
Tuotteistamistyöpajat
Mathildedal 26.-27.4.2023
Jan Badur, NordicMarketing



Ohjelma
• 26.4.2023 klo 8.30-12 | Työpaja 1 – Keski-Euroopan markkinat

Aamupäivän aikana opit:
· Markkinatrendit, asiakkaiden motiivit matkustaa Suomeen
· Asiakastarpeet ja kuluttajakäyttäytyminen
· Tuote-esimerkkejä markkinoilta
· Ryhmätyö: Alueen vetovoimatekijät

26.4.2023 klo 13-16.30 | Työpaja 2 – Keski-Euroopan jakelutiet
Iltapäivän aikana opit:
· Matkanjärjestäjien merkitys
· Hinnoittelu vientikaupassa
· Kansainvälinen markkinointi
· Ryhmätyö: alueen kärkituotteet

27.4.2023 klo 8.30-12 | Työpaja 3 – Uudet tuotekokonaisuudet Keski-
Euroopan markkinaan
Aamupäivän aikana opit:
· Markkinalähtöinen tuotteistaminen
· Asiakastarpeisiin ja vaatimustasoon perustava tuotekehitys
· Ryhmätyö: alueen päivitetyt ja uudet tuotteet Keski-Eurooppaan



Työpaja 1 
Keski-Euroopan markkinat



Central Europeans are travelling



Keskieurooppalainen matkustaa...



Keskieurooppalainen matkustaa...



Keskieurooppalainen asiakas
Suomessa
• Hyvin koulutettu, 

varakas
• Kokenut matkailija
• Tarkka rahan

käytössä, valmis
maksamaan laadusta

• Vaativa – odottaa
laatua ja hyvää
palvelua



Koko maa 2019



Salo 2019



Koko maa 2022



Salo 2022



Koko maa 2023



Elämys myy –
ei destinaatio



Saksalainen maksaa etukäteen

No booking in advance 11,5%

Packages 42,2%

Accommodation 38,4%

Source: Reiseanalyse 2023



Kulutus

Source: Reiseanalyse 2023

Travel expenses

HolidaysTravalers



Mistä varataan?

Online booking 50,7%

“personal contact“ 34,2%

Source: Reiseanalyse 2023



Miten matkustetaan?

Hotel 52,1%

Cottage 27,2%

Car 47,1%

Flight 41,3%

Source: Reiseanalyse 2023

AccommodationTransport



Kestävä kehitys

Ekologinen
kestävyys

Sosiaalinen
kestävyys

Source: Reiseanalyse 2022



Ekologinen kestävä kehitys

• Ekologinen kestävyys tarkoittaa luonnon
monimuotoisuuden säilyttämistä sekä
ihmisten taloudellisten ja aineellisten
toimintojen sopeuttamista maapallon
luonnonvarojen riittävyyteen ja luonnon
sietokykyyn. 



Sosiaalinen kestävä kehitys

• Sosiaalisesti kestävän kehityksen tarkoitus
on turvata ihmisille tasavertaiset
mahdollisuudet voida hyvin, saavuttaa
perusoikeudet, hankkia elämän
perusedellytykset ja mahdollistaa
osallistuminen päätöksentekoon omassa
maassaan ja maailmanlaajuisesti. 



Source: Reiseanalyse 2023

Markkinatrendit



Kysymyksiä?



TAUKO



Tuote-esimerkit markkinoilta
Case: Saksa



Perhehinta alk. 
2.745€

Autokiertomatka Suomen kansallispuistojen kautta



7 yötä

8 pv, Fly & Drive: Perhematka, Kuopio-Rovaniemi 



Perhehuoneet

Puolihoidolla

Perhe, 1 lapsi
Perhe, 2 lasta
Perhe, 3 lasta



Kansallispuistot



Multiaktiviteettiviikko 

Patikointia

Husky kennel



Patikointia, 
uintia

Patikointia

Melontaa



Junamatka 
Helsingistä 
Kajaaniin,

6 yötä, 
täysihoito, 

saksankielinen 
opas…

2-10 pax
1.519 € 2hh
2.149 € 1hh



8 pv, Fly & Drive: Suomen saaristo ja Ahvenanmaa



6.5.-27.9.2023



Mathildedal

Mathildedal



Teijo

Teijo



Mathildedal





10 pv, Fly & Drive: Etelä-Suomi ja Ahvenanmaa



Mathildedal

Teijo

1.5.-31.10.









Artesan Walk, 
käsityö, minigolf, 

tennis, golf.
Teijoin 

kansallispuisto



Teijo

Mathildedal

7 pv, pyörämatka: Helsinki-Tukholma



Mathildedal

Juna Salo-Turku



Ryhmätyö: alueen 
vetovoimatekijät 
• Tehtävä: määrittele alueen vetovoimatekijät (vahvuudet, 

heikkoudet) Keski-Euroopan markkinoilla 
• Kohderyhmä: Saksalainen matkanjärjestäjä
• Käytä isoja tarralappuja 
• Listaa vahvuudet

– Missä olemme vahvoja? Mitä osaamme hyvin? Miksi olemme muita 
parempia?

• Listaa heikkoudet (käytä erivärisiä lappuja)
– Missä olemme heikkoja? Mikä puuttuu? Miksi asiakkaat menevät 

muualle?

• Tulos: alueen vahvuudet ja vetovoimatekijät (sekä 
heikkoudet) Keski-Euroopan markkinoilla 



TAUKO



Työpaja 2  
Keski-Euroopan jakelutiet



Ohjelma
• 26.4.2023 klo 13-16.30 | Työpaja 2 – Keski-Euroopan

jakelutiet
Iltapäivän aikana opit:
· Matkanjärjestäjien merkitys
· Hinnoittelu vientikaupassa
· Kansainvälinen markkinointi
· Ryhmätyö: alueen kärkituotteet

27.4.2023 klo 8.30-12 | Työpaja 3 – Uudet
tuotekokonaisuudet Keski-Euroopan markkinaan
Aamupäivän aikana opit:
· Markkinalähtöinen tuotteistaminen
· Asiakastarpeisiin ja vaatimustasoon perustava
tuotekehitys
· Ryhmätyö: alueen päivitetyt ja uudet tuotteet Keski-
Eurooppaan



Liikevaihto
matkanjärjestäjät & matkatoimistot

Matkan-
järjestäjät

Matkatoimistot

Lähde: DRV



Realiteetit markkinoilla

DK, N, S, FIN
3,2%



Realiteetit markkinoilla

• Saksalaisten matkoista n. 3,2 % Skandinaviaan,  
n. 0,5 % Suomeen

• Saksassa n. 1.500 matkanjärjestäjää
• Suomea myy 503 matkanjärjestäjää Saksassa, 70 

Sveitsissä ja 55 Itävallassa
• Matkanjärjestäjäsegmentit (teema, aktiviteetti, 

luonto, incentive jne.) 
• erilaiset tuotteet eri kohderyhmille





Myyntikanavat ulkomailla

Matkanjärjestäjä

Palvelun
tuottaja

Kuluttaja
Matkatoimisto

Agentti

Incoming toimisto

Keskusvaraamo

Internet

Tuotemanuaalit

Myyntikäynnit

Sähköinen markkinointi

Työpajat

20%

10%



Laaja ja segmentoitunut 
matkanjärjestäjäkenttä

Suuret konsernit 

• TUI 
- mm. TUI Deutschland...

• REWE 
- mm. Dertour, ADAC 

Reisen, Kontiki...







Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä

Teemamatkanjärjestäjät

• Studiosus

• Marco Polo

• GeBeCo

• Ikarus

• Lernidee
Erlebnisreisen...







Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä

Aktiviteetti-
matkanjärjestäjät

• Schulz-Aktiv-Reisen

• Club Aktiv Reisen

• Hauser Exkursionen

• AT Reisen

• Diamir Reisen...









Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä

Special Interest
• Birding Tours
• Colibri Travel
• Westfalia Jagdreisen
• Grefe Jagdreisen
• Kingfisher Reisen
• Andrees Angelreisen
• Angelreisen Teltow...



Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä
Skandinavia ja Suomi-
Specialistit
• Nordland Touristik
• Nordic Holidays
• Polarkreis Reisen
• Nordträume Reisen
• Fintouring
• Tuja Reisen
• Hummel Reiseideen...













Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä
Mökkivälittäjät
• Inter Chalet
• Casamundo
• Novasol
• Dancenter
• Interhome...



Laaja ja segmentoitunut
matkanjärjestäjäkenttä
Bussimatkanjärjestäjät
• Behringer Touristik
• Grimm Touristik
• Service Reisen 

Gießen...



passive active

culture

nature

Dertour
Service 
Reisen

Studiosus

Wolters

Scandtrack

schulz aktiv

Top Nord

Casamundo

Hauser 
Exkursionen

Cottages

Hotels

Round Trips

Acti
vit

ies

Troll 
Tours



Markkinointi Keski-Euroopassa

• Kova kilpailu!
• Jalkautuminen markkinoille
• Avainasiat: pitkäjänteisyys, luottamuksen 

rakentaminen ja (YLI)AKTIIVINEN myynti
• Palvelukulttuuri!
• Matkanjärjestäjien kuunteleminen
• Nopea reagointi matkanjärjestäjien kyselyihin
• Räätälöidyt (valmiit!) tuotteet/paketit

– Nettohinnat
– faktatietoja
– laadukas kuvamateriaali
– jatkuva tuotekehitys



Valmistautuminen Itse 
myyntitilaisuus Jälkihoito



Kysymyksiä?



TAUKO



Hinnoittelu vientikaupassa



Myyntikanavat ulkomailla

Matkanjärjestäjä

Palvelun
tuottaja

Kuluttaja
Matkatoimisto

Agentti

Incoming toimisto

Keskusvaraamo

Internet

Tuotemanuaalit

Myyntikäynnit

Sähköinen markkinointi

Työpajat

20%

10%



Tuotteen hinnoittelu

20%

80%

Markkinointi
Myynti

Kulut
- Kuljetus
- Alihankinnat
- Ruokailu
- Palkat
- Vakuutukset
- Varusteet jne.
- Verot

Tuote
100€



Tuotteen hinnoittelu

20%

80%

Markkinointi
Myynti

Kulut
- Kuljetus
- Alihankinnat
- Ruokailu
- Palkat
- Vakuutukset
- Varusteet jne.
- Verot

Tuote matkan-
järjestäjän 
myynnissä

Tuote matka-
toimistolla 
myynnissä

Tuote
100€ 100€ 100€



Tuotteen hinnoittelu

20%

80%

Markkinointi
Myynti

Kulut
- Kuljetus
- Alihankinnat
- Ruokailu
- Palkat
- Vakuutukset
- Varusteet jne.
- Verot

Tuote matkan-
järjestäjän 
myynnissä

Tuote matka-
toimistolla 
myynnissä

Tuote
100€

10%20%

100€ 100€

80€ 90€



Visit Finland kansainvälistymisopas



Hinnoittelu vientikaupassa

• Kotimarkkinoilla usein suora jakelutie > asiakas 
maksaa paikan päällä

• Vientikaupassa eri jakeluportaita >
„10% provikka“ ei riitä

• Tärkeää: välittäjälle annettuja hinta- ja 
komissiotietoja ei koskaan anneta 
loppukuluttajalle!

• Hinta vientimarkkinoilla usein neuvottelukysymys



Sopimuskäytännöt

• Euroopassa: myyjä on vastuussa aliahankkijoilta
ostetuista tuotteen osista sekä omistaan!

• Luottamus tärkeä
• Kirjalliset sopimukset
• Kauppa: tarjouspyyntö, tarjous, tilaus, 

tilausvahvistus ja ennakko/loppulasku ®
kirjallisena!



Kysymyksiä?



Ryhmätyö: Yritysten 
mahdollisuudet - kärkituotteet
• Yritysten mahdollisuudet (mahdollisuudet, uhat)
• Tehtävä: määrittele yrityksen mahdollisuudet 

Keski-Euroopan markkinoilla 
• Käytä isoja tarralappuja 
• Listaa mahdollisuudet > kärkituotteet
• Listaa uhat (käytä erivärisiä lappuja)

• Tulos: Yritysten mahdollisuudet (sekä uhat) 
Keski-Euroopan markkinoilla 



Ryhmätyö: Yritysten 
mahdollisuudet - kärkituotteet
• Ryhmätyön tulokset



Huomenna mukaan

• Omat tuotteet
– Läppärillä?
– Netissä?
– Tuotekortit?



Kiitos!
Jan Badur
Managing Director
jan.badur@nordicmarketing.de

Tilaa uutiskirjeemme osoitteesta nordicmarketing.fi
Seuraa meitä: Facebook, Instagram, LinkedIn, twitter

NordicMarketing GmbH 
Alte Bahnhofstr. 56a
D-44892 Bochum
www.nordicmarketing.de



Työpaja 3 
Uudet tuotekokonaisuudet Keski-
Euroopan markkinaan



Ohjelma

• 27.4.2023 klo 8.30-12 | Työpaja 3 – Uudet
tuotekokonaisuudet Keski-Euroopan
markkinaan
Aamupäivän aikana opit:
· Markkinalähtöinen tuotteistaminen
· Asiakastarpeisiin ja vaatimustasoon
perustava tuotekehitys
· Ryhmätyö: alueen päivitetyt ja uudet
tuotteet Keski-Eurooppaan



Tuotekehitystä vai tuotteistamista?

Tuotekehitys

•Jo valmiina olevan 
tuotteen 
jatkojalostamista

•Kehitystoimenpiteitä 
tietyllä osa-alueella

•Erilaisia työkaluja

Tuotteistaminen

•Kaupallistaminen: 
ideasta 
liiketoimintaan

•Monivaiheinen 
prosessi

•Tuottaminen vs. 
TUOTT€I$TAMINEN



Photo: Visit Finland

Mikä on tuote?

Elämys…











Palvelujen tuotteistaminen 
prosessina

Idean luominen
Asiakas-
ryhmien 

määrittely
Asiakas-
lupaus Konseptointi Blue-

printtaus
Vaatimus-
määrittely Työohjeet

Idean 
kehittäminen

Idean arviointi ja 
analyysi Tuotantoprosessi

Tuotteis-
tamisen
työkalut

Innovaatio-
prosessi

Prosessin 
vaiheet Myynnin edistäminen Tuotannon kehittäminen



Kaikessa tuotekehityksessä ja 
markkinoinnissa tulee huomioida 

asiakkaiden tarpeet ja 
markkinoiden trendit



Milloin palvelu on tuotteistettu 
hyvin?
• Kun sillä on selkeä 

kohderyhmä ja 
markkinat

• Kun se menee kaupaksi
• Kun se tuottaa katetta 

palvelun tarjoajalle
• Kun se on 

monistettavissa



Vaellusmatkat 
Euroopassa



selkeä 
kohderyhmä

Monistettavissa



Asiakasryhmien määrittely

• Tuotteistamisen
lähtökohtana
asiakkaan tarpeisiin
ja haluun
vastaaminen
(ongelman
ratkaiseminen?)

• Asiakkaan
tunteminen: miksi!



7 vaelluspäivää

2,5-5 tuntia



Optiot

10 yötä 2hh

10 x aamiainen,
10 x päivällinen

Ohjatut
vaellukset

Saksankielinen
opas

Kuljetukset



Huomioitavaa tuotteissa

• Autenttisuus
• Elämys
• Paikallinen kulttuuri, tunnelma 
• Tietty teema, tuotenimet
• Kasvisto, eläimistö, aktiviteetit
• Yksilöllisyyden huomiointi eli optio-ohjelmat, 

tuotemoduulit
• Ei massaturismia
• LAATU!



Tuotteesi Keski-Euroopan
markkinoille
• Autenttinen

– Paikallisuus 
• Asiakaslähtöinen

– Mikä on asiakkaan tarve?
– Mikä on kohderyhmä?

• Keski-eurooppalainen asiakas 
tulee viikoksi
– Jos tuotteesi kesto on 2 

tuntia = etsi kumppaneita
– Pitkiä tuotteita, yhteistyössä

• Hinnoittele oikein kv
markkinoille



Matkanjärjestäjän tuotanto

elämys 4...

elämys 3

elämys 2

elämys 1

ruokailu

majoitus

kuljetus

lento HAM TXL DUS FRA MUC

bus train taxi car

hotel cottage apartment B&B

self catering breakfast half board full board

guaranteed departure

minimum 10 people

July-August only

no commission









Tuotekortti

Tehtävä:
• Laatikaa (tyhjä) tuotekorttipohja 

(majoitus tai ohjelmapalvelu) 
ammattilaisten käyttöön kv. 
markkinoille (matkanjärjestäjille)



Tuotekortti

Ryhmätyön tulokset



Tuotekortit
Product Form: Destination

























Tuotekortti: Accommodation





























TAUKO



Yritysten tuotteet
Yritysten omat tuotteet Keski-Euroopan 
markkinoille (omat tuotekortit mukana? Netissä?)
Tehtävä:
• Valitkaa jokainen oman kärkituotteenne 

(majoitus, käyntikohde tai ohjelmapalvelu) kv. 
markkinoille (matkanjärjestäjille) 

• Kirjoittakaa tarralapuille 
– Tuotteen nimi
– Aktiviteetti/majoitusmuoto/käyntikohde
– Osallistujamäärä minimi-maksimi 
– Kesto
– Paikka



Yritysten tuotteet

• Ryhmätyön tulokset



TAUKO



Yhteiset tuotteet

• Yritysten yhteiset tuotteet Keski-
Euroopan markkinoille

• Yhteinen viikko?



Yhteiset tuotteet

• Ryhmätyön tulokset



Kiitos!
Jan Badur
Managing Director
jan.badur@nordicmarketing.de

Tilaa uutiskirjeemme osoitteesta nordicmarketing.fi
Seuraa meitä: Facebook, Instagram, LinkedIn, twitter

NordicMarketing GmbH 
Alte Bahnhofstr. 56a
D-44892 Bochum
www.nordicmarketing.de


