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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 
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Hintavertailuja











Voisiko siiderireitille

-laittaa selkohinnoitellut 

tasting ja kierrokset















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






•

•

•

•



•

•

•

•

•

•

•

•

•




	Dia 1
	Dia 2
	Dia 3
	Dia 4
	Dia 5
	Dia 6
	Dia 7
	Dia 8
	Dia 9
	Dia 10: Ohjeistus tuotteistusten läpikäyntiin   - 5 min esittely ja pohdituttavat asiat  - 5 min kommentointi ja ideointi  tuotekortin jatkoevästykset erityisesti elämyksellisyyden toteutuminen ja hyvän ruokamatkailutuotteen tunnusmerkit
	Dia 11
	Dia 12
	Dia 13
	Dia 14
	Dia 15
	Dia 16: Kannattavuus ja hinnoittelu 
	Dia 17: hinnoista VALITTAVA asiakas on hyvä merkki
	Dia 18: Ennen
	Dia 19: Jälkeen
	Dia 20
	Dia 21
	Dia 22
	Dia 23
	Dia 24
	Dia 25: Hinta kertoo myös laadusta
	Dia 26
	Dia 27: Hinnan haarukointi
	Dia 28: Mikä tavoite sinulla on tehtävälle tuotteistukselle? Mikä on yhteistuotteen tavoite?  -tunnettuuden rakentaminen -sisäänheitto uusille asiakkaille -katetta tuova palvelu
	Dia 29
	Dia 31: Omakustannushinta- kannattavuus!   Yksittäiselle palvelulle tai tuotteelle kohdistetaan kaikki muuttuvat ja kiinteät kustannukset   Myös yrittäjän palkka sivukuluineen sekä jakelukanavan kustannukset 
	Dia 33: Mitä erottuminen tarkoittaa, voi olla ….  maine, elämyksen erilaisuus ja uutuusarvo, sijainti, erinomainen palvelu, onnistuneet kokemukset, mukavat henkilöt, varaamisen sujuvuus, kokemisen vaivattomuus – valmiiksi suunniteltu    Miljoona erilaista
	Dia 35:   Hintavertailuja  
	Dia 36
	Dia 37
	Dia 38
	Dia 39
	Dia 40
	Dia 41
	Dia 42
	Dia 43
	Dia 44
	Dia 45
	Dia 46
	Dia 47
	Dia 48: Miten lunastan lupauksen?
	Dia 49
	Dia 50
	Dia 51
	Dia 52:   Viimeinen työpaja  19.4. klo 8:30-11:30 agenda  Tuotteistettujen palveluiden esittely ja viimeistely Tuotteistajan tehtävälista – mitä pitää vielä tehdä ennen myyntiä Digitaalinen polku Lanseeraustoimenpiteet   

