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Ketä paikalla?
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Valmentajasi tänään

Kirsi Mikkola Pirjo Räsänen
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Päivän ohjelma
Klo 09:00 - 12:00 Orientoituminen ja alustus päivän aiheeseen
Klo 10:30 - 10:50 Tauko
Klo 10:50 - 12:00 Työskentelyä
Klo 12:00 - 13:00 Lounastauko
Klo 13:00 - 14:00 Työskentelyä, harjoituksia ja ryhmätyö
Klo 14:00 - 14:15 Tauko
Klo 14:15 - 14:45 Työskentelyä, harjoituksia 
Klo 14:45 - 15:00 Loppukeskustelu ja palaute

Päivän tavoite: Opit monikanavaisen tuotteistuksen ja  hinnoittelun periaatteita. Työpajassa opit 

hyödyntämään tekoälyä tuotteiden muotoilussa ja testaamaan tuotetta / tuoteideaa. 
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Herättelytehtävä

Skannaa puhelimellasi tämä qr-koodi.
Kirjoita max. 3 asiaa, mitkä koet 
haasteellisimpina tuotteistuksessa ja 
hinnoittelussa.

Katsomme tulokset yhdessä.
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Miten asiakas osallistuu tuotteen kehittämiseen ja 
muotoiluun?

Kerro kokemus / esimerkki oman yrityksesi tai 
käyttämäsi matkailupalvelun osalta.
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Asiakkaan osallistaminen tuotteen kehittämiseen ja muotoiluun
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Kohderyhmät ja potentiaali
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Saksa Travellers Portrait 
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Saksa Travellers Portrait 

Profiili

Keskimääräinen 
ennakkovarausaika

Lähde: Matkailijamittari, Rudolf-tilatotietokanta, Oxford Economics, Statistics Sweden

Valmismatkojen 
osuus

2,3kk

4 %

Rahankäyttö

Per matka: 

Per päivä:

262 M€
694 €

74 €

Markkinan ennustettu 

vuosikasvu

GINI-

kerroin

0,22

Markkinaosuus % Pohjoismaisista yöpymisistä

Tanska 

Ruotsi

Islanti

41 %

23 %

Norja 12 %

Suomi 17 %

7 %

Tanska 

Ruotsi

Norja

Suomi

Islanti

43 %

30 %

21 %

4 %

2 %

11 %

, yhteensä

Talvi 2023 (joulukuu 22–huhtikuu 23) Kesä 2023 (kesäkuu–elokuu)
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Mitä varataan kohteessa ja mitä ennakkoon?
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85% FIT asiakkaista varaa palvelun / tuotteen 
vasta matkakohteessa

FIT = Fully Independent Traveller
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Saksa Segmentit x Digikanavat
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Segmentit Digikanavat 

Varauskanavat 

Google

Youtube

Booking.com 

Trivago > korostuu

Myös Pinterest korostuu

1.

2.

1.

2.

Nature lover

Luonnon, luonnon ilmiöiden 
ja ihmeiden ihailija.P

O
T

E
N

T
IA

A
LI

Active Hobbyist

Seikkailuhakuinen eri urheilulajien 
harrastaja. (yöelämäkin voi 
kiinnostaa)

P
R

O
FI

LO
IV

A

Outdoor explorer                    

Luontoa arvostava aktiviteetti-
lomailija. (esim. pyöräilyä, 
patikointia)

P
R

O
FI

LO
IV

A

Matkailuaiheiset 

hakukonehaut 

Northern Lights

Saunas                 

Camping        

Cities           

Santa Claus

1.

2.

3.

4.

5.

Potentiaalinen segmentti: Kuvaa segmenttiä, jossa kiinnostus Suomea kohtaan korostuu. Kiinnostus on siis tällä segmentillä korkeampi, kuin koko markkinan keskimääräinen kiinnostus.

Profiloiva segmentti: Kuvaa sitä, miten eri segmentit korostuvat. Vaikka jokin toinen segmentti olisi kooltaan markkinalla suurempi, profiloivan segmentin tavoittaminen onnistuu helpommin. 

Lähde: D2 Digital Demand (2023)Lähde: Visit Finland Segmentointitutkimus Lähde: Visit Finland Segmentointitutkimus

Expedia > korostuu3.

Segmenttien suosimat digikanavat sekä matkansuunnitteluun ja tiedonhakuun että matkan varaamiseen.
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Visit Finland´s marketing themes 2025 (-2026)
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www.ellare.fi
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Tuotteistaminen

• visuaalisesti ja sisällöllisesti edustava
• ostettavissa
• helposti hahmotettavissa & 

ymmärrettävissä
• myytävissä tiettyyn aikaan etukäteen 

määriteltynä ajanjaksona

• tuote on kannattava
• tuote on helppo monistaa



Tuotteen rautalankaversio (MVP)
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Esimerkki
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Tuotteen komponentit

• Liiku lempeästi (Move)
• Hengitä (Breathe)
• Paikallinen ruoka (Nourish)
• Tunne paikan henki 

(Connect)

• https://elevenexperience.com/eleven-
life
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Tuotteistaminen



www.ellare.fi

Tuotteistaminen
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Tuotteistaminen
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Markkinoiden volyymi

Tuotteistaminen
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www.ellare.fi

Muutamia trendejä

• Omista vastuullisuusteoista tuotteita: kurkistus kulissien taakse, osallistuminen (esim. haltialakelodge.com/fi/nature-
experiences)

• Hiljaisuusmatkailu: majoittajalle ei riitä enää pelkkä sauna, spa tai palju, tarvitaan enemmän:  uniretriittejä, joissa on 
mukana asiantuntijoita ja uneen liittyviä oheis- ja ohjelmapalveluita. Paketti  sisältää tavoitteellista unen ja 
nukkumisen parantamista. Hiljaiset hotellit, hiljainen viikko hotellissa, hiljaiset kävelyretket jne.  

• Osallistava elämyksellisyys: Nykymatkailija kiinnostunut osallistavista aktiviteeteista, joissa matkailija on itse oman 
elämyksensä ja kokemuksen luoja eikä passiivinen objekti

○ Itse tekeminen, osallistuminen ja heiHäytyminen → jäHää muisJjäljen
○ Tarjoaa ainekset uuden oppimiseen ja tutustuttaa uuteen kulttuuriin ja elämäntapaan, historiaan ja uusiin 

taitoihin
• Ainutlaatuisten luontoresurssien yhdistäminen korkeatasoisiin taide- ja kulttuurisisältöihin . Esim. kamarimusiikkia ja 

karhuja, yöttömän yön elokuvia, nykytanssia metsässä, elektronista musiikkia tunturin laella, kuvataidetta 
saaristossa yms.

○ Konseptit palvelevat tulevaisuuden matkailijaa, joka arvostaa tilaa, paikallisuutta, laatua ja vastuullisuutta
○ Myös kulttuurimatkailu-, luontoaktiviteetti- ja ruokamatkailupalveluiden yhdistäminen: pyöräilykierros 

ruokakohteissa, nuotiokokkailua konserttivieraiden kanssa yms. 
• Ruoka: entistä laajempi vaikuttava tekijä. Esim. outdoor-ruokailut: kulinaariset elämykset luonnossa (esim. 

www.holmenlofoten.no/kitchen-on-the-edge-lofoten)
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Tuotteistaminen ja yhteistyö 
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Yksittäiset tuotteet ja paketit, dynaaminen paketointi ja  
valmismatkat

1) Useita eri tuotetyyppejä verkkosivuilla, joista asiakas kokoaa matkansa, mutta maksaa 

erikseen jokaisen tuotteen, Ruukintupa - https://ruukintupa.johku.com/

2) Useita eri tuotetyyppejä verkkokaupassa, joista asiakas kokoaa matkansa yhteen 

ostoskoriin ja maksaa ennakkoon, Apukka Resort - www.apukkaresort.fi
a) Lainsäädäntö (kuluttajasuoja, matkapakettilaki, muut toimintaa säätelevät asetukset)

3) Useita eri tuotetyyppejä paketoituna valmiiksi ostettavaksi tuotekokonaisuudeksi = 

matkapaketti, Elämys Group - www.bookturku.fi
a) Matkapakettilaki, https://www.kkv.fi/kuluttaja-asiat/tietoa-ja-ohjeita-yrityksille/matkojen-

jarjestajille/matkapakettilaki/

Esimerkkejä
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Yksittäiset tuotteet ja tuotepaketit, dynaaminen paketointi
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● Kuusi uutta, kuntarajat ylittävää kulttuurireittiä sekä niihin liittyvien 

palveluiden esiin nostaminen.

● Reitit suunniteltiin alueen olemassa olevien kulttuurikohteiden ympärille ja 

tarinallistettiin (+ koko reitistön yhteinen kattotarina)

● Tarjoavat uudenlaisen kokonaiskuvan Ylä-Savon historiasta, 

kulttuuriperinnöstä sekä roolista osana kansallista historiaa ja 

identiteettiä niin matkailijoille kuin paikallisille ja lähialueen asukkaillekin

● Tuotteistaminen aloitettiin hankkeen aikana:

○ Maisemamaalausta Väisälänmäen kansallismaisemassa

○ Juhani Aho-teemaiset opastetut kävelykierrokset

○ Tilly Soldan -aiheinen elämyksellinen illallinen Iisalmessa

○ Nocturne Kartanohotellilla - lomaile suurten taiteilijoiden jalanjäljillä

○ Maadoittava luontokävely ja riippumattorentoutus reitin kohteessa

○ Juhani Ahon jalanjäljillä -kiertomatka-ajelu bussilla, johon linkittyvät 

useat reitin varren yritykset

Case: Ylä-Savon kulttuurimatkailureitit
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Iisalmi ja Tienoot digitaalisen jakelun malli
- ristiinmyynti -
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Case Äksyt Ämmät
Case VoigTravel
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Tuotteistaminen

TUNNISTA
• Mitkä ovat asiakkaan motiivit?
• Mitkä ovat asiakkaan kiinnostuksen tai harrastuksen kohteet
• Mistä komponenteista tuote voi koostua

SISÄLLYTÄ
• Paikan henki: paikallinen elämäntapa, kulttuuri, ihmiset, ruoka
• Vastuullisuus korostetusti esille
• Panosta tarinankerrontaa: luo juoni ja tarinankulku

TOTEUTA
• Puhu ihmisistä, paikallisista ilmiöistä, tarinoi => jätä muistijälki
• Anna asiakkaalle tilaa katkaista arki, nauttia ja päästä 

osalliseksi

• Tee jotain, joka todella nostaa massasta esille. Luo kysyntää!
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Tuotekortti

• Selkeä otsikko (esim. opastettu kaupunkiretki)
• Koukuttava mutta helposti ymmärrettävä listaus 

kohokohdista (asiakas lukee usein nämä eikä laisinkaan 
kuvausta). Sisältää USPit ja kehotuksen toimia. Tästä 
google poimii metakuvauksen (meta description)

• Tarkempi kuvaus: avaa USPit tarkemmin ja kerro 
oleellinen tieto. Hyödynnä kappalejakoa, otsikointia

• Kuvat: korkea resoluutio, ”onnellisia ihmisiä”
• Video
• Tarjoukset kiinnostavat aina
• Kilpailukykyinen hinnoittelu mutta hinnat myös vuodeksi 

eteenpäin
• Mitä hintaan sisältyy ja mitä ei (asiantunteva opastus, 

herkullinen, paikallisista raaka-aineista koostuva lounas, 
nouto hotellista)

• Mitä tulee tietää ennen varausta (esim. lapset)
• Mitä tulee tietää ennen kun lähdet (esim. tuo passi)
• Arvioinnit



Tuotestrategia

● Kenelle, mitä  ja millä tavalla

● Kenelle: 
○ Markkina- ja kohderyhmälähtöisyys: sama tuote ei välttämättä toimi eri 

markkina-alueilla vaikka kohderyhmä olisi sama 
○ tuotteen elementit, viestinnälliset painopisteet

● Mitä: 
○ Tuotevalikoima, tuotteiden lisäpalvelut, “kiinnostaisiko vielä tämä?”
○ Tuotteet eri kanavissa

● Millä tavalla: 
○ Arvon määrittely, hinnoittelu, kilpailuetu
○ Matkailualan tuotteet perustuvat vahvasti yhteistyöhön. Esim. paketit, 

ristiinmyynti
○ Jakelukanavastrategia
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Ryhmätehtävä / jaetaan teidän 2 ryhmään

Pohtikaa yhdessä 20 minuuttia seuraavaa, liittyen edellisiin sisältöihin ja esityksen kalvoihin:

● Miten  voisitte yhdessä tehdä aluetta ostettavammaksi keskittyen ydintuotteen (esim. 

majoitus) ympärille koottaviin tuotteisiin?

● Millaisia tuotekokonaisuuksia olisi mahdollista tehdä yhdessä?

● Miten ja kuka niitä voisi myydä?

● Olisiko jo valmiita ehdotuksia tänään?

Keskustelkaa pienryhmissä tai otetaan yhteinen keskustelu ja kirjataan konkreettisia sisältöjä.

Kirjatkaa tulokset ylös. Käymme ne yhdessä läpi.
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HARJOITUS
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Harjoitus: Tuotteet / Tuoteidean testaus

Siirry -> https://www.venturusai.com ja seuraa valmentajan ohjeita
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Keskustelua tuloksista
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Aineistoa

● Luontomatkailun tuotesuositukset
● Hyvinvointimatkailun tuotesuositukset
● Ruokamatkailun tuotesuositukset
● Elävän perinnön vastuullinen tuotteistaminen
● Kulttuurimatkailun tuotesuositukset
● Luksusmatkailun tuotesuositukset
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HINNOITTELU
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Hinnoittelu

Acqua di Cristallo Tributo a 
Modigliani, myytiin aikoinaan 
$60.000, 1,25 ltr
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Lähes kaikki ostopäätökset tehdään tunteella ja yritetään perustella järjellä.
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Miksi hinnoittelu epäonnistuu?

● Asiakkaan saamaa hyötyä tuotteesta tai palvelusta ei pystytä perustelemaan
● Hintadifferointia eri asiakkaille ei hyödynnetä
● Hintoja ei tarkisteta tarpeeksi usein vastaamaan muuttunutta 

markkinatilannetta
● Ei ymmärretä mikä on asiakkaan näkemys oikeasta hinnasta, miten hinnoittelu 

vaikuttaa markkinoihin tai esimerkiksi kilpailijoiden hinnoitteluun
● Hinnoittelun vaikutusta koko yrityksen toimintaan ei ymmärretä
● Todellisia kustannuksia ei tunneta ja päätökset tehdään mutu-tuntumalla
● Ei mietitä hinnoittelua strategisella tasolla
● Ei tunneta toimialan hinnoittelutapoja ja -malleja
● Ei hyödynnetä erilaisia hinnoittelukeinoja
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Kilpailijan 
hinta

Mitä naapuri 
tekee 

(mittapuu) 

Arvo asiakkaalle 

Asiakasymmärrys

(katto)

Kustannuksiin 
perustuva 

hinta

Laskenta, muku, 
kiku (pohja)

Hinnoittelu
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Hinta- ja 
tuote-
strategia

Hinnoittelu
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Tuotteet ja hinnoittelu jakelukanavissa
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Esimerkki jakelukanavavalinnoista ja 
kanavakohtaisesta hinnoittelusta

Natura Viva Oy
www.naturaviva.fi
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https://naturaviva.fi/en_US/winter-kayaking-in-helsinki-archipelago
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Hox!
Kanavakohtainen

● Tuotteen nimi
● Tuotteen kuvaus
● Tuotteen hinta
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Hox!
Kanavakohtainen

● Tuotteen nimi
● Tuotteen kuvaus
● Tuotteen hinta
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Hox!
Kanavakohtainen

● Tuotteen nimi
● Tuotteen kuvaus
● Tuotteen hinta
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Kysymyksiä, kommentteja?
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OTA kanavien erityiskysymykset liittyen 
tuotteistukseen ja hinnoitteluun
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Hinnoittelu jakelukanavissa
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Suora-
myynti

Omat
kanavat Google

VF.com
OTAt

Matkan-

Järjestäjä

Bookturku.fi

Lento-
yhtiö yms.

Some

Data 

Hub

Booking.com

Expedia

Tripadvisor

GetYourGuide

Uutiskirje

Kanava-

hallinta

GDS

TTD

Hotels

SEM
Bed 

Banks

FIT asiakas

Matkailuyritys.fi
Verkkokauppa

Varausjärjestelmä

”dynaaminen paketointi”

CPC
CPM
CAC

omat 
hinnoittelukeinot

CPC Hinta + Komissio  5-
30 %

B2B sopimushinta
Komissio 

B2B sopimushinta
Komissio 



Käyttökelpoisia AI-työvälineitä tuotteistuksen tueksi
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Yhteenveto, palaute ja parhaat opit

Miten voit hyödyntää tänään oppimaasi 

omassa työssäsi?

Kiitos, annathan palautteesi, kun saat 

materiaalit sähköpostissa.
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