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Tuotetyyppi – retki, reitti, tasting…
Tunnistettava sijainti (monikanavaisessa myynnissä tärkeä)

Elämys – myy asiakkaalle tunnelma, mitä asiakas kokee, mikä tekee ainutlaatuisen
Soveltuvuus - anna samalla asiakkaalle ideoita, esimerkiksi: 
• ”Tämä palvelu sopii vaikka koko perheen kesä-aktiviteetiksi.”
• ”Tämä kierros sopii alueen historiasta kiinnostuneille.”
• Jos soveltuu kaikille, kerro se aina!
Mitä asiakas kokee? Mikä tekee meistä ainutlaatuisen?
Muista väliotsikot – luo rakenteen ja ohjaa löytämään tarpeellisen tiedon helposti
Muista - riittävän laajasti, selväsanaisesti, ymmärrettävässä järjestyksessä

Sisältö – kerro konkreettisesti sisällöstä, jotta asiakas voi arvioida palvelun soveltuvuutta hänelle. 
Muista kaikki tarvittavat lisätiedot – sijainti, mitä retki sisältää, mitä ei sisällä, jne.

Kuvat
Millaisen mielikuvan kuvilla haluat 
välittää asiakkaalle?
Edustava pääkuva – lisäkuvat antavat
lisää visuaalista tietoa asiakkaalle
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Ohjeistus 
tuotteistusten 
läpikäyntiin

- 5 min esittely ja pohdituttavat asiat

- 5 min kommentointi ja ideointi →
tuotekortin jatkoevästykset erityisesti elämyksellisyyden 
toteutuminen ja hyvän ruokamatkailutuotteen 
tunnusmerkit
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Kannattavuus ja 
hinnoittelu 













0 12500 25000 37500 50000



0 12500 25000 37500 50000



















Hintavertailuja











Voisiko siiderireitille

-laittaa selkohinnoitellut 

tasting ja kierrokset















https://padlet.com/talvo_sari/l-hiruokakartta-d6cfhnb5c67ipc2m
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