallan Sport & Relax 

ympäristö, jossa on saunamaailman yhdeksän saunaa ja viisi uima-allasta, kuntosali sekä Halla 

Day Spa, jossa on tarjolla hemmottelevia ja rentouttavia hoitoja. Kylpylän vieressä on ravintola 

Hallan Karhu ja keilahalli. Ukkohalla tarjoaa yrityksille ja erilaisille kokousryhmille kokoustiloja 

sekä aktiviteetti-, majoitus- ja kuljetuspaketteja kokouksien ohelle. (Ukkohalla n.d.) 
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2 Pyörämatkailu 

Pyörämatkailun käsite on laaja. Adventure Cycling Assosiation (n.d.) kuvailee pyörämatkailun tar-

koittavan mitä tahansa matkailuun liittyvää toimintaa, jossa käytetään polkupyörää. Pyörämat-

kailua voidaan jakaa eri alalajeihin, kuten retki-, perhe-, kaupunki-, maantie- ja maastopyöräilyyn 

sekä pyöräretkeilyyn ja -vaellukseen. Pyörämatkailua voi olla lähes missä tahansa ympäristöissä, 

kuten maantiellä, maastossa erilaisilla ulkoilureiteillä, alamäki- ja pump track -radoilla, bikepar-

keissa tai lanatuilla talvireiteillä. Tavallisten pyörien lisäksi löytyy myös sähköavusteisia pyöriä 

sekä hissipyöräilyn lajissa päästään mäet ylös hissin vetämänä. (Hirvonen 2021, 2.) 

Pyörämatkailu voi olla itsenäistä tai ohjattua toimintaa. Ohjattua pyörämatkailua ovat erilaiset 

pyöräilytapahtumat, kuten kilpailut tai järjestetyt pyöräretket. Pyörämatkan vetovoimana ovat 

yleensä erilaiset luontonähtävyydet ja vierailukohteet. Pyörämatkailukohde voi olla käytännössä 

mikä tahansa, missä pyöräilijä haluaa käydä lomallaan. Kohteita on loputtomiin, pienistä syrjäi-

sistä kylistä suurkaupunkien keskusta-alueisiin. (Adventure Cycling Assosiation n.d.) 

Suomessa on hyvät puitteet pyörämatkailuun lukuisien luontokohteiden ansiosta ja pyörämatkai-

lun infrastruktuuri on järjestetty hyvin, sillä lähes jokaisesta kaupungista löytyy pyöräilyreittejä. 

Suomella on hyvät mahdollisuudet kehittyä pyörämatkailumaana ulkomaalaisten sekä kotimaan 

matkailijoiden keskuudessa, sillä pyörämatkailun vuosituotot EU:n alueella ovat kasvaneet jo suu-

remmiksi verraten esimerkiksi risteilymatkailuun. Pyörämatkailijoista on myös enemmän hyötyä 

paikallisesti heidän käyttäessään paikkakunnan muita palveluja pyörämatkallaan. Koska suoma-

laisille matkailijoille tärkeitä seikkoja ovat muun muassa hiilijalanjäljen pienentäminen, vastuulli-

suus, elämyksellisyys, luonto ja hyvinvointi, pyörämatkailun suosio nousee näiden arvojen mu-

kana. (Hirvonen, Ojajärvi & Tulenheimo 2020, 191–193.) 

Ohjelmapalveluyrittäjä voi tarjota matkailijoille vuokralle välineitä polkupyöräilyyn, välineiden 

huoltopalveluita sekä ohjattuja tai opastettuja pyöräilyretkiä (Verhelä & Lackman 2003, 134). 

Pyörämatkailutuote voi olla tuote omanaan tai osana muita tuotteita, kuten ohjelmapalveluna tai 

liikematkoihin liitettyinä pyöräretkinä. Hyvän pyörämatkailutuotteen kolme tärkeintä kriteeriä 

ovat saavutettavuus, vetovoimaisuus ja ajettavuus. Näiden ominaisuuksien lisäksi kannattaa huo-

mioida tuotteen asiakaslähtöisyys, kohderyhmä, tuotteen ostettavuus, monikanavaisuus ja sel-

keät hinnoittelut. (Ellare 2019.) 
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Reittien suunnittelussa tulee ottaa huomioon reitin saavutettavuus, jotta asiakkaalla olisi helppo 

matkustaa reitin alkupäähän sekä matkustaa pois reitin loppupäästä. Reitin vetovoimaisuudella 

tarkoitetaan reitin varrella olevan mahdollisimman paljon mielenkiintoista ja vaihtelevaa maise-

maa sekä mahdollisesti nähtävyyksiä. Vesi- ja juomapisteet, vessat ja majoitukset lasketaan myös 

osaksi reitin vetovoimaisuutta (Ellare 2019). Reitin ajettavuus on tärkeää palvelun tuottajalle, että 

asiakkaalle. Ajettavuus tarkoittaa sellaista reittiä, jota pitkin on turvallista ja helppoa ajaa. (Ver-

helä & Lackman 2003, 134.) 

2.1 Pyörämatkailijat 

Suurin joukko Suomen pyörämatkailijoista on lomallaan eri pituisia pyörä-, vaellus- tai melonta-

retkiä tekeviä matkailijoita. Pyörämatkat voivat olla valmiina ostettuja pakettimatkoja tai itse 

suunniteltuja matkoja. Suomessa matkailevan retki- ja maastopyöräilijän loman pituus vaihtelee 

kahdesta päivästä seitsemään päivään sekä yli viikon mittaisiin pyörämatkoihin. Suurimmalla 

osalla retkipyöräilijöistä päivämatkat ovat 30–45 kilometrin mittaisia. Lasten kanssa liikkuessa 

matkan pituus voi olla lyhyempikin, yleensä alle kymmenen kilometriä. (Räsänen 2015, 7.) 

Pyörämatkailun suunnitteluopas (2015) on jakanut pyörämatkailijat neljään kategoriaan, satun-

naisiin pyöräilijöihin, aktiivipyöräilijöihin, lyhyen päivämatkan- sekä pitkän matkan pyöräilijöihin. 

Kategorioissa käsiteltiin demografisia tekijöitä, harrastuneisuutta, matkan pituutta, motivaa-

tiotekijöitä sekä suosituinta reittityyppiä. 

Satunnaiset pyöräilijät ovat perhematkailijoita, nuoria aikuisia ja senioreita, jotka matkustelevat 

ystävien ja perheen kanssa. Heidän pyörämatkoihinsa käytetään korkeintaan pari tuntia ja he suo-

sivat hyväkuntoisia ja helppoja reittejä. Aktiivipyöräilijöitä ovat aikuiset, joiden pyörämatkat ovat 

jopa 200 kilometriä tai maastopyöräilevällä lyhyempi reitin haasteellisuudesta riippuen. Aktiivi-

pyöräilijöiden motivaatiotekijät ovat muun muassa kunnon ylläpito sekä haasteiden hakeminen 

suosien kaikenlaisia haasteellisia reittejä. Lyhyen päivämatkan pyöräilijöihin katsotaan keski-ikäi-

set yksin, ystävien tai perheen kanssa matkustavia, jotka pyöräilevät usein 30–40 kilometriä ker-

rallaan. He suosivat hyväkuntoisia pyöräilyreittejä lomakohteissa sekä kodin lähistöllä. Pitkän 

matkan pyöräilijät ovat keski-ikäisiä tai vanhempia säännöllisiä pyöräilijöitä, joiden päivämatkan 

pituus vaihtelee 40–60 kilometrin välillä. He nauttivat maaston muotojen muuttumisesta ja yli-

päätään pyörällä ajamisesta. (Räsänen 2015, 8–9.) 
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Ellaren kotimaan pyörämatkailututkimuksessa (2022) jaettiin pyörämatkailijat kuuteen eri profii-

liin, jotka ovat retki-, kaupunki-, maantie-, maasto-, perhe- ja alamäkipyöräilijät. Tutkimuksessa 

selvisi kotimaan yleisimmän pyöräilijäprofiilin olevan retkipyöräilijä. Tutkimuksessa 76 prosenttia 

1163 vastanneesta henkilöstä piti pyörämatkailua erittäin tai melko houkuttelevana matkailu-

muotona. Näin vastanneet olivat erityisesti 36–45-vuotiaita miehiä. Puolet vastanneista käy vä-

hintään kerran vuodessa yöpymisen sisältävällä pyörämatkalla ja kokee itsensä nautiskelevana 

pyöräilijänä. Vastanneista naiset ja yli 65-vuotiaat perhepyöräilijät taas ovat enemmän kiinnostu-

neita sähköpyörien mahdollisuuksista.  

Pyörämatkailun kysyntää Lapissa tutkineet ovat jakaneet pyörämatkailijoita kolmeen pääseg-

menttiin, maantiepyöräilijöihin, retkipyöräilijöihin ja tutustumispyöräilijöihin (Inkilä & Satokangas 

2021). Maantiepyöräilijän pyörä on kevytrunkoinen ja kapearenkainen, joka soveltuu nopeaan 

ajoon. Maantiepyöräilyä harrastavat matkailijat tekevät erilaisia päivämatkoja kohteestaan ja rei-

tit ovat parhaimmillaan ympyräreittejä, joiden pituus vaihtelee kymmenestä kilometristä satoihin 

kilometreihin. Maantiepyöräily on enimmäkseen kuntoilulaji, jossa reittien monipuolisuuden 

merkitys korostuu, kun pyöräillään mäkisillä maanteillä, vaihtelevissa maisemissa sekä erilaisissa 

kylissä ja keskuksissa. (Nousiainen 2012, 3, 11.) 

Retkipyöräilyssä tehdään lyhyitä tai pitkiä pyörämatkoja kuljettaen samalla kaikkia tarvitsemia 

välineitä, kuten telttaa ja ruoanlaittovälineitä. Retkipyöräilyssä reitit ovat vaihtelevia ja ne mu-

kautuvat pyöräilijän omien toiveiden ja tarpeiden mukaan, päivämatkan pituudet vaihtelevat 40 

kilometristä 200 kilometriin. Osa retkipyöräilijöistä ovat matkallaan jopa useita kuukausia ja osa 

vain muutaman päivän. Retkipyöräilijän reitti on maisemaltaan vaihtelevaa kierrellen järviä, tun-

tureita ja suoalueita. (Nousiainen 2012, 3, 12.) 

Tutustumispyöräilyn tarkoituksena on tutustua matkakohteeseen ja sen ympäröimään aluee-

seen. Tutustumispyöräilijät eivät yleensä omista omaa pyörää, jolloin pyörävuokraamon on löy-

dyttävä lähistöltä. Tutustumispyöräilijälle reitit vaihtelevat riippuen kohteesta ja reitin teemasta. 

Pyöräreitin varrelta voi löytyä erilaisia nähtävyyksiä, maisemia ja paikallista kulttuuria. (Nousiai-

nen 2012, 4, 12.) 

Pyörämatkailijoille kiinnostavimpia maisemia ovat järvet, saaristot, rannikot sekä kulttuuri- ja 

maaseutumaisemat. Pyöräilykohteen valintaan vaikuttavat hyvä saavutettavuus junalla, turvalli-

suus muuhun liikenteeseen nähden, hyvin merkityt reitit ja reittikuvaukset, riittävät palvelut ja 

majoitusmahdollisuudet sekä niiden helppo yhdistäminen toisiinsa. (Ellare 2022.) 
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Ellaren kotimaan pyörämatkailututkimuksessa (2022) tutkittiin myös opastettuja pyöräretkiä. 

Niissä kiinnostavat sellaiset retket, jossa päästään paikallisiin piilossa oleviin nähtävyyksiin, jonne 

ei välttämättä ole pääsyä itsenäisesti. Myös teemalliset retket kiinnostavat, kuten erilaiset luon-

nonilmiöt, eläinten tarkkailut, yölliset retket ja valokuvausretket sekä itse kohteeseen liittyvät 

teemat. Opastetun retken halutaan olevan rauhallinen, jossa on kohtuulliset välimatkat ja sisältää 

jotain sellaista, mitä pyöräilijä ei itse ajellen saa. Oppaalla tulee olla hyvä paikallistuntemus, olla 

luotettava, puhua selkeästi ja omata pyörämekaanikon taidot. Retkillä toivotaan vastinetta ra-

halle, eli täytyy olla kohtuullinen hintataso ja hyvä retken sisältö. Retkeen voi yhdistää erilaisia 

aktiviteetteja, eri tasoisille tarjotaan omat retket ja uutta lajia kokeiltaessa täytyy saada tekniik-

kavinkkejä. Retken halutaan olevan helppo kokonaisuus, jossa kaikki on suunniteltu etukäteen 

mukaan lukien retken ennakkotiedot, retken rytmitetty kulku, tavaroiden kuljetus sekä pyörien 

huoltotoimenpiteet.  

2.2 Maastopyöräily ja maastopyöräilijät 

Maastopyöräily tarkoittaa käytännössä pyörällä ajamista erilaisissa maastoissa. Maaston haasta-

vuus voi vaihdella helposta ja tasaisesta soratiestä haasteelliseen teknisen mäkiseen polkuun 

(MTB Reitti 2022). 

Maastopyöräilyllä on myös omat alalajinsa. Näitä ovat XC-pyöräily eli perinteinen maastopyöräily 

poluilla ja metsäteillä, jonka reitit ovat yleensä nopeita, mutta ei niinkään teknisiä. Alalajeista löy-

tyy myös all mountain, joka on XC-pyöräilyä haastavampaa ja teknisempää maastoa. Tämän rin-

nalla on enduro -maastopyöräily, johon luokitellaan vauhdikkaat ja alamäkiin painottuvat tekniset 

polut. Viimeisenä alalajina on downhill eli alamäkiajo, joka on lajeista vauhdikkain. Alamäkiajossa 

ajetaan alamäkeen rakennettuja polkuja, jonka varrella on erilaisia teknisiä haasteita, kuten hyp-

pyreitä, kivikkoja, kallistettuja mutkia ja pudotuksia. Alamäkipyöräilyyn on tarjolla jo useammissa 

laskettelukeskuksissa mäelle nousu hissin vetämänä, jolloin pyöräilijä voi säästää energiansa pelk-

kään alamäkiajoon. (Maastopyöräily n.d.) 

Maastopyöräreitit ovat pääosin XC-reittejä, joiden varrella saattaa löytyä muidenkin, kuten endu-

ron alalajin osia. (Maastopyöräily n.d.) Maastopyöräilyn alalajeista järjestetään myös erilaisia kil-

pailuja, joista Suomessa järjestetään muun muassa maraton-, olympia- sekä sprinttimatkoja (Suo-

men pyöräily n.d.). 
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Maastopyöräily on Suomessa jokamiehenoikeus samalla lailla kuin luonnossa käveleminen. Luon-

nossa pyöräilyssä täytyy yhtä lailla huomioida ympäristö ja muut liikkujat. Maastopyöräilyä voi-

daan rajoittaa tai kieltää tietyillä alueilla, jos se aiheuttaa haittaa maan varsinaiselle käytölle. Mer-

kityt maastopyöräreitit ohjaavat maastopyöräilijöitä ja vähentää maaston ylimääräistä kulumista. 

Jos maastopyöräilee usein samalla alueella, siitä olisi hyvä sopia maanomistajan kanssa. (Rautiai-

nen 2015.) 

Jos sähköavusteisessa pyörässä on enintään 250 watin tehoinen sähkömoottori, se luokitellaan 

moottorittomaksi ajoneuvoksi eli polkupyöräksi. Tällöin polkupyörän sähkö avustaa vain pol-

kiessa pyörää ja kytkeytyy pois päältä nopeuden saavuttaessa 25 kilometritunnin vauhdin. Säh-

köavusteisella pyörällä sekä tavallisella pyörällä pätevät samat liikennesäännöt. Jos sähköavustei-

sen pyörän tehot ovat suuremmat kuin edellä mainittu, se luokitellaan kevyeksi sähköajoneu-

voksi, joka vaatii maastossa liikkuessa aina maastoliikennelain mukaisen maanomistajan luvan. 

(Rautiainen 2015.) 

Ellaren kotimaan pyörämatkailututkimuksen (2020) mukaan suomalainen maastopyöräilijä on 

useimmiten hyväkuntoinen 36–55-vuotias nainen tai mies, jota kiinnostaa tunturi- ja metsämai-

semat sekä erämaat. Hänen suosituimmat pyöräilyalueensa ovat Tunturi-Lappi, Pohjois-Lappi 

sekä Turun saaristo ja Ahvenanmaa. Sen sijaan alamäkipyöräilijää kiinnostaa Lapin alueen lisäksi 

myös Vaara-Suomen alue. Pyörämatkakohteen valintaan vaikuttavat muiden arvostelut ja suosi-

tukset, hyvä pyörämatkareittiverkosto, kohteen helppo saavutettavuus, pyöräreitin tai -alueen 

tunnettuus pyörämatkakohteena sekä yksittäiset nähtävyydet. 

Tutkimuksessa myös selvisi, että 41 prosenttia vastanneista maastopyöräilijöistä käy vähintään 

pari kertaa vuodessa yön yli kestävällä pyörämatkalla ja pyöräilee mielellään puolisonsa tai kave-

ripiirin kanssa. 76 prosenttia vastanneista uskoo pyörämatkailuaktivisuutensa kasvavan tulevai-

suudessa. 63 prosenttia vastanneista on valmis maksamaan 100–300 euroa päivässä pyöräretkes-

tään. Lähes puolet vastanneista on kiinnostunut sähköpyöristä ja on harkinnut sellaisen hankin-

taa. (Ellare 2020.) 

 



8 

2.3 Maastopyöräreittien vaativuusluokittelu 

Koska maastopyöräreiteille ei ole olemassa yhtä ja oikeaa vaikeusluokitusjärjestelmää, valitsin 

tarkkailun kohteeksi kansainvälisen maastopyöräilyjärjestön (IMBA) vaikeusluokitusjärjestelmän, 

joka havainnollistaa kuljettavien maastopyöräreittien haastavuutta. Järjestön vaikeusluokitusjär-

jestelmä auttaa reitistöjen käyttäjiä tekemään tietoon perustuvia päätöksiä, kannustaa valitse-

maan omalle taitotasolleen sopivan reitin, hallitsemaan riskejä ja minimoimaan loukkaantumisen 

vaaroja. Omalle taitotasolle sopivan reitin valinta parantaa käyttäjän kokemusta sekä auttaa te-

kijöitä suunnittelemaan ja luomaan erilaisia polkuja ja polkujärjestelmiä. (IMBA 2018.) 

Vaikeusluokitusjärjestelmä on mukailtu versio hiihtokeskuksissa käytettävästä vaikeusluokituk-

sesta. Monet reittiverkostot käyttävät samantyyppistä vaikeusluokitusta, jonka vuoksi IMBA on 

tuottanut kyseisen luokitusasteikon vapaaseen käyttöön. Luokitusta pystyy käyttämään useam-

milla reitistöillä, kuten vaellus- ja ratsastusreiteillä, mutta toimii parhaiten maastopyöräreiteillä. 

(IMBA 2018.) 

 

Kuvio 1. Vaikeusluokitusasteikko reitistöille. (IMBA 2018.) 

Reittiluokituksessa on viisi eri vaikeusastetta, jossa jokaisella vaikeusasteella on oma symbolinsa 

(Kuvio 1). Symboleilla voidaan kuvata reitin vaikeutta esimerkiksi suoraan reittien varrelta löyty-

villä kylteillä tai reittien kuvauksissa. Reitin vaikeusasteita kuvaillaan viidestä eri näkökulmasta, 

joita ovat reitin leveys, ajettavan pinnan kunto, reitin keskimääräinen kaltevuustaso sekä suurin 

kaltevuustaso, reitin tekniset ja luonnolliset esteet. Teknisillä esteillä tarkoitetaan sellaisia esteitä, 

jotka eivät ole luonnon aiheuttamia vaan tarkoituksella asennettuja esteitä tuomaan lisää haas-

tetta pyöräilijöille (IMBA 2018). 

Kaikista helpoin reitti kuvaillaan valkoisella ympyrällä. Tämän reitin leveys on vähintään 180 sent-

timetriä, jossa on kovettuneet ajopinnat. Näitä ovat esimerkiksi kivetetyt tai asfaltoidut tiet. Kes-

kimääräinen kaltevuustaso on vähemmän kuin viisi prosenttia ja enimmäiskaltevuus on enintään 
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kymmenen prosenttia. Valkoisella reitillä ei ole yhtään teknisiä tai luonnollisia esteitä. (IMBA 

2018.) 

Toiseksi helpoin reitti kuvataan vihreällä ympyrällä. Reitin leveys täytyy olla vähintään 90 sentti-

metriä leveä, ajopinta on tukeva ja vakaa, tasaisen sorapolun tyyppinen tie. Reitillä kaltevuutta 

on keskimääräisesti viisi prosenttia ja enimmäiskaltevuus on 15 prosenttia. Vihreältä reitiltä voi 

jo löytyä teknisiä tai luonnon tuomia esteitä, jotka ovat maksimissaan viiden sentin korkuisia, ku-

ten pienet kivet ja puun juuret. Reitillä voi esiintyä helppoja sillanylityksiä. (IMBA 2018.) 

Keskivaikeaa reittiä kuvaillaan sinisellä neliöllä. Keskivaikea reitti on vähintään 60 senttimetriä 

leveä ja ajettava pinta on enimmäkseen tasainen, mutta voi sisältää pintamuutoksia ja pieniä es-

teitä sekä sillanylityksiä. Reitiltä löytyvien teknisien esteiden korkeus on maksimissaan 60 sentti-

metriä ja leveys vähintään puolet korkeudesta. Kaltevuustaso on keskimäärin kymmenen pro-

senttia, maksimissaan 15 prosenttia. (IMBA 2018.) 

Toiseksi vaikeinta reittiä sanotaan mustaksi timantiksi, jonka kuviona toimiikin musta vinoneliö. 

Tällaisen reitin täytyy olla vähintään 30 senttimetriä leveä, jonka ajopinta laajalti vaihtelevaa, 

jossa luontoesteet ovat enintään 38 senttimetriä sekä tekniset esteet ovat enintään 120 sentti-

metriä korkeita. Reitillä voi esiintyä juurakkoa, irtonaisia kiviä ja pieniä pudotuksia sekä kaltevuus-

taso on keskimäärin 15 prosenttia tai enemmän. (IMBA 2018.) 

Viimeisenä on erittäin vaikea reitti, jota on kuvailtu kahdella mustalla vinoneliöllä. Reitti on vä-

hintään 15 senttimetriä leveä ja ajettava pinta on laajalti vaihtelevaa sekä ennalta arvaamatonta. 

Kaltevuustaso on keskimäärin 20 prosenttia tai enemmän. Luonnonesteet ovat enintään 38 sent-

timetriä ja tekniset esteet voivat olla 120 senttimetriä korkeita tai jopa enemmänkin. (IMBA 

2018.) 

2.4 Luonto- ja pyörämatkailun tuotesuositukset 

Visit Finland on luonut luontoaktiviteettien tuotesuosituksien oppaan (2020), jossa käydään läpi 

tärkeitä huomioita luontoaktiviteettia suunniteltaessa. Suomen vahvuuksia ovat puhdas ja ruuh-

katon luonto, jonka suosituimpia luontoaktiviteetteja ovatkin vaellus, patikointi, vesiurheilu, eri-

laiset talvilajit sekä pyöräily eri muodoissa. Nämä perustuvat elämyksellisiin reitteihin ja niiden 

varrella oleviin rakenteisiin, kuten laavuihin, nuotio- ja näköalapaikkoihin sekä muihin tarjolla ole-

viin palveluihin. 
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Luontoaktiviteetin tuotekuvauksessa tulee selvitä retken teema, luontoaktiviteetin laji, kesto, 

vaativuus sekä onko retki omatoiminen vai opastettu aktiviteetti. Opastetun retken keskiössä on 

opas, joka huolehtii retken sujuvuudesta, turvallisuudesta sekä asiakkaiden hyvinvoinnista. Laa-

dukas opastettu aktiviteetti perustuu tarkkaan ennakkosuunnitteluun, jota voidaan tarpeen mu-

kaan muokata jokaiselle ryhmälle sopivaksi. Tuotekuvauksessa täytyy kuvailla valitun luontoakti-

viteetin alueen vetovoimaa sekä visualisoida laadukkailla kuvilla ja videoilla. Myös digitaaliset pal-

velut, kuten verkkokaupparatkaisut ovat tärkeä osa tuotekuvauksen markkinointia. Niistä saa-

daan välitettyä kaikki tarpeelliset tiedot asiakkaille ja myytyä palvelua, mikä taas mahdollistaa 

suuremman joukon tavoittelua sekä palvelun vientiä automaattisesti muihin jakelukanaviin. (Rä-

sänen, Lariola & Aittokoski 2020.) 

Opastetun pyöräilyn tuotekohtaisen suosituksen mukaan tuotekuvauksessa täytyy ilmetä reitin 

pituus sekä reitin soveltuvuus lapsiperheille, aloittelijoille, vähän pyöräilleille tai pyöräilyn harras-

tajille. Kuvauksessa täytyy selvitä myös palvelukielet, asiakkaan omat tarvittavat varusteet sekä 

tuotteeseen sisältyvät varusteet ja elämyksellisen päiväohjelman kuvaus, josta selviää ajettavan 

reitin ympäristötekijät. Tuotteesta täytyy olla reittikartta ja tuotteeseen sisältyvät varusteet kun-

nossa ja säännöllisesti huolletut. (Visit Finland 2011.) 
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3 Matkailutuotteen tuotekehitys 

Tässä kappaleessa käsitellään matkailutuotteen ominaisuuksia ja uuden matkailutuotteen kehit-

tämisen vaiheita. Matkailutuotteen kehitystä seurataan tässä palvelujärjestelmän jatkuvan kehit-

tämisen mallin avulla sekä kilpailija-analyysin, blueprint-menetelmän, hinnoittelun ja markkinoin-

nin kautta. 

3.1 Matkailutuote 

Komppulan ja Boxbergin (2002, 10–11) mukaan matkailutuotteen olemuksen ymmärtäminen on 

perusedellytys sille, että voidaan keskustella tuotekehityksestä ja matkailumarkkinoinnista. Mat-

kailutuote on palvelu, eli asiakkaalle tarjotaan jotain aineetonta, jota tuotetaan ja kulutetaan sa-

manaikaisesti. Koska palvelu on aineeton, sitä ei voida varastoida, patentoida tai esitellä pelkkänä 

tuotteena. Palvelun aineettomuuden vuoksi epäonnistunutta palvelukokemusta ei voida palaut-

taa sekä koettua kokemusta on vaikea hyvittää tai korvata rikkinäisen tuotteen tavoin. Laadun-

valvonta palveluissa on hyvin vaikeaa, sillä palvelusta suurin osuus on henkilökohtaista vuorovai-

kutusta asiakkaan ja palvelun tuottajien välillä. 

Tunnetuin ja useimmiten käytetty matkailutuotteen määritelmä koostuu viiden komponentin pa-

ketista, jotka ovat kohteen vetovoimatekijät, kohteen palvelut, saavutettavuus, mielikuvat koh-

teesta ja hinta. Palveluntuottajan näkökulmasta matkailutuotteen tarkastelu alkaa yrityksen toi-

minta-ajatuksesta ja liikeideasta. (Komppula & Boxberg 2002, 13.) 

Yrityksen liikeidea yleensä perustuu ydintuotteisiin, joiden avulla yritys tuottaa hyötyä asiakkaille. 

Ydinpalveluun katsotaan kuuluvaksi kaikki ne aineettomat ja aineelliset tuotteen ominaisuudet, 

jotka tuovat asiakkaan tarpeen tyydyttämiseen jotain lisäarvoa. Ne voivat olla esimerkiksi ydin-

palveluun liittyviä teknisiä ominaisuuksia tai erilaisia avustaviin palveluihin liittyviä ominaisuuksia. 

Tuotteiden vetovoimaa pyritään nostamaan erilaisten tukipalvelujen avulla, joilla saadaan luotua 

asiakkaalle lisämukavuutta, turvallisuutta ja huolenpitoa. Koska yrityksen varsinainen tuote on 

usein samankaltainen toisten yritysten kanssa, laajennettu tuote tuo asiakkaalle lisäarvoa heidän 

odotuksiinsa. Laajennettuun tuotteeseen voidaan lisätä yrityksen palveluympäristön, asiakkaan 

ja yrityksen välisen vuorovaikutuksen, asiakkaan oman osallistumisen tuotteen syntymiseen sekä 

saavutettavuuteen liittyvät tekijät. (Komppula & Boxberg 2002, 13–14.) 
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Kuvio 2. Kerroksinen matkailutuote palvelutuotteen näkökulmasta. (Mukaillen Komppula & 

Boxberg 2002, 14.) 

Tuotekehityksen yksi tavoite on laadukas matkailutuote. Asiakkaan kokemalla laadulla on kaksi 

pääulottuvuutta. Ensimmäinen ulottuvuus on tekninen eli lopputuloslaatu, joka tarkoittaa sitä 

mitä asiakas saa. Teknisen laadun matkailutuotteeseen sisältyy paikkaan liittyvät tekijät, palvelun 

tuottamisessa tarvittavat välineet sekä erilaiset tekniset ratkaisut, joiden avulla palveluprosessia 

toteutetaan. Toinen pääulottuvuus on toiminnallinen eli prosessilaatu, eli miten asiakas sen saa. 

Toiminnalliseen laatuun sisältyvät ne tekijät, jotka vaikuttavat siihen, miten asiakas kokee saman-

aikaisen tuotanto- ja kulutusprosessin. Tämä ilmenee muun muassa yrityksen palveluilmapiirin, 

asiakkaan oman osaamistason sekä palveluhenkilöstön ammattitaidon kautta. Matkailutuotetta 

tarkastellessa asiakkaan ja henkilöstön välinen vuorovaikutus on yksi tärkeimmistä seikoista, siksi 

matkailutuotteen laadun kolmas ulottuvuus on nimetty vuorovaikutuslaaduksi. Tekninen, toimin-

nallinen sekä vuorovaikutuslaatu muodostavat matkailutuotteen kokonaislaadun. (Komppula & 

Boxberg 2002, 43.) 

Koska matkailuala on palveluala, se on riippuvainen asiakkaistaan, heidän palvelukokemuksistaan 

ja niiden perusteella tehdyistä laatuarvioinneista. Useimmat matkailualan palvelut ovat varatta-

vissa ja maksettavissa ennakkoon, minkä vuoksi asiakkaiden on pystyttävä luottamaan saatavan 

informaation paikkansa pitävyyteen. Jatkuvasti kehittyvät viestintätekniikat, matkailijoiden 

muuttuvat käyttäytymismallit ja matkailutuotteiden kokonaisvaltainen jatkuva kehittyminen pa-
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rantavat tiedonsaantia matkailutuotteista. Tehokas palvelun laadunhallinta on tärkeää matkai-

lualalla, sillä matkailijat näkevät ja reagoivat nopeasti matkailumarkkinoilla tapahtuviin laadulli-

siin ja hintatasoon tapahtuviin muutoksiin. (Miettinen & Koivisto 2009, 246.) 

3.2 Uuden tuotteen kehittäminen 

Hyvä matkailutuote on sellainen, joka tekee tuottajan, asiakkaan ja kaikki muut tuotteeseen liit-

tyvät tahot tyytyväisiksi. Asiakkaalle hyvä matkailutuote muodostuu hänen kokemuksistaan ja 

siitä, millaiset hänen odotuksensa ovat olleet palvelua kohtaan. Ohjelma- ja opastuspalvelujen 

suunnittelussa täytyy mennä mahdollisimman lähelle tuotteen ja asiakkaan kokemusmaailmaa, 

jotta tuotteeseen saadaan todellinen näkökulma. Tuottajalle hyvä tuote tarkoittaa liiketaloudel-

lisesti kannattavaa tuotetta, joka on helppo toistaa ja myydä. Tuotteen toimintaympäristön kan-

nalta hyvä matkailutuote luo työpaikkoja ja tuo alueelle muuta hyötyä. (Verhelä & Lackman 2003, 

74–75.) 

Komppulan ja Boxbergin (2002, 92–93) mukaan tuotteesta voidaan puhua silloin, kun asiakas tie-

tää mitä palveluja hintaan kuuluu ja mistä palveluista on maksettava lisää. Matkailuyritykset ja -

kohteet markkinoivat usein mahdollisuuksia, eli mitä alueella voi tehdä omatoimisesti. Tuotteis-

tamisella nämä kohteen tarjoamat mahdollisuudet muokataan tuotteiksi, joilla on arvoa tuottava 

ydin sekä hinta. Tuotteistaminen perustuu yleensä kohteen olemassa oleviin resursseihin, paik-

kaan tai kulttuuriin liittyviin vetovoimatekijöihin, joiden avulla luodaan edellytykset asiakkaan elä-

myksen syntymiseen. 

Tuotekehityksessä on yleensä kyse jo olemassa olevan tuotteen kehittämisestä edelleen. Matkai-

luyrityksen tuotekehitys on oltava jatkuvaa, seurattava aikaansa ja vastattava muutoksen tuomiin 

haasteisiin. Onnistunut kehitystyö pitää yrityksen ajan tasalla, auttaa menestymään uusien tuot-

teiden ja olemassa olevien tuotteiden parantamisen avulla. Tuotekehityksen prosessin aloittami-

sen tavallisimmat syyt ovat tavoite lisätä myyntiä, markkinatilanteen muutos, asiakkaiden kulu-

tustottumukset tai kilpailutilanteet. Mikään tuote ei kuitenkaan menesty markkinoilla ikuisesti, 

minkä vuoksi tuotteen markkinoilla oloaikaa voi kuvailla tuotteen elinkaarella. Tuotteen elinkaa-

ren vaiheisiin kuuluu tuotekehitysvaihe, esittelyvaihe, kasvuvaihe, kypsyys- eli maturaatiovaihe, 

kyllästymis- eli saturaatiovaihe sekä viimeisenä laskuvaihe. Tuotekehitys on siis jatkuva prosessi. 

(Komppula & Boxberg 2002, 93–96.) 
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Komppula ja Boxberg (2002, 99) ovat kehittäneet matkailutuotteen tuotekehitysprosessista jat-

kuvan palvelujärjestelmän kehittämisen kaavan (kuvio 3). Ensimmäinen vaihe on palvelukonsep-

tin kehittäminen, jossa hahmotellaan asiakkaan tarpeet ja odotukset. Tämän pohjalta suunnitel-

laan tuotteen sisältö ja siirrytään palveluprosessin kehittämiseen. Toisessa vaiheessa suunnitel-

laan ja kehitellään palvelu ja luodaan tarvittavat tuotanto- ja kulutuskaaviot. Tässä vaiheessa voi-

daan jo testata prototyyppiä henkilökunnan kesken, tehdä taloudellinen analyysi sekä asiakkaalle 

Kuvio 3. Matkailutuotteen tuotekehitysprosessi: Palvelujärjestelmän jatkuva kehittäminen. 

(Mukaillen Komppula & Boxberg 2002, 99.) 
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näkyvän tuotteen kuvaus. Kolmas vaihe on markkinatestaus, jossa kokeillaan tuotetta testiryh-

män kanssa. Tämän jälkeen tuote esitellään markkinoille ja arvioidaan kaupallistetun tuotteen 

kannattavuus. 

Uusien tuotteiden tai palvelujen ideointi alkaa asiakkaan tarpeiden selvittämisestä. Ideoiden täy-

tyy myös pohjautua yrityksen liikeideaan tai täydentää sitä jollain tavalla. Yleensä parhaimmat 

ideat syntyvät alueen ja yrityksen omista vahvuuksista. Oman toiminnan vertaaminen jonkun toi-

seen samankaltaiseen toimintaan on hyödyllinen tapa saada uusia ajatuksia ja oppia niiden poh-

jalta kehitysideoita omaan toimintaan. Tuotteen toteutusta suunniteltaessa on hyvä miettiä etu-

käteen palvelun kokonaistavoitteita eli ne tekijät, jotka muodostavat asiakkaalle elämyskokemuk-

sen. (Verhelä & Lackman 2003, 77.) 

Ennen valmiin palvelutuotteen myyntiä ja markkinointia tuotetta täytyy testata asiakasryhmän 

kanssa, jotta saataisiin mahdolliset puutteet selville ja korjattavaksi. Testiryhmään otetaan ulko-

puolisia henkilöitä, jotka voivat asettua asiakkaan asemaan. Yrityksen oma henkilökunta ei ole 

ihanteellinen testaaja, koska silloin lopputulos voi olla suunniteltua eikä saada huomioitua erilais-

ten asiakkaiden vaikutusta tuotteen lopputulemaan. Jotta saadaan varmistettua kokonaistuot-

teen toimivuus, suunnittelun ja testauksen jälkeen tuotteesta laaditaan kuvaus, joka tunnetaan 

termillä blueprinttaus. (Verhelä & Lackman 2003, 78–79.) 

Tuotteen myyntiä ja esittelyä varten laaditaan tuotekortti, josta selviävät kaikki tiedot, jotka asi-

akkaan täytyy tietää myytävästä tuotteesta. Tuotekuvauksessa selviää muun muassa tuotteen 

nimi ja lyhyt kuvaus tuotteesta, sen käyttötarkoitus ja hyödyt asiakkaalle, kohderyhmä, tuotteen 

sisältö ja palvelut, markkinointiviestintä, jakelu ja saatavuus, hinta sekä asiakaspalaute. Näin tuot-

teen laatutaso pysyy samana toistettaessa sitä eri asiakkaille. (Verhelä & Lackman 2003, 78–79.) 

Matkaohjelman, eli tuotekuvauksen kirjoittamisessa täytyy käyttää mielikuvitusta, sillä kuvaus voi 

vaikuttaa merkittävästi ostopäätökseen. Asiakas haluaa tietää jo etukäteen alueen luonnon eri-

tyispiirteistä, kuten kasvistosta, geologiasta, eläinkunnasta, historiasta sekä ilmastosta. Teksti 

kannattaa tiivistää muutamaan lauseeseen. (Räsänen & Saari 2004, 12–13.) 

3.3 Kilpailija-analyysi 

Kilpailija-analyysi auttaa arvioimaan ja ennakoimaan kilpailijoiden toimintaa. Kilpailija-analyysissa 

tutkitaan esimerkiksi kilpailijayrityksien toimintatapoja sekä hintatasoa ja markkinointia, jotka 
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paljastavat yrityksien tavoitteet sekä strategiset vahvuudet ja heikkoudet. Kerättyä tietoa kilpai-

lijoista peilataan oman yrityksen toimintaan, jonka avulla voidaan löytää paras tapa menestyä 

markkinoilla. (Kilpailija-analyysi 2019.) 

Kilpailija-analyysissa kartoitetaan yrityksen markkina-alueella toimivat kilpailijat ja hankitaan 

niistä mahdollisimman paljon tietoa. Kerättyä tietoa voi olla esimerkiksi yrityksen markkina-

asema, vahvuudet ja heikkoudet, taloudelliset ja muut resurssit sekä markkinoinnin keinot. Myös 

kilpailijoiden tuotevalikoimat ja niiden ominaisuudet, kuten hintataso, palvelun laatu ja toimitus-

varmuus ovat oleellisena osana analyysiä. Tiedonkeruun jälkeen peilataan kilpailijoista tehtyjä ha-

vaintoja omaan yritykseen ja pyritään löytämään suuntaa omaan toimintaan sekä keinoja, joilla 

voidaan erottua muista yrityksistä. (Kilpailija-analyysi 2019.) 

3.4 Blueprint-menetelmä 

Blueprint-menetelmä tarkoittaa tuotantoprosessista muodostettua kuvaa tai vuokaaviota, josta 

selviää palvelun keskeiset ja kriittiset vaiheet. Vaiheita erotellaan asiakkaan ja palveluntarjoajan 

prosesseihin. Kun kaikkien toimijoiden vaiheet on kuvattu selkeästi, saadaan muodostettua pal-

velusta yhtenäinen kuva ja huomaamatta jääneet puutteet ja virheet löytyvät helposti. Blueprin-

tin täytyy edetä loogisesti ja kuvailla tarpeeksi selkeästi asiakkaan kulkeman palvelupolun mu-

kaan. Koska asiakas kulkee usein matkailupalvelun aikana useammassa paikassa, kaaviossa täytyy 

myös tarkastella palveluympäristöä logistiikan ja toimijoiden välisen tiedonsiirron näkökulmista. 

Palvelun tuotanto jakautuu asiakkaan näkemään ja kokemaan palveluun sekä asiakkaalle näky-

mättömään osioon, niin sanottuun back office -tasoon. Näiden vaiheiden tulee kulkea sopivasti 

yhdessä, jotta palvelu toimisi toivotusti. Laadittua blueprinttiä testataan aidossa palveluympäris-

tössä, jolloin huomataan vaiheiden oikeanlainen toimivuus. (Tonder 2013, 98–99.) 

Blueprint-kaavio muodostaa tuotepaketin prototyypin. Etenkin ohjelmapalveluissa sekä uusissa 

tuotteissa prototyypin jokaista osiota tulisi testata, ennen kuin tuotetta aletaan markkinoimaan 

varsinaisille asiakkaille. Testauksen pohjalta voidaan pohtia muun muassa palveluprosessin joh-

donmukaisuutta, aikataulutusta, palvelun turvallisuutta, tiedonkulkua, vastuuta ja onnistumisia. 

Kun palveluprosessin kuvaus on valmis ja testattu, laaditaan asiakkaalle näkyvän tuotteen kuvaus. 

(Komppula & Boxberg 2003, 108–111.) Kuviosta 4 nähdään esimerkki blueprint-kaaviosta, jossa 

käsitellään moottorikelkkasafarin tuotantoprosessia. Kuvio etenee vasemmalta oikealle asiak-

kaan toimintojen mukaisesti. 
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Kuvio 4. Moottorikelkkasafari, blueprint-kaavio (Komppula & Boxberg 2002, 107.) 

3.5 Matkailijoiden segmentointi 

Koska tuotteistamisen lähtökohtana on asiakkaan tarpeisiin vastaaminen, palvelu suunnitellaan 

niin, että se ratkaisee asiakkaalla havaitun ongelman ja tyydyttää tarpeen tai halun (Tonder 2013, 

39). Palvelua tai tuotetta suunniteltaessa yrityksen on löydettävä sille otollisemmat ja parhaiten 

tuottavat asiakkaat. Matkailupalvelujen tuotteistajan täytyy ymmärtää matkailijan kuluttajakäyt-

täytymistä, jotta asiakkaan tarve ja tarjottava palvelu kohtaavat toisensa ja ostoprosessi etenee 

odotusten mukaisesti. Matkailualalla asiakkaiden segmentointi perustuu matkailijasta tehtäviin 

profilointeihin eli tietynlaisten asiakastyyppien määrittelyyn. Profiloinnin avulla ymmärretään 

segmenttiryhmien koostumusta, ominaispiirteitä ja ostotapahtumaan vaikuttavia tekijöitä. (Ton-

der 2013, 43–44.)  

Segmentointi tarkoittaa yrityksen markkinoiden jakoa erilaisiin, sisäisesti homogeenisiin ryhmiin 

eli segmentteihin. Segmentoinnin perusteina ovat kuluttajien tarpeet, ostokäyttäytyminen sekä 

niihin vaikuttavat tekijät (Albanese & Boedeker 2002, 134). Perinteisesti matkailijoita segmentoi-

daan neljään kategoriaan, joita ovat maantieteellinen, väestöllinen, psykologinen ja käyttäytymi-

sen tekijät. Näissä useimmiten käytetään yhtä tai kahden muuttujan välistä yhdistelmää. (Tonder 
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2013, 44.) Kohderyhmänä voi olla esimerkiksi venäläiset matkailijat, jolloin tekijänä on maantie-

teellinen faktori. Käyttäessä kahden muuttujan yhdistelmää voidaan puhua esimerkiksi venäläi-

sistä lapsiperheistä, jolloin tekijänä ovat maantieteelliset sekä väestölliset faktorit. 

Visit Finlandin kohderyhmätutkimuksesta löytyy kolme pääsegmenttiä matkailijoista, joilla luonto 

on ensisijainen motiivi Suomessa matkustamiseen. Nämä ovat aktiiviset seikkailijat, luonnon ih-

meiden metsästäjät sekä luontonautiskelijat. Näistä kolmesta aktiiviset seikkailijat ovat suurin 

kohderyhmä. (Visit Finland 2018.) 

Aktiiviset seikkailijat haluavat aktiivisen toimintaloman luonnon maisemissa ja heitä kiinnostaa 

extreme-lajit, maastohiihto, talvi ja arktinen luonto, eläinten tarkkailu sekä erilaiset vesi-, lumi- ja 

maastoaktiviteetit. He haluavat kokeilla uusia ja erikoisempiakin urheilulajeja. Luonnon ihmeiden 

metsästäjät etsivät ainutlaatuisia, kerran elämässä -kokemuksia. Heidän kiinnostuksensa koh-

teina ovat revontulet, yöttömät yöt, kansallispuistot ja metsät. Luontonautiskelijat taas etsivät 

luonnonrauhaa ja mahdollisuutta rentoutua. Heitä kiinnostaa myös kansallispuistot, vesistöt, saa-

ristot, revontulet, keskiyön aurinko, erämaaretriitit, sienestys ja marjastus. Luontonautiskelijat 

keskittyvät kaikista eniten itse luontoon. (Visit Finland 2018, 12–14, 78.) 

3.6 Hinnoittelu 

Hinnoittelu on yksi keskeisimpiä asioita tuotekehityksessä. Aineettomien palveluiden hinnoittelu 

koetaan usein vaikeaksi, jolloin se tehdään nopeasti miettimättä tarkemmin hinnoitteluperusteita 

(Tonder 2013, 88). Selkeällä hinnoittelulla voidaan konkretisoida palvelun hinta asiakkaalle ker-

tomalla mitä hän saa ja mitä se maksaa. Asiakas ei välitä siitä, paljonko palvelu maksaa tuottajalle, 

sen sijaan asiakas vertaa hintaa palvelun hyötyyn sekä muihin markkinoiden kilpaileviin palvelui-

hin. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 29–30.) 

Hinnoitteluperusteita voidaan pääsääntöisesti jakaa kolmeen eri osioon: kustannusperusteiseen, 

markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteiseen hinnoitteluun sekä tavoitehinnoitteluun. Kustannus-

perusteisessa hinnoittelussa pääperusteena toimii palvelun tuotantokustannukset ja siihen lisät-

tävä katetavoite. Kustannusperusteista hinnoittelua kannattaa käyttää silloin, kun palvelun tuot-

tamiseen osallistuu useampi eri taho ja hinnoittelu halutaan pitää selkeänä ja oikeudenmukai-

sena. Tällainen hinnoittelu ei aina ole kannattavaa, jos ei osata huomioida markkinatilannetta ja 

kilpailutekijöitä. (Tonder 2013, 89.) 
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Markkinaperusteisessa hinnoittelussa keskitytään markkinahintaan, joka perustuu palvelun ky-

syntään ja kilpailutekijöihin. Hinnoitteluprosessiin vaikuttaa yrityksen tietoisuus markkinatilan-

teesta, asiakkaiden ostopäätöksiin vaikuttavista tekijöistä sekä kilpailevista tuotteista ja palve-

luista. Markkinaperusteisessa hinnoittelussa palvelun tuotantokustannukset muodostavat hin-

nalle alarajan ja markkinatilanne ylärajan, tämä voi johtaa palvelun ylihinnoitteluun yrityksen ta-

voitteet ja markkinointistrategiat huomioiden. Pitkän tähtäimen etua tavoitellessa kannattaa 

asettaa palvelun myyntihinta tuotantokustannusten alapuolelle. Markkinaperusteisessa hinnoit-

telussa julkisesti ilmoitetut hinnat eivät välttämättä ole todellisia myyntihintoja, sillä alennusten 

antaminen asiakkaille on tässä tilanteessa enemmän sääntö kuin poikkeus. (Tonder 2013, 90.) 

Asiakasperusteisessa hinnoittelussa hinta määräytyy palveltavan asiakkaan ja asiakasryhmän mu-

kaan, kuten erilaisiin kanta-asiakkuuksiin ja asiakaskohtaisiin alennuksiin perustuen. Asiakaspe-

rusteinen hinnoittelu siis perustuu asiakkaan suhteeseen yritykseen, sillä olemassa olevan asia-

kassuhteen ylläpito on halvempaa kuin uusien asiakkuuksien luominen. Tavoiteperusteinen hin-

noittelu taas perustuu yrityksen tuotekehitys- ja markkinointistrategiaan. Uuden tuotteen tai pal-

velun saattaminen markkinoille vaatii asiakkaiden huomioita, jolloin myyntihintojen täytyy olla 

edullisia. (Tonder 2013, 90.) 

Tonderin (2013, 92) hinnoittelun perusmallissa on huomioitu kaikki kustannus-, markkina- ja ta-

voiteperusteiset hinnoitteluperusteet. Mallin avulla voidaan luoda palvelun hinnalle monitasoi-

nen ja luotettava näkökulma. Hinnoittelumallin ensimmäinen vaihe on palvelun kustannuslaskel-

man laatiminen. Tähän vaiheeseen lasketaan kaikki palvelun aiheuttamat kustannukset, jossa 

huomioidaan oma ja muiden palveluun kuuluva työaika sekä mahdolliset yhteistyökumppanit ja 

alihankkijat. Kustannukset kannattaa laskea ryhmäkoon tai yksittäisen asiakkaan mukaan. Esimer-

kiksi palveluprosessin kuvaus helpottaa arvioimaan palvelussa käytettävien resurssien ja työn 

määrää (Jaakkola ym. 2009, 29). 

Toisessa vaiheessa tarkastellaan markkinahintaa eli kilpailevien yritysten palveluja ja niiden hin-

toja ja selvitetään niiden hintaerojen perusteita. Tässä vaiheessa on kannattavaa astua asiakkaan 

asemaan ja miettiä, mitkä palvelun tekijät vaikuttavat ostopäätökseen. (Tonder 2013, 92.) Hinnan 

tulee olla sellainen, että sillä saavutetaan yrityksen taloudelliset ja muut tavoitteet sekä menes-

tytään kilpailussa muiden yrittäjien tarjoamien palveluiden kanssa (Jaakkola ym. 2009, 20). 

Kolmas vaihe on oman tavoitteen ja strategian määrittely. Tässä vaiheessa mietitään, millä hin-

nalla palvelu viedään markkinoille ja millaisilla tavoilla saadaan uusien sekä vanhojen asiakkaiden 
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kiinnostus nousemaan palvelua kohtaan. Neljännessä vaiheessa muistutetaan, ettei samaa kaa-

vaa kannata jatkuvasti toistaa, vaan yrityksen täytyy pystyä mukautumaan markkinatilanteiden 

muuttuessa. Hinnoittelun täytyy olla tilanteen mukaan mukautuvaa, joustavaa ja palvelun täytyy 

vastata asiakkaan odotuksia. Tärkeimpänä on pitää hinnoittelu yksinkertaisena, sillä asiakas 

yleensä valitsee palvelunsa hinnan perusteella, eikä liian kallis tai epäselvästi hinnoiteltu palvelu 

houkuttele häntä. (Tonder 2013, 92.) 

Matkailun edistämiskeskuksen aktiviteettien ansaintaoppaassa (2012) selviää, että erilaisten ak-

tiviteettiyritysten hinnoittelumallit ovat melko samanlaisia. Yritysten keskeiset hinnoitteluun ja 

ansaintamalliin vaikuttavia tekijöitä ovat itse tuotteen rakenne, kilpailutilanne markkinoilla, vo-

lyymi eli palvelun tuotteistamisen määrä sekä lisäarvopalvelut. 

3.7 Markkinointi 

Uuden tuotteen kehityksen ja kokeilun jälkeen alkaa tuotteen kaupallistaminen. Ennen tuotteen 

julkistusta siitä täytyy tehdä kohdeasiakkaalle tarjous tai esite ja viedä se markkinoille. (Komppula 

& Boxberg 2002, 114.) Markkinoinnin avulla voidaan esitellä yrityksen tarjoamia tuotteita ja pal-

veluita ja erottua kilpailijoista. Markkinoinnilla tarkoitetaan viestintää ja toimenpiteitä, jolla saa-

daan tuote tai palvelu asiakkaan tietoisuuteen ja pyritään antamaan hänen ostopäätökseensä 

vaikuttavaa informaatiota. Uutta tuotetta viedessä markkinoille täytyy tuntea tuotteen kohde-

ryhmä, jotta osataan tavoitella potentiaalisia asiakkaita oikeista kanavista. (Tonder 2013, 48.) 

Yrityksen markkinointi ja myynti pitää kohdistaa sellaisiin jakelukanaviin, josta saavutetaan koh-

deasiakkaat mahdollisimman tehokkaasti ja kannattavasti. Yrityksellä kannattaa laatia erillinen 

suunnitelma, joka ohjaa markkinoinnin ja myynnin toimenpiteitä. Markkinointisuunnitelma vaih-

telee yrityksen tavoitteen ja päämäärän mukaan. (Tonder 2013, 46.) 

Jakelukanavilla on kaksi päätehtävää, myyntikanavina ne myyvät palveluja, markkinointikanavina 

ne välittävät palvelujen informaatiota yritykseltä asiakkaalleen (Albanese & Boedeker 2002, 154). 

Jakelukanavaa kuvaillaan siis palveluntarjoajan ja asiakkaan välisenä ketjuna. On olemassa myös 

suoria ja epäsuoria jakelukanavia, joista suora jakelukanava tarkoittaa suoraa kauppaa myyjän ja 

asiakkaan välillä, kun taas epäsuorassa jakelukanavassa käytetään jälleenmyyjää tuotteen myyn-

nissä. Jälleenmyyjiä voivat olla esimerkiksi matkanjärjestäjät, alueorganisaatiot ja majoitusliik-

keet. (Räsänen 2004, 22.) 
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Tuotteiden myynti on tehokkaampaa, kun myyjällä on riittävän paljon samankaltaisia tuotteita. 

Laajemmalla tarjonnalla pystytään markkinoimaan näkyvämmin. Jos tarjolla on vain yksi retki-

tuote, sen markkinointikuluja täytyy pitää matalina, jolloin pienyrittäjien on verkostoiduttava alu-

een muiden organisaatioiden kanssa markkinoinnin laajentamiseksi. Tuotetta tulee esitellä aktii-

visesti asiakkaille sekä mahdollisille jälleenmyyjille. (Räsänen 2004, 25.) 

Matkailumarkkinoinnissa pääasiallisia kilpailukeinoja ovat tuote, hinta, saatavuus ja viestintä. 

Näillä kilpailukeinoilla päästään toteuttamaan matkailumarkkinoinnin keskeisimpiä tavoitteita, 

jotka ovat muun muassa matkailijan tarpeisiin vastaaminen, matkailukysynnän tyydyttäminen, 

uusien tarpeiden herättäminen sekä muuhun matkailukysyntään vaikuttaminen. Yrityksen kilpai-

lukeinojen käyttöä ohjaavat kuitenkin aina heidän omat tavoitteensa, jotka voivat olla esimerkiksi 

asiakastyytyväisyys, asiakassuhteiden kestävyys ja kannattavuus. (Albanese & Boedeker 2002, 

126–127.) 

Markkinoinnin suunnittelussa seuraa viisi vaihetta. Ensin tehdään analyysi markkina-alueesta, 

missä yritys toimii ja ketkä ovat yrityksen kilpailijoita. Tämän jälkeen lähdetään määrittämään ta-

voitteita, mitä halutaan saada markkinoinnilla aikaiseksi. Kolmannessa vaiheessa suunnitellaan 

markkinointitoimenpiteet, eli mitä keinoja tullaan käyttämään niiden toteuttamiseen ja millaisia 

resursseja toimenpiteet vaativat. Tämän jälkeen määritetään toimenpiteille vastuuhenkilöt ja ai-

kataulut, missä ja milloin markkinointioperaatiot toteutetaan. Viimeisessä vaiheessa päätetään, 

millä tavalla markkinoinnin tuloksia arvioidaan, jotta osataan seurata markkinoinnin hyödylli-

syyttä. (Lahtinen & Isoviita 1998, 37.) 

Markkinoinnin ja myynnin työkaluina toimivat tuotteen esittelymateriaalit, jotka nykyään esitel-

lään pääosin sähköisissä kanavissa, kuten internetissä yrityksen kotisivuilla ja sosiaalisen median 

kanavissa. Internetissä hyvä puoli resurssien osalta on, että ne ei veloita painatuskuluja ja verk-

kosivuja voi päivittää tarvittaessa jopa päivittäin maksutta. (Verhelä & Lackman 2003, 84.) 
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4 Opastetun maastopyöräretken suunnittelu Ukkohallaan 

Tuotteen suunnitteluprosessi määrittyy yrityksen kehitettävien tuotteiden valikoimasta sekä nii-

den markkinoille saattamisen aikataulusta. Suunnitteluprosessissa otetaan huomioon tuotekehi-

tysmahdollisuudet, jotka on tunnistettu useammasta näkökulmasta, kuten markkinoinnin, asiak-

kaiden sekä kilpailijoiden vertailuanalyysien avulla. Näistä mahdollisuuksista valitaan sopivin ja 

hahmotellaan aikataulu ja kohdennetaan resurssit. (Ulrich & Eppinger 2004, 34.) 

Opinnäytetyön toiminnallisessa osuudessa matkailutuotteen tuotekehitysprosessi toteutui pal-

velujärjestelmän jatkuvan kehittämisen mallin vaiheiden mukaan (kuvio 5). Tuotekehityksen toi-

mintasuunnitelma alkoi lähtötilanteen kartoituksesta. 

 

Kuvio 5. Opinnäytetyön toiminnallisen osuuden toteutus. 

Ukkohalla on Suomen matkailukeskusten mittakaavassa vielä suhteellisen pieni, jossa on paljon 

kehitettävää, jotta keskuksesta kehkeytyisi entistä monipuolisempi lomakohde. Ukkohalla tarjoaa 

alueella useita talvi- ja kesäajan maastopyöräilyreittejä ja maastopyörien vuokrausta, mutta opas-

tettuja pyöräilyretkiä ei ole vielä otettu tarjontaan mukaan. Siksi päätettiin toimeksiantajan 

kanssa lähteä kehittämään opastettua maastopyöräilyretkeä. Opastetun retken tarjoaminen voisi 

madaltaa asiakkaan kynnystä kokeilla uutta lajia ja lähteä luontoon pyöräretkelle turvallisin mie-

lin. Toimeksiantajalla oli valmiina reitti-ideoita sekä retkellä tarvittavia välineitä, joten työ vaati 

vain valmiin retkituotteen suunnittelun. 
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Työn toiminnallinen osuus aloitettiin maaliskuussa 2022 ja jatkui huhtikuun loppuun saakka. Työ 

aloitettiin kilpailija-analyysillä, jossa kartoitettiin markkina-alueen kilpailijoiden tarjontaa. Tuot-

teen suunnittelun aikana tarkasteltiin retkeen sopivia, toimeksiantajan ehdottamia maastopyö-

räilyreittejä. Tuotteen suunnitelmasta luotiin blueprint-kaavio, joka auttoi hahmottamaan tuot-

teen jokaisen vaiheen ja näkemään tuotteen toimivuuden. Retkelle luotiin oppaan käsikirjoitus 

sekä turvallisuussuunnitelma. Tuotetta testattiin todellisessa ympäristössä testiryhmän kanssa 

seuraten oppaan käsikirjoituksen ja blueprint-kaavion vaiheita. Testipäivänä ryhmä vastasi verk-

kokyselyyn liittyen opastetun retken eri vaiheisiin. 

Lopuksi tuotteen toimivuutta arvioitiin testipäivän ja kyselyn tuloksia, joiden pohjalta tehtiin tar-

vittaessa muutoksia tuotteen palveluprosessin kuvaukseen ja oppaan käsikirjoitukseen. Kun tuot-

teen suunnitelmavaihe oli valmis, retkestä luotiin tuotekortti. Tuotteen hinnoittelua ei tehty, 

koska toimeksiantaja halusi hinnoitella tuotteen itse. Tuotekehitys saatiin päätökseen toukokuun 

aikana. 

4.1 Kilpailija-analyysi 

Kilpailija-analyysissa kehityskohteena oli Ukkohallan ohjelmapalvelutarjonta, josta puuttui opas-

tetut maastopyöräretket. Analyysissa tutkittiin markkina-alueen kilpailijoiden tarjoamia pyöräret-

kipakettien sisältöä, jotta niistä saatiin mahdollisimman laaja kuva. Kainuun markkina-alue maas-

topyöräretkien suhteen on vielä pieni, jonka vuoksi kohteiksi valikoitui myös Lapin alueella tarjot-

tavia palveluita. 

Kilpailija-analyysin tarkasteluun valikoituivat Kainuun alueelta Kainuun luontoretket, Martinsel-

kosen eräkeskus sekä Paljakan SafariSuomi. Lapin alueelta valittiin Ylläksen Hidden Trails Lapland, 

Sallan hiihtokeskus ja Rovaniemen Roll Outdoorsin tarjoamat pyöräretket. Jokaiselta retkituot-

teelta selvitettiin reitin pituus ja kesto, kohderyhmä ja osallistujamäärä, vaativuustaso, retken 

muun sisältö ja hinta. Analyysi auttoi retken suunnittelussa, kun päästiin tarkastelemaan markki-

noilla olevan tarjonnan ja palveluiden yleisimpiä ominaisuuksia. (Kuvio 6.) 
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Kuvio 6. Kilpailija-analyysi opastetuista fatbike-retkistä. 

Tarkkailtaessa tarjolla olevia opastettuja retkiä huomattiin, että Kainuun alueen opastetut retket 

olivat erikoisempia kuin pohjoisessa tarjottavat retket. Kainuun markkina-alueelta löytyy retkiä 

Suomussalmelta Hossan kansallispuiston läheisyydestä, Martinselkosen luonnonsuojelualueelta 

ja Paljakasta, joka sijaitsee lähimpänä Ukkohallaa. Kainuun luontoretket (n.d.) tarjoavat kuuden 

tunnin kestoista retkeä, jota räätälöidään kilometrimäärältään asiakkaiden taitotason ja toiveiden 

mukaisesti. Martinselkosen eräkeskus (n.d.) tarjoaa erikoisempaa retkeä pyöräilyviikon muo-

dossa, johon kuuluu pyöräilyn lisäksi majoitus, ruokailut, lumikenkäretken sekä päivittäisen sau-

naillan. Tämä retki onkin jo haastavampi ja vaaditaan hyvää fyysistä kuntoa sekä aiempaa koke-
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musta maastopyöräilystä. Paljakassa SafariSuomi (n.d.) tarjoaa asiakkaan toiveiden mukaan rää-

tälöityjä retkiä aina kesäisin ja syksyisin. He tarjoavat pidemmillä retkillä myös pientä retkievästä 

ja juotavaa. 

Lapin alueella on laajempi valikoima opastettuja retkiä, mutta tässä analyysissä päädyttiin pereh-

tyä vain talviaikaan saatavilla oleviin retkiin. Valitut retket Ylläkseltä (Hidden Trails Lapland n.d.), 

Sallasta (Salla Ski Active n.d.) sekä Rovaniemeltä (Roll Outdoors n.d.) ovat kaikki päiväretkiä, joi-

den pituus vaihtelee kahdesta tunnista neljään tuntiin. Näiden reittien vaativuus on helppo, aloit-

telijoille sopiva tai sitten räätälöitävissä asiakkaan omien taitojen mukaan.  

Kaikissa retkissä yhteistä oli kohderyhmä, jossa minimipituus täytyy olla 150 senttimetriä tai mi-

nimi-iän olla 12-vuotta, jotta asiakas yltää pyörän selkään. Kohderyhmät muutoin kuvailtiin melko 

laajasti, kuten nuoret, aikuiset sekä erilaiset ryhmät ja yhteisöt. Retken osallistujamäärät vaihte-

livat 2–12 osallistujan välillä. Jokaisen retken hintaan sisältyi oleellisimmat eli pyörät ja oppaan. 

Vain Martinselkosen eräkeskus, SafariSuomen, Hidden Trails Lapland sekä Sallan hiihtokeskus il-

moittivat kypärän sisältyvän retkeen, Roll Outdoorsin ja Kainuun luontoretkien osalta jäi epäsel-

väksi kypärän tarjonta. 

Matkailun ohjelmapalvelujen normistossa (2004, 15, 24.) sanotaan, että pyöräilyn kaupallisen oh-

jelmapalvelutuotteen toiminta täytyy tapahtua joko omatoimisesti tai ohjattuna sekä luvallisilla 

alueilla, ympäristövastuullisesti, asianmukaisin varustein ja turvallisuusnäkökohdat huomioon ot-

taen sekä liikennesääntöjä noudattaen. Tuoteselosteessa on mainittava tarjottavat välineet, sekä 

ilmoitettava, jos asiakkaan täytyy ottaa jotakin itse mukaan. Palvelun tarjoajan täytyy kuitenkin 

huolehtia siitä, että asiakkaalla sekä oppaalla käytettävät varusteet ovat toimintaan hyväksyttyjä, 

turvalliseksi todettuja sekä käyttötarkoitukseen soveltuvia. Tämän perusteella voitaisiin olettaa, 

että jokainen pyöräilyretkiä tarjoava yritys tarjoaa myös kypärät asiakkailleen käyttöön. 

Pyöräretkien hinnoittelu on vaihtelevaa, päiväretken keskiarvoinen hinta on 80–100 euron luok-

kaa. Hintaan vaikuttavat pyörän ja oppaan lisäksi saatavat palvelut, kuten ruokailut ja kuljetukset 

retken lähtöpisteelle ja takaisin. 

4.2 Maastopyöräreitin tarkastelu 

Toimeksiantaja antoi retkelle käytettäväksi maastopyöräreitiksi kaksi eri vaihtoehtoa. Ensimmäi-

nen reittiehdotus veisi Pienen Tuomivaaran huipulle ja jatkuisi huipulta metsän keskelle. Tämän 
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reitin kokonaispituudeksi tulisi yhdeksän kilometriä. Reitin varrelta löytyy toimeksiantajan omis-

tama kota, joka mahdollistaisi evästarjoilun retken ajalle. Toinen reittiehdotus kulkisi Hyrynsal-

men luontonähtävyyden, Komulankönkään vesiputouksen vierelle, josta löytyy yleiseen käyttöön 

tarkoitettu laavu. Tämän reitin pituudeksi tulisi kymmenen kilometriä.  

Reittien tarkastelu paikan päällä helpotti huomattavasti reittivalinnan päätöstä. Tarkastelussa sel-

visi, että Komulankönkään reitti oli parempi vaihtoehto opastetulle retkelle, sillä reitti on käytet-

tävissä myös sulan maan aikaan. Näin opastettua retkeä voisi halutessaan laajentaa kesäajalle 

käytettäväksi. Se oli myös mielekkäämpi ja vaihtelevampi maisemien osalta, sillä Tuomivaaran 

päälle menevällä reitillä olisi pitänyt ajaa maantietä pidemmän matkan. 

Komulankönkään reitti alkaa Ukkohallan välinevuokraamolta ja kulkee sillan yli, josta jatketaan 

hetken matkaa tiellä ja siirrytään uralle kohti Komulankönkään vesiputousta viisi kilometriä (kuvio 

8). Vesiputouksen lähistöllä sijaitsevat laavu ja huussi. Reitti kulkee takaisin samaa reittiä. 

Reitin varrella on vaihtelevaa maisemaa, jossa keskitalvella tykkylumiset puut näyttäytyvät kau-

niisti ja kesällä pääsee katsomaan komeasti kuohuvaa vesiputousta. Reitillä on useita nousuja ja 

laskuja sekä pienempiä kumpareita ja reitin pinta on talviaikaan melko tasaista lumen peittäessä 

juurakot ja kivet. Reitti on kapeimmillaan noin 60–70 senttimetriä, joka silloin IMBA:n (2018) luo-

kituksen mukaan määritellään keskivaikeaksi reitiksi. 

Komulanköngäs on harvinainen kaksihaarainen vesiputous, jota on ennen kutsuttu Lauttakön-

kääksi lähistöllä olevan Lauttajärven mukaan, josta putousta ruokkiva Syväjoki saa vetensä. Ko-

mulankönkään nimi on peräisin Komulan tilalta, jonka on omistanut Urho Kekkosen tuttava. Ve-

siputous on korkeudeltaan kuusi metriä, jonka pohjoisemman uoman päällä sijaitsee museoitu, 

vielä toimintakuntoinen hierrinkivimylly vuodelta 1888. Myllyn alittavaa uomaa on kutsuttu ni-

mellä rosvohotu. Eteläisen uoman päällä on aikoinaan ollut kivinen lippa, joka on räjäytetty tu-

kinuiton helpottamiseksi. Tämän johdosta putous virtaa nykyään jyrkkänä liuskana kalliolta jär-

veen. (Komulanköngäs 2011.) 
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Kuvio 7. Komulankönkään reitin kulku. Kuva 1 on lähtöpaikalta, 2–4 reitin varrelta, 5 ja 6 Komu-

lankönkäältä. 

 

Kuvio 8. Komulankönkään reitti kartalla. (Outdooractive 2022.) 
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4.3 Opastetun retkituotteen suunnittelu 

Tuotteen suunnittelussa hyödynnettiin blueprint-kaaviota, jossa havainnollistettiin retkituotteen 

palveluprosessin eri vaiheet. Kaaviossa nähdään asiakkaan vaiheet tuotteen varauksesta retkipäi-

vän toteutumiseen ja yrityksen toiminnot näiden vaiheiden aikana. (Kuvio 9.) 

 

Kuvio 9. Opastettu e-fatbike retki, blueprint-kaavio. 

Ensimmäisessä vaiheessa ovat palvelun näkyvä prosessi, eli asiakkaan oma prosessi ja yrityksen 

toimenpiteet, jotka näkyvät asiakkaalle. Asiakkaan prosessi alkaa hänen löydettyään sopivan 

tuotteen ja varaa retken. Samaan aikaan yritys vastaanottaa varauksen ja lähettää tilausvahvis-

tuksen. Tilausvahvistuksen jälkeen opas ilmoittaa asiakkaalle etukäteen tarvittavat tiedot ret-

kestä, jotta asiakas osaa valmistautua oikein. Seuraavaksi asiakas saapuu välinevuokraamolle, 

jossa työntekijä ottaa asiakkaan vastaan. 

Välinevuokraamolla opas jakaa asiakkailleen varusteet, johon kuuluu sähköavusteinen fatbike ja 

kypärä. Tämän jälkeen opas tutustuttaa asiakkaat sähköpyörän ominaisuuksiin ja opastaa niiden 

oikeanlaiseen ja turvalliseen käyttöön. Kun asiakkaat ovat kokeilleet pyörän toimintoja, pyörä-

retki kohti Komulanköngästä voidaan aloittaa. Komulankönkäälle on matkaa viisi kilometriä, täällä 

ryhmä pääsee pitämään tauon ja ihastelemaan vesiputousta. Samalla opas kertoo hieman histo-

riaa Komulankönkäästä. Tauon jälkeen voidaan aloittaa paluumatka takaisin lähtöpisteelle. Ret-

ken päättyessä asiakkaat voivat käydä läpi tuntemuksia retkestä yhdessä oppaan kanssa ja antaa 
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palautetta, tämän jälkeen varusteet palautetaan takaisin vuokraamoon ja palvelu on päättynyt. 

Retki kestää keskimäärin kaksi tuntia. 

Palvelun näkymätön prosessi on yrityksen sisällä tapahtuva toiminta, joka ei näy asiakkaalle. Asi-

akkaalle näkymättömiä prosesseja ovat asiakkaan tekemän varauksen kirjaus sekä kyseiselle päi-

välle oppaan ja varusteiden varaus etukäteen. Opas valmistelee retken ennen asiakkaiden saapu-

mista ja muuntaa käsikirjoitustaan kyseisen asiakasryhmälle sopivaksi. Ennen retkeä varusteet 

täytyy tarkistaa ja tehdä tarvittavat huoltotoimenpiteet ennen käyttöönottoa. Myös reitin ajoura 

kunnostetaan, opasta perehdytetään ja asiakkaiden antamat palautteet käsitellään yrityksen si-

sällä mahdollisten kehityskohteiden varalta. 

4.4 Oppaana toimiminen 

Ohjelmapalvelussa ohjaaminen ja opastaminen on yksi olennaisimmista osista palvelukoko-

naisuudessa. Ohjelmapalvelua ohjaava henkilö on merkittävässä asemassa antaessaan kasvot pal-

velulle ja toimiessaan palvelua tuottavan yrityksen edustajana. (Verhelä & Lackman 2003, 197.) 

Matkalla opas toimii enemmänkin tietopankkina ja seuramiehenä kuin aktiiviharrastajana. Op-

paan tehtävänä on tuntea paikalliset olosuhteet, kertoa alueista ja kohteista, jossa liikutaan sekä 

pysyä aikataulussa ja oikealla reitillä. (Räsänen & Saari 2004, 10.) 

Oppaan on tunnettava toteutettavan ohjelmapalvelun sisältö ennakkoon ja suunniteltava työn 

toiminnot niin, että ympäristö ja sen turvallisuusasiat sekä lainsäädäntö huomioidaan. Oppaan 

tulisi luoda omalla olemuksellaan, palvelualttiudellaan ja toiminnallaan asiakasryhmän sisäinen 

vuorovaikutus niin, että jokainen asiakas kokisi palvelutilanteen omakseen ja saisi mahdollisuu-

den osallistua ohjelmaan omien tavoitteidensa mukaisesti. (Verhelä & Lackman 2003, 198.) Ryh-

mää johtaessa oppaan tehtävänä on saada asiakkaat toimimaan yhdessä. Mitä aktiivisempaa asi-

akkaan osallistaminen ohjelmapalvelussa on, sitä tärkeämpää yhdessä ryhmässä toimiminen on. 

(Verhelä & Lackman 2003, 202.) 

Opastustehtävää suunniteltaessa kannattaa käyttää johdonmukaista opastuksen jaottelua eri vai-

heisiin. Ensimmäinen vaihe on opastuksen valmistelu ennen opastusta, varsinaisen opastuksen 

aloitusvaihe, opastuksen kerrontavaihe ja opastuksen lopetusvaihe. Työ alkaa suunnittelulla ja 

valmisteluilla, jossa selvitetään muun muassa se, ketkä ovat palvelun tilaajia, mitkä ovat heidän 

toivomuksensa ja vaatimukset, minkä ikäisiä ja kuntoisia ja mitkä ovat heidän mielenkiintonsa. 
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Poikkeus- ja virhetilanteiden varalta kannattaa olla varasuunnitelma, jos jostain syystä opastus-

tehtävää ei voidakaan toteuttaa. (Verhelä & Lackman 2003, 209.) 

Opastus toteutetaan etukäteen laaditun opastussuunnitelman mukaisesti, jossa huomioidaan 

aiemmin mainitut opastuksen eri vaiheet. Aloitusvaiheessa oppaan täytyy olla paikalla ottamassa 

asiakkaat iloisesti vastaan ennen heidän saapumistaan, sillä tavoitteena on luoda hyvä ilmapiiri 

heti alusta lähtien ja saada asiakkaat mukaan positiivisella mielellä. Avausvaiheessa opas esittelee 

itsensä sekä muut paikalla olevat palvelun tuottajat ja käy läpi opastuksen tai retken kulun pää-

piirteittäin. Tässä vaiheessa on kannattavaa huomioida asiakkaiden mahdollisia toiveita retkeen 

liittyen. Ennen opastuksen aloittamista tarkistetaan ryhmän jäsenten lukumäärä ja huolehditaan 

opastuksen aikana, että kaikki pysyvät mukana. (Verhelä & Lackman 2003, 210–211.) 

Kerrontavaiheen aikana asiakkaalle välitetään opastuksen varsinainen sisältö, asiatiedot, viihteel-

lisyys ja elämyksellisyys. Oppaan täytyy osata valita sopiva puhetyyli riippuen opastettavasta hen-

kilöstä. Erityisesti täytyy kiinnittää huomiota asiakkaiden tervehtimiseen ja puhuttelemiseen, am-

mattislangin, murteen ja vierassanojen käyttöön sekä täytesanoihin ja -ääniin. Opastuskielen tu-

lee olla selkeää ja johdonmukaista puhekieltä. Jos opastuksen aikana liikutaan paikasta toiseen 

jollain kulkuvälineellä, on aina otettava turvallisuusasiat huomioon. Kun pysähdytään johonkin 

kohteeseen, on huomioitava muut ihmiset, kohteen toimintatavat ja pidettävä riittävän pitkä 

tauko. Opastuksen lopetusvaiheessa huomioidaan ryhmän jatkosuunnitelma mahdollista tiedon-

antoa varten alueen muista mahdollisuuksista. Oppaan valmiuksiin kuuluvat lisäkysymyksiin vas-

taaminen ja palautteen vastaanottaminen. (Verhelä & Lackman 2003, 212, 215–217.) 

Uuden retkiohjelman suunnittelussa on huomioitava asiakkaiden tarpeet samalla lailla kuin missä 

tahansa matkailun tuotesuunnittelussa. Jokaisen oppaan tulisi laatia henkilökohtainen suunni-

telma retken opastuksesta tai testattava valmista runkoa omaan käyttöön sopivaksi. Retkestä laa-

ditaan kirjallinen materiaali opastuksineen ja aineisto tulee lukea ja sisäistää niin, ettei tarvitse 

lukea paperista. (Verhelä & Lackman 2003, 231–232.) 

Oppaan käsikirjoitus luotiin blueprint-kaavion pohjalta. Oppaan käsikirjoitus toimi tuotteen testi-

päivän ohjelmarunkona (Liite 1). Oppaan käsikirjoitus tehtiin riittävän selkeäksi, jotta toimeksian-

taja pystyy hyödyntämään sitä tuotteen ollessa markkinoilla niin oppaan muistiinpanoina kuin 

mahdollisesti uuden oppaan perehdytysvälineenä retkelle. 



31 

4.5 Opastetun pyöräretken tuotetestaus ja sen tulokset 

Testauksen aikana pyydetään palautetta myöhempää reflektointia ja analysointia varten. Pa-

lautetta voi kerätä usealla eri tavoilla, esimerkiksi haastattelemalla, havainnoimalla sekä koehen-

kilön toimintaan perustuvalla näytöllä. Haastateltaessa kysytään mitä-, miksi- ja miten-kysymyk-

siä, jotta saadaan selville koehenkilön ajatuksia ja toimintatapoja palvelusta, ja miten hän muut-

taisi palvelua paremmaksi. Havainnoidessa voidaan tarkastella esimerkiksi asiakkaan käytöstä, 

menikö kaikki oletusten mukaan, tapahtuiko jotain yllättävää ja miten asiakas suhtautui koko ko-

keiluun. (Hassi, Paju & Maila 2015, 125–126.) 

Palautetta kerätessä on tärkeä kirjata muistiin yllättävät oivallukset, kipupisteet, käytettävyyson-

gelmat sekä hyvät ja huonot puolet. Kyselyn käsikirjoitusta laadittaessa täytyy kiinnittää huomiota 

kysymysten asetteluun. Ei kannata muotoilla sellaisia kysymyksiä, jotka ohjaavat vastaajaa anta-

maan ylioptimista tai luuloihin perustuvia vastauksia ja kohteliaisuuksia. Sen sijaan kysymykset 

tulee muotoilla niin, että ne mahdollistavat keskustelun ratkaistavasta ongelmasta tai muusta 

tarpeesta. (Hassi ym. 2015, 128.) 

Kyselyn alussa avataan sen tarkoitusta eli kerrotaan lyhyesti, kuka olet, minkä aihepiirin kanssa 

työskentelet ja mikä on haastattelun aihe. Seuraavaksi kerätään taustatietoa haastateltavasta, jos 

siitä on hyötyä kyselyn vastaamiseen. Taustatietoja voi olla esimerkiksi ikä, paikkakunta, elämän-

tilanne ja tietoa tutkittavaan aiheeseen liittyen. Seuraavaksi selvitetään haastateltavalta aihepii-

riin liittyviä ongelmia ja tarpeita, kysytään mitä ehdottamassasi ratkaisussa oli parasta ja mitä siitä 

jäi puuttumaan. Haastateltavaa voi myös pyytää kertomaan kokemuksiaan omin sanoin. (Hassi 

ym. 2015, 129.) 

Matkailutuotteen laadun mittaamiseen sisältyy palvelun laadun osatekijöitä, joihin asiakas pystyy 

ottamaan kantaa. Näitä osatekijöitä ovat palveluympäristö, luotettavuus, reagointialttius, palve-

luvarmuus ja empatia. Palveluympäristön laatua mitattaessa huomioidaan asiakkaalle näkyviä 

fyysisiä elementtejä, kuten palvelussa käytettäviä tiloja, laitteita ja materiaaleja. (Komppula & 

Boxberg 2002, 52.) 

Luotettavuudella tarkoitetaan sitä, että palveluyritys tarjoaa lupaamaansa täsmällistä ja virhee-

töntä palvelua heti alusta asti. Reagointialttiudessa viitataan prosessien sujuvuuteen ja toimin-

nalliseen laatuun. Tässä muun muassa katsotaan työntekijöiden halukkuutta auttamaan asiak-

kaita ja vastaamaan heidän pyyntöihinsä. Jos palvelussa esimerkiksi tapahtuu jokin virhe, reagoin-

tialtiutta on se, miten nopeasti virhe korjataan ja asiakkaalle hyvitetään virheestä aiheutunut 
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vaiva. Palveluvarmuudella tarkoitetaan sitä, että asiakkaat luottavat yritykseen ja tuntevat olonsa 

turvalliseksi yrityksen luoman palvelutyylin piirissä. Empatialla tarkoitetaan yrityksen kykyä aset-

tua asiakkaan asemaan ja ymmärtää asiakkaan ongelmat. (Komppula & Boxberg 2002, 53, 57.) 

Testipäivänä lähdettiin testiryhmän kanssa kokeilemaan opastettua maastopyöräretkeä, jonka 

jälkeen ryhmältä pyydettiin palaute liittyen testiasiakkaan kokemuksiin sekä tuotteen laadun osa-

tekijöihin. Palautteeseen vastattiin sähköisen kyselylomakkeen avulla, johon oli etukäteen suun-

niteltu kysymykset. Kyselylomakkeen kysymykset etenivät palveluprosessin mukaisesti retken al-

kamisesta lopetukseen saakka (Liite 2). 

Kyselyhaastattelu toteutettiin sähköisellä kyselyllä, jossa käytettiin kysymysvastauksina numero-

asteikkoja, monivalintoja sekä tekstikenttiä. Alussa selvitettiin asiakkaan taustatietoja, joita olivat 

ikä, maastopyöräilytausta sekä tuttavuus sähköavusteiseen fatbike-pyörään. Kysely eteni opaste-

tun retken kulun mukaan, alkaen retken alkuohjeistuksista itse opastukseen sekä reitillä kulkemi-

sesta retken loppuvaiheeseen saakka. Tämän jälkeen kysyttiin vielä testiasiakkaan mielipiteitä 

retkituotteesta. 

Kyselyn tulokset 

Testiryhmään otettiin viisi henkilöä, jotka olivat Kajaanin ammattikorkeakoulun opiskelijoita. Ryh-

män ikäjakauma oli 18–44-vuotta. Ryhmästä kolme henkilöä oli kokeillut aikaisemmin maasto-

pyöräilyä, lopuista yksi kertoi käyvänsä satunnaisesti maastopyöräilemässä ja yksi harrastavansa 

aktiivisesti maastopyöräilyä. Ryhmästä neljä henkilöä oli aikaisemmin kokeillut sähköavustettua 

fatbike-pyörää ja yksi ei ollut kokeillut, mutta pyörän perusominaisuudet olivat hänelle tuttuja. 

(Liite 2.) 

Kaikki ryhmäläiset kokivat välineiden vastaanoton sujuvaksi prosessiksi sekä sähköpyörän käyttö-

ohjeistuksen selkeäksi. Kolme vastanneista koki saaneensa oppaalta tarpeelliset turvallisuusoh-

jeet retkelle, kun taas kaksi vastanneista koki saaneensa osittain tarpeellista tietoa. Heidän mie-

lestään opas olisi voinut käydä läpi turvallista kaatumista pyörällä sekä antaa toimintaohjeet siltä 

varalta, jos oppaalle sattuu jotain eikä hän pysty itse hallitsemaan tilannetta. Kaikki olivat sitä 

mieltä, että retken lähtöpiste oli helposti saavutettavissa ja että he saivat riittävästi tietoa retken 

sisällöstä ennen varsinaista lähtöä. (Liite 2.)  
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Kyselyssä kysyttiin maastopyöräreitin haastavuutta, käyttäen viittä eri vastausvaihtoehtoa: erit-

täin helppo, helppo, keskivaikea, vaikea sekä erittäin vaikea. Kaikki vastanneet kokivat reitin ol-

leen keskivaikea. Vastaajia pyydettiin myös kertomaan vapaamuotoisesti, millaiseksi he kokivat 

ryhmässä pyöräilyn. Vastanneet kokivat sen mukavaksi ja hauskaksi, sillä he pystyivät jakamaan 

kokemuksiaan heti sekä auttamaan toisiaan tarvittaessa. He kokivat ryhmän koon sopivaksi, jossa 

kaikki pystyivät huomioimaan toisiaan ja pyöräilemään hyvällä asenteella. Retken aikana pysäh-

dyimme reitillä sopivin väliajoin, jotta saatiin ryhmä pysymään yhdessä ja voitiin kertoa tekniik-

kavinkkejä ennen vaikeita reittiosuuksia. Retken puolivälissä pysähdyimme pidemmälle tauolle. 

Kaikki ryhmäläiset kokivat retken aikana olleen riittävästi pysähdyksiä. (Liite 2.) 

Kysyttäessä oppaan osaamista ryhmän taitotason huomiointiin enemmistö oli sitä mieltä, että 

opas osasi hyvin huomioida ryhmän taitotasoa ja yksi vastasi oppaan osanneen huomioida sitä 

osittain. Kaikki pitivät valittua maastopyöräreittiä riittävän mielenkiintoisena maisemien ja näh-

tävyyksien osalta sekä vastasivat oppaalla olleen riittävästi tietotaitoa pyöräilystä ja kohdealu-

eesta. (Liite 2.) 

Vastanneet saivat myös antaa vapaamuotoisen kommentin retken aikana tapahtuneista asioista. 

He kertoivat muun muassa reitin sopivan monen tasoiselle pyöräilijälle. Reittiä kuvailtiin muka-

vaksi, riittävän vaihtelevaksi erilaisilla suo- ja metsäosuuksilla sekä mutkien ja mäkien osalta, so-

pivan haastavaksi sekä käyvän hyvin satunnaisesti pyöräilevälle. Alamäkilaskut saivat erityisen 

huomion niiden olleen retken parhaimpia osuuksia. Oppaan antamat ennakkotiedot ennen vaa-

tivampia osuuksia kerrottiin olleen tarpeellisia. Komulanköngäs taukopaikkana koettiin hyväksi 

käyntikohteeksi ja vastanneet olivat tyytyväisiä oppaan antamaan tietoon itse kohdealueesta. 

(Liite 2.) 

Saavuttuamme takaisin lähtöpisteelle pidimme lyhyen lopetusosion retkestä, jonka ryhmäläiset 

kokivat jokseenkin selkeäksi ja varusteiden palautuksen olleen helppoa. Kysyimme myös kohde-

ryhmästä, kenelle heidän mielestään kyseinen opastettu retki sopisi. Enemmistö kertoi sen olevan 

reitin pituuden ja haastavuuden perusteella sopiva nuorille aikuisille sekä harrastelijoille, joilla on 

vähän tai ei ollenkaan aiempaa kokemusta maastopyöräilystä. (Liite 2.) 

Kysyttiin, saiko opastettu retki heidät kiinnostumaan lisää maastopyöräilystä, johon kaikki vasta-

sivat myöntävästi. Kaikki kertoivat myös voivansa lähteä uudestaan ja suosittelisivat muitakin läh-

temään opastetulle maastopyöräretkelle. Kysymys retken hintaan liittyen sai selkeän jakauman. 

Kilpailija-analyysissa totesimme samankaltaisten retkien hinnan olevan 80–100 euron luokkaa. 
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Kolme vastanneista kertoivat voivansa maksaa tästä retkestä saman verran, kun taas kaksi vastasi 

maksavansa vähemmän. (Liite 2.) 

Lopuksi kyselyyn vastanneet saivat kommentoida retken kokonaisuuden hyviä ja huonoja puolia. 

Hyviä puolia olivat taukopaikka, reitin pituus ja maastonvaihtelut, reipas ja asiantunteva opastus, 

toimivat välineet sekä sopivat pysähdystauot. Huonoja puolia olivat reitin alussa autotieosuus 

sekä maastossa kevään aiheuttama ajouran pehmeys. Ympyräreittiä toivottiin edestakaisen reitin 

sijaan ja erikseen tarjoiltavaa retkievästä ehdotettiin tuomaan retkelle lisää sisältöä. (Liite 2.) 

Kyselyn tulosten arviointi 

Kyselyä suunnitellessa pohdittiin sähköisen, paperisen lomakkeen ja haastattelun väliltä. Sähköi-

sen kyselyn toteutus oli tässä tilanteessa helpoin toteuttaa, sillä retken jälkeen voitiin lähettää 

kyselyn linkki suoraan vastaajien puhelimiin. Haastattelu tai paperinen lomake olisivat olleet 

haasteellisempia, kun ajatellaan niihin käytettyä aikaa ja vastausten käsittelyn vaivaa. Sähköistä 

kyselyä luodessa voitiin miettiä huolella lomakkeen kysymyksiä ja käydessä palautetta läpi, oli 

vastaukset helppo luokitella. Kun tulkittiin testiryhmän palautetta tuotteen prototyypistä, huo-

mattiin palautteen olevan pääosin positiivista, jonka vuoksi tuotteen palveluprosessiin ja oppaan 

käsikirjoitukseen ei tarvinnut tehdä jälkeenpäin suuria muutoksia. 

Testiryhmä koki vastaanoton ja käyttöohjeistuksen sujuvaksi, sen sijaan turvallisuusohjeissa 

ryhmä koki olevan kehitettävää. Testiryhmän ehdotus turvallisen kaatumisen ohjeistuksesta pyö-

rällä koettiin sopivan, tämä lisättiin jälkeenpäin oppaan käsikirjoitukseen. Ohjeistuksella on mah-

dollista minimoida kaatumisen aiheuttamia seurauksia, kuten suurempia ruhjeita tai murtumia. 

Testiryhmän toinen ehdotus toimintaohjeista oppaan loukkaantumisen varalta ei koettu tarpeel-

liseksi. Tämä voi viestiä asiakkaalle oppaan epävarmuutta ja aiheuttaa asiakkaissa turhaa pelkoa 

retken ajaksi. Sen sijaan opas voi ohjeistaa asiakkaita pitämään puhelimen sijainnin päällä ja soit-

tamaan hätänumeroon, jos retken aikana sattuu jokin vakava loukkaantuminen. 

Arvioitu maastopyöräreitin haastavuusluokitus vastasi myös testiryhmän arviota, kun se luokitteli 

reitin keskivaikeaksi. Kaiken kaikkiaan ryhmä koki maastopyöräreitin retkelle sopivaksi ja Komu-

lankönkään vesiputouksen hyväksi käyntikohteeksi. 

Retkituotteen testipäivänä toimin itse oppaan roolissa, jolloin halusin saada ryhmältä suoraa pa-

lautetta myös oppaana toimimisesta. Ryhmä koki oppaan ohjeistukset selkeiksi sekä tietotaidon 

retkestä ja pyöräilystä riittäväksi. Ryhmästä yksi oli vastannut oppaan huomioineen vain osittain 
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pyöräilijöiden taitotasoa, muut kokivat oppaan huomioineen taitotasoa riittävästi. Vapaamuotoi-

sessa palautteessa ryhmä kommentoi oppaan olevan reipas ja asiantunteva. 

Koen itse, että suoriuduin oppaan roolissa hyvin. Uskon, että minun aiemmasta kokemuksestani 

ohjaajan roolissa muissa yhteyksissä oli hyötyä, vaikka en ole pyöräretkiä aiemmin opastanut-

kaan. Pyrin ohjatessani ohjeistamaan lyhyesti ja selkeästi, jotta ryhmän mielenkiinto aiheeseen 

säilyy. Retken aikana koin haasteelliseksi ylläpitää pyöräilyn nopeutta kaikille ryhmäläisille sopi-

vana, sillä ryhmäläisten taitotaso oli vaihteleva. Oppaana jonon etupäässä ajaessani päätin 

mennä sopivaa vauhtia niin, että kaikki pysyivät mukana ilman, että vauhdikkaammilla kävisi aika 

tylsäksi. Tarkkailin jatkuvasti perässä kulkijoita ja pysähdyin sopivin väliajoin kokoamaan ryhmän 

takaisin kokoon hitaampien jäätyä jälkeen. Talvireitin hyöty on, että reitin ura on selvästi nähtä-

vissä eikä pyöräilijä voi eksyä ryhmästä seuratessaan reittiuraa. 

4.6 Kohderyhmänä satunnaiset luontoseikkailijat 

Kehitteellä olleen opastetun maastopyöräretken kohderyhmäksi valikoituivat satunnaiset luon-

toseikkailijat. Kohderyhmän määrittelyssä on yhdistetty pyörämatkailun suunnitteluoppaan 

(2015) satunnaiset pyöräilijät ja Visit Finlandin kohderyhmäoppaan (2018) asiakassegmenteistä 

aktiiviset seikkailijat ja luontonautiskelijat. Näiden kohderyhmien kuvauksia mukailtiin yhteen ret-

kituotteelle sopivaksi, tässä huomioitiin valitun maastopyöräreitin pituus ja haastavuus. Kehittä-

mämme opastettu maastopyöräretki sopii aloittelevalle sekä satunnaisesti maastopyöräilevälle, 

jolla ei ole vielä paljoa kokemusta maastopoluilla pyöräilystä, tai sähköavusteisen paksupyörän 

käytöstä. Kohderyhmää kuvaavat myös tutustumispyöräilijän piirteet. 

Satunnaisen luontoseikkailijan arvoihin yhdistyy luonnon maisemista nauttiminen sekä uusien ak-

tiviteettien ja liikuntalajien kokeilu. Satunnainen luontoseikkailija on kiinnostunut erilaisista luon-

toaktiviteeteista, mutta ei välttämättä uskalla lähteä omin päin kokeilemaan uutta lajia. Luonto-

seikkailija rakastaa suomalaista vaara- ja järvimaisemaa kaikkina vuodenaikoina ja tykkää viettää 

vapaa-aikaansa luonnon keskellä. Satunnainen luontoseikkailija käy nimensä mukaisesti satunnai-

sesti vapaa-ajallaan patikoimassa, lumikenkäilemässä ja pyöräilemässä tutuissa ja turvallisissa 

ympäristöissä. 

Satunnaiset luontoseikkailijat ovat useimmiten nuoria aikuisia tai lapsiperheitä. He haluavat kek-

siä lomaviikoilleen tai viikonlopuksi aktiviteettia hektisen arkielämän vastapainoksi. Heillä ei kui-

tenkaan ole paljoa aikaa käyttää omien aktiviteettien suunnitteluun. Tämän vuoksi he suosivat 
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erilaisia ohjelmapalveluyrityksiä, jotka tarjoavat valmiiksi suunniteltuja aktiviteetteja. He arvosta-

vat uusia kokemuksia, mutta haluavat kokea ne turvallisissa ympäristöissä. 

4.7 Valmiin tuotteen esittely – Talvinen e-fatbike retki Komulankönkäälle 

Opinnäytetyön tuotoksena saatiin valmis retkituote, opastettu e-fatbike retki Komulankönkäälle, 

jonka kohderyhmänä ovat maastopyöräilystä kiinnostuneet satunnaiset luontoseikkailijat. Retken 

tarkoituksena oli antaa mahdollisuus matkailijan tutustua maastopyöräilyyn ja sähköavusteisen 

fatbike-pyörään turvallisessa ympäristössä asiantuntevan oppaan seurassa. Retkellä matkailija 

pääsee tutustumaan yhteen Hyrynsalmen nähtävyyteen Komulankönkääseen, joka on suomessa 

harvinainen kaksihaarainen vesiputous. 

Retkestä tuotettiin asiakkaalle näkyvä tuotekortti sekä yrityksen sisäinen tuotekortti, joka sisältää 

retken aikataulun, palveluprosessin kuvauksen, oppaan käsikirjoituksen ja turvallisuussuunnitel-

man. Tässä kappaleessa esitellään retken tuotekortti, aikataulu ja tuotteelle markkinointiehdo-

tus. Retkituote kehitettiin toimeksiantajan toiveet ja alueen tarpeet huomioon ottaen. Oppaan 

käsikirjoitus ja turvallisuussuunnitelma löytyy liitteistä.  

Asiakkaalle näkyvässä tuotekortissa pyrittiin tuomaan esille retken olennaisimmat asiat, kuten 

retken teema, kesto, vaativuus, ryhmäkoko, tarvittavat varusteet ja ajankohta (kuvio 10). Tuote-

kortissa pyrittiin kertomaan retken ominaisuuksia mahdollisimman houkuttelevasti kuvailemalla 

ympäristön piirteitä ja käyttämällä valokuvia havainnollistamaan retken aikana näkyviä maisemia. 
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Kuvio 10. Opastetun e-fatbike retken tuotekortti. 

Tässä opinnäytetyössä keskityttiin nimenomaan talvella toteutettavaan opastettuun retkeen, sa-

maa opastettua retkeä on mahdollista hyödyntää myös kesäaikana, kun tehdään pieniä muutok-

sia tuotekortteihin ja oppaan käsikirjoitukseen. Talven opastettu retki on mahdollista toteuttaa 

päivittäin riippuen yrityksen aukioloajoista. 

Aiemmassa kappaleessa käsiteltiin tämän retkituotteen kohderyhmää, joka on aloittelevat luon-

toseikkailijat. Tuotekortissa asiakkaalle mainostetaan opastetulla retkellä mahdollisuutta päästä 

tutustumaan maastopyöräilyyn ja etenkin sähköavusteisen fatbike -pyörän käyttöön. Retken 

alussa opas tutustuttaa asiakkaat sähköpyörään ja sen toimintoihin, jolloin asiakkaat pääsevät 

myös kokeilemaan pyörän toimivuutta käytännössä ennen kuin lähdetään reitille ajamaan. Opas-

tetun retken voi varata esimerkiksi perheelle, kaveripiirille tai työyhteisölle, jonka ryhmäkoko on 

2–8 henkilöä. Retken voi varata myös yksittäiset henkilöt, jolloin heistä voidaan koota yhteinen 

ryhmä, tällöin sovitaan ajankohta yhteisesti. 

Retken kokonaiskesto on kahdesta kolmeen tuntiin sisältäen pysähdykset matkan varrella ja 

tauon Komulankönkäällä. Retken kesto voi vaihdella asiakkaiden taitotasosta riippuen ja heidän 
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toivomustensa mukaan mm. ajonopeuteen ja taukojen pituuteen liittyen. Koska retki on kohden-

nettu satunnaisiin luontoseikkailijoihin, riittää että asiakas osaa ajaa polkupyörällä. Retken testi-

ryhmä totesi retken sopivan myös kokeneemmalle maastopyöräilijälle, minkä vuoksi tuotekor-

tissa mainitaan retken sopivan vasta-alkajasta kokeneisiin. 

Asiakkaiden tarvitsee huolehtia vain omasta säänmukaisesta varustuksesta. Retkelle olisi hyvä ot-

taa juomapullo ja asiakkaan halutessa myös pientä välipalaa. Retki on kestoltaan sen verran lyhyt, 

että voi pärjätä hyvinkin ilman välipalaa. Reitin lähtö- ja paluupiste on sama, joten asiakkaan ei 

tarvitse ottaa ylimääräisiä tavaroita mukaan. Tuotekortin hintaosio jätettiin tyhjäksi, sillä toimek-

siantaja haluaa itse hinnoitella retken. Markkinoiden kilpailu huomioiden, suositeltava retken 

hinta tulisi olemaan 60–80 euron välillä yhtä asiakasta kohden. Hintaan sisältyisi pyörä, kypärä ja 

opas. Yritys voisi tarjota lisäksi ryhmäkohtaisia alennuksia tietyn henkilömäärän täyttyessä. 

Retkituotteen blueprint-kaavassa on nähtävillä arvioituja aikatauluja. Erillinen taulukko retken 

vaiheista ja aikatauluista selkeyttää oppaan toimintaa retkellä ja toimii osana yrityksen sisäistä 

tuotekorttia (Kuvio 11). Retkeen käytetty aikataulu on joustavaa riippuen asiakasryhmästä, jolloin 

jollakin ryhmällä voi mennä kaksi tuntia, kun toisella siihen menee kolme tuntia. Aikataulussa on 

keskivertoarvio kaksi ja puoli tuntia. 

 

Kuvio 11. Opastetun e-fatbike retken aikataulu. 
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Tuotekehityksessä palvelujärjestelmän jatkuvan kehittämisen mallissa (Kuvio 3) viimeisenä vai-

heena on kaupallistamisen jälkeen tehtävä arviointi. Tätä ei tehdä opinnäytetyön puitteissa vaan 

arviointi jää toimeksiantajan tehtäväksi, koska retkituotetta ei olla ehditty viedä suoraan asiak-

kaiden käyttöön. Sen sijaan tuotteelle annetaan markkinointiehdotukset siihen, miten toimeksi-

antaja voi lanseerata retkituotteen. 

 

Yksittäiseen retkituotteeseen ei kannata käyttää liikaa markkinointikuluja, minkä takia retken 

markkinointia suositeltaisiin kohdistamaan sähköisiin kanaviin. Yrityksen omille verkkosivuille 

kannattaisi tehdä esite opastetusta retkestä, johon voi hyödyntää aiemmin esiteltyä tuotekorttia. 

Samasta paikasta on hyvä löytyä retken varaussivusto, jolloin asiakas näkee sen helposti. Retki-

tuotteen lanseerausvaiheessa tuotekorttia voitaisiin esitellä Ukkohallan uutiskirjeen yhteydessä 

sekä sosiaalisen median kanavissa kuten Facebookissa ja Instagramissa. Näiden kanavien kautta 

asiakkaita ohjattaisiin Ukkohallan omille nettisivuille retken varaamiseksi. Verkon kautta tapah-

tuvan markkinoinnin avulla voidaan tavoitella myös ulkomaalaisia asiakkaita, jolloin sisältö tulisi 

esitellä myös esim. englannin kielellä. 

 

Sähköisten jakelukanavien lisäksi tuotekorttia voidaan tulostaa ja markkinoida julisteen muo-

dossa tai taiteltavana esitteenä Ukkohallan sekä muiden yhteistyötahojen toimipisteissä, josta 

asiakas voisi ottaa esitteen itselleen mukaan luettavaksi. Jatkaakseen tuotteen elinkaarta mah-

dollisimman pitkälle, sitä tulisi säännöllisesti mainostaa sähköisissä kanavissa muiden palvelujen 

ja tapahtumien ohella. 
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5 Pohdinta 

Opinnäytetyöni aihe syntyi omasta mielenkiinnosta maastopyöräilyä ja pyörämatkailua kohtaan. 

Ukkohallan siirtyminen uusille omistajille herätti mielenkiinnon ja toiveenani oli saada mahdolli-

suus auttaa heitä kehittymään kohti monipuolisempaa matkailukeskusta. Toimeksiantaja antoi 

muutamia ideoita, joista kehityskohteeksi valitsin opastetun maastopyöräretken suunnittelun. 

Työn tavoitteena on lisätä pyörämatkailun vetovoimaisuutta toimivan ja myyvän retkituotteen 

myötä Ukkohallan alueella. Työn tuloksena valmistui markkinoille vietävä opastettu maastopyö-

räretki, jonka toimeksiantaja voi ottaa palvelutarjontaansa. Mielestäni retkituote vastaa hyvin ta-

voitettaan, sillä se sai testiryhmäläiset kiinnostumaan maastopyöräilystä enemmän, ja he sanoi-

vat voivansa lähteä uudestaan samankaltaiselle retkelle.  

Opinnäytetyön tuotekehityksen vaiheet ovat onnistuneet ja kehitelty retkituote toteutui toimek-

siantajan antamien toiveiden mukaisesti. Kun tein opinnäytetyön yksin, sain vapaat kädet työn-

toteuttamiseen siinä aikataulussa mikä itselle parhaiten sopi. Olin yhteydessä toimeksiantajaan 

työhön liittyvien kysymyksien ja ongelmien ilmaantuessa. Lähetin prosessin aikana tuottamaani 

materiaalia toimeksiantajalle tarkasteltavaksi, näistä saamani palaute oli positiivista ja kannusta-

vaa. 

Tuotekehitys toteutui palvelujärjestelmän jatkuvan kehittämisen mallin vaiheita seuraten. Teh-

dessäni kilpailija-analyysiä markkina-alueesta huomasin, että markkina-alueella ei ole suuremmin 

tarjontaa opastetuille maastopyöräretkille. Tämä oli yllättävää, koska pyörämatkailun suosio on 

ollut kasvussa jo jonkin aikaa. 

Kohderyhmän määrittely ei tuonut isoja haasteita, sillä halusin suunnitella opastetun retken la-

jista kiinnostuneille ja lajia aloitteleville asiakkaille. Uskon, että yleensä lyhyemmille, pari tuntia 

kestäville pyöräretkille osallistuvat juuri satunnaisesti retkeilevät ja lajia aloittelevat pyöräilijät. 

Näkisin maastopyöräilyharrastajien tekevän päiväretkiä omatoimisesti ja he ehkä toivoisivat 

opasta vasta useamman päivän kestäville retkille. Erilaisia pyöräilijä- ja matkailijasegmenttejä tut-

kiessani yhdistin niistä kolme, jotka olivat satunnaiset pyöräilijät, luontonautiskelijat ja aktiiviset 

seikkailijat. 

Opinnäytetyöprosessin vaiheet ja niiden aikataulu etenivät suunnitelman mukaisesti, tosin aika-

taulujen sovittaminen vaikeutui pääsiäispyhien johdosta, joten tuotteen testipäivä toteutettiin 
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suunniteltua myöhemmin. Mielestäni opinnäytetyöni sisältö vastaa opinnäytetyötä ohjaaviin ky-

symyksiin, joita olivat ’’millainen on hyvä pyörämatkailutuote?’’ ja ’’mitä tulee ottaa huomioon 

suunnitellessa opastettua maastopyöräretkeä?’’ 

Tuotteen testipäivänä ei päästy kokeilemaan palveluprosessin alkuvaiheita varauksen teosta al-

kaen. Testiasiakkaiden ei tarvinnut varata retkeä, koska ajankohta oli sovittu etukäteen testiryh-

män kanssa eikä tuote ole vielä toimeksiantajan verkkosivuilla varattavissa. Kokeilu alkoi asiak-

kaiden saapuessa välinevuokraamolle. 

Retken testiajankohtaa edeltävinä päivinä oli ollut lämmin kevätsää, jonka vuoksi ajettava reitti 

oli osittain pehmeä ja vaikeakulkuinen. Lumet olivat sulaneet sen verran, etten saanut kauniita 

kuvia tykkylumisista puista ja tein virheen päättäessäni ottaa kuvia vasta retken paluumatkalla, 

kun aurinko oli mennyt pilveen. Tästä johtuen käytin kuvankäsittelyohjelmaa testipäivänä otet-

tuihin kuviin, lisäksi käytin tuotekorttiin reitin varrelta aiemmin ottamiani kuvia. 

Testipäivän myöhäisen ajankohdan ansiosta saimme kuitenkin selville, että retkikonsepti on toi-

miva vielä huhtikuun puolivälin aikaan. Testiryhmäläiset eivät kokeneet pehmeän ajouran aiheut-

tavan ongelmaa, vaan se toi lisää haastetta ja elämyksellisyyttä retkeen. Testipäivän myötä selvisi 

myös, että tuotteelle suunniteltu kohderyhmä on sopiva. Reitti on monipuolinen, mikä tuo riittä-

västi haastetta lajia aloittelevalle ja se on myös mielenkiintoinen hieman kokeneemmalle maas-

topyöräilijälle. 

Opastetun maastopyöräretken oppaana toimiminen oli itselleni uusi kokemus, joka oli hauskaa, 

mielenkiintoista ja opettavaista. Samalla se oli jännittävää, kun en tiennyt täysin, miten retki su-

juisi, kun samalla piti huolehtia kaikkien viihtyvyydestä ja turvallisuudesta. Retki toteutui suunni-

telman, eli oppaan käsikirjoituksen mukaisesti. Pysyimme testiryhmän kanssa hyvin aikataulussa, 

vaikka kommelluksiltakaan ei täysin vältytty. Pehmeän ajouran vuoksi kaatumisia sattui ilman 

loukkaantumisia. 

Suunnittelemastani retkituotteesta syntyi muutamia jatkokehitysideoita niin testiryhmän palaut-

teista kuin omasta pohdinnastakin. Opastettua retkeä voitaisiin tarjota myös kesällä, lumetto-

maan aikaan tekemällä pieniä muutoksia tuotekorttiin ja oppaan käsikirjoitukseen. Toimeksian-

taja kertoi kyseisen maastopyöräreitin olevan ajettavissa myös kesällä, tosin silloin se on haasta-

vampi ajaa maaston kivikkojen ja juurakkojen vuoksi. Siksi retki tulisi kohdentaa kesäaikana koke-

neempiin, enemmän haastetta hakeviin maastopyöräilijöihin. Opastettujen maastopyöräretkien 

tarjontaa voisi laajentaa myös muille alueella oleviin maastopyöräreitteihin.  
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Toinen jatkokehitysidea oli suunnitella retken reitti ympärysreitiksi. Toimeksiantaja pohti asiaa ja 

aikoi selvittää ympärysreitin mahdollisuuksia ensi talvelle. Ympärysreitti toisi lisää vaihtelevuutta 

ja tunnelmaa retkeen. Mielestäni edestakaisen reitin meno- ja paluumatkat tuntuvat täysin eri-

laisilta, sillä mäet ja mutkat kääntyvät pyöräilijän silmissä toisin päin. Toisaalta ympärysreitti olisi 

monipuolisempi maisemiltaan ja turvallisempi, kun reitillä olisi vain yksi kulkusuunta. 

Viimeisenä jatkokehitysidea oli lisätä retkeen evästarjoilua. Mielestäni retki on sen verran lyhyt, 

ettei se välttämättä vaadi tarjoilua, se voisi kuitenkin tuoda palvelulle lisäarvoa ja elämykselli-

syyttä. Retkellä voitaisiin tarjota erähenkisiä eväitä, kuten nokipannukahvia, lämmintä kaakaota 

tai mehua. Asiakkaat voisivat paistaa makkaraa nuotion äärellä ja tehdä tikkupullaa. Evästarjoilua 

järjestettäessä tulisi miettiä tarvikkeiden kuljetus taukopaikalle. Kun yritystoimintaa järjestetään 

yleisellä laavupaikalla, tulisi sen käyttöä varten pyytää lupa laavun haltijalta, joka tässä tapauk-

sessa on Hyrynsalmen kunta. Opastettuja maastopyöräretkiä voisi tarjota myös kansainvälisille 

asiakkaille. Tällöin tuotekortit tulee tehdä myös englannin kielellä ja ilmoittaa retken palvelukie-

let.  

Opinnäytetyön- ja tuotekehitysprosessin kokonaisuudesta jäi itselle positiivinen ja opettavainen 

kokemus. Pyörämatkailuun ja maastopyöräilyyn perehtyminen toi minulle paljon lisätietoa pyö-

räilylajista ja osana matkailualan kasvavaa trendiä. Opin tuotekehityksen eri vaiheista ja tämän 

pohjalta uskon pystyväni suunnittelemaan tulevaisuudessakin muita ohjelmapalvelutuotteita 

matkailualalle. Koen oppineeni kaikista eniten silloin, kun jouduin näkemään vaivaa tiedon etsi-

miseksi, esimerkiksi pyörämatkailijoista ja niiden eri luokittelutavoista. Puhumattakaan oppaana 

toimimisesta, joka tuli puoliksi vahingossa osaksi työni aihetta, vaikka en alun perin suunnitellut-

kaan sen olevan osana opinnäytetyötä. Näin ohjaustaitonikin ovat kehittyneet opinnäytetyön 

prosessin aikana. 

Opinnäytetyöprosessi edisti tieteellisen kirjoittamisen ja tiedonhaun taitojani. Vaikka työllä oli 

toimeksiantaja, koen parantaneeni itsenäisen työskentelyn taitojani suunnitellessa ja aikataulut-

taessa työtä pääsääntöisesti yksin. Toimeksiantaja oli joustava ja antoi minulle vapaat kädet työ-

hön hänen antamiensa toiveiden puitteissa. 

Opinnäytetyöprosessi on kehittänyt matkailualaan liittyviä taitojani, kuten oivaltaessani matkai-

lualan tuotekehityksen olevan jatkuva prosessi, jossa huomioidaan tuotteen elinkaaren eri vai-

heet. Lisäksi työ on syventänyt projektityöskentelyn taitojani muun muassa itsenäisen työskente-

lyn, aikataulutuksen ja työn jaottelun suunnittelussa sekä kehittänyt asiakkaan kohtaamis- ja vuo-

rovaikutustaitojani niin asiakkaan kuin työelämäedustajan kanssa. 
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