


PÄIVÄN SISÄLTÖ
Aamupäivä: Käymme läpi kansainvälistymisen perusedellytykset hyödyntäen

Visit Finlandin kansainvälistymisoppaan askeleita ja kriteereitä. Opimme

onnistuneista matkailuyritysten case-esimerkeistä.

Iltapäivä: Syvennymme markkinatrendeihin ja asiakastarpeisiin erityisesti

Keski-Euroopan näkökulmasta. Kartoitamme yritysten ensimmäisiä

kansainvälistymistavoitteita ja haasteita keskustellen.

Työpajaan osallistumalla:

 ✅  Ymmärrät kansainvälistymisen perusperiaatteet ja liiketoimintahyödyt

 ✅  Tunnistat omat kehityskohteet ja ensimmäiset askeleet kansainvälisille

markkinoille

 ✅  Saat inspiraatiota ja käytännön vinkkejä asiantuntijoilta ja case-esimerkeistä



SUVI AHOLA

L I NKED IN

TYÖKOKEMUS

NordicMarketing Finland Oy, Key Account Manager  2014- 

goSaimaa Oy (DMO), eri positiot 2007-2017 (viimeiset 3 vuotta ostopalveluna

Management roolissa)

Visit Finland Akatemia valmentaja: erikoisosaamisena kansainvälistyminen,

tuotteistaminen, myynti ja markkinointi, FAM trip valmennukset. 

Työskennellyt matkailun ja markkinoinnin parissa yli 20 vuotta. 

Iisalmi ja tienoot: strateginen kumppani, verkostojohtamisen ja suuryritysten ja

matkailuyritysten yhteistyömallit, tuotteistaminen ja kansainvälistyminen

Visit Turku Archipelago kansainvälistymisen kasvupolku

Hämeenlinnan seudun yrityksien kansainvälistymisvalmennukset ja

kansainvälistysmissuunnitelmat

Kanta-Hämeen matkailuyrityksien kansainvälistysmissuunnitelma ja

kansainvälistymiskriteerit

Visit Finland kansainvälistymisoppaat

Oppilaitosten kanssa yhteistyössä toteutettavat tutkintokoulutukset: digi,

palvelumuotoilu ja brändin rakentaminen, kansainvälinen matkailu jne.

https://www.linkedin.com/in/suviahola/






Kansainvälistyminen kannattaa!

1. Uusien asiakasryhmien saavuttaminen

Kansainvälistymällä yritys voi laajentaa asiakaskuntaansa kotimaan

rajojen ulkopuolelle, mikä vähentää riippuvuutta yksinomaan

suomalaisista asiakkaista.

Kansainväliset asiakkaat voivat tuoda merkittävää lisätuloa

erityisesti sesonkiaikojen ulkopuolella, kuten kesä- ja

talvimatkailusesongin ulkopuolella, jolloin kotimaan kysyntä voi olla

vähäisempää.

2. Kilpailukyvyn parantaminen ja kasvu

Kansainvälisten markkinoiden tavoittelu edistää yrityksen

kilpailukykyä, sillä se kannustaa kehittämään palveluita,

markkinointia ja toimintaa yhä laadukkaammaksi ja

ammattimaisemmaksi.



Kansainvälistyminen kannattaa!
3. Riskien hajauttaminen ja liiketoiminnan vakaus

Kansainvälistyminen voi auttaa yritystä tasapainottamaan riskejä,

sillä matkailukysyntä eri markkinoilla voi vaihdella taloudellisten,

kulttuuristen ja kausiluonteisten tekijöiden mukaan. Kansainvälinen

asiakaskunta voi kompensoida kysynnän vaihtelua kotimaan

markkinoilla.

4. Tuotto- ja liikevaihdon kasvu

Kansainväliset asiakkaat ovat usein valmiita maksamaan

korkeampia hintoja laadukkaista ja ainutlaatuisista elämyksistä,

mikä voi kasvattaa yrityksen liikevaihtoa ja kannattavuutta.

Kansainväliset matkailijat viipyvät usein pidempään ja käyttävät

rahaa esimerkiksi majoitus-, aktiviteetti- ja ravintolapalveluihin,

mikä tuo lisätuloa yritykselle.



Kansainvälistyminen kannattaa!
5. Kulttuurinen oppiminen ja innovaatio

Kansainvälisten asiakkaiden tarpeisiin ja toiveisiin vastaaminen

kannustaa yritystä kehittämään uusia palveluja. Tämä kehitystyö

hyödyttää myös kotimaisia asiakkaita.

Kulttuurinen oppiminen kansainvälisten asiakkaiden kautta avaa

uusia näkökulmia ja voi rikastuttaa yrityksen palvelutarjontaa sekä

toiminnan laatua.

6. Verkostoituminen ja kumppanuudet

Kansainvälistyminen voi avata ovia monipuolisiin

yhteistyömahdollisuuksiin ja verkostoitumiseen kansainvälisten

matkanjärjestäjien ja muiden toimijoiden kanssa. 

Pitkäaikaiset kumppanuudet voivat tuoda yritykselle vakautta ja

luotettavia asiakassuhteita, jotka tukevat liiketoimintaa pitkällä

aikavälillä.





Huolellinen valmistautuminen on avain onnistumiseen
kansainvälisillä markkinoilla – varmista, että olet valmis
kohtaamaan uudet mahdollisuudet askel kerrallaan!

Kasvata asiantuntemustasi ja varmistu siitä, että yrityksesi on aidosti

kilpailukykyinen ja erottuva. Mieti huolellisesti:

Ostettavissa oleva tuote: Mikä tekee tuotteestasi houkuttelevan ja helposti

ostettavan kansainvälisille asiakkaille?

Erottautuminen kilpailijoista: Miten voit tuoda esille ainutlaatuiset vahvuutesi ja

tarjota elämyksiä, joita asiakkaat eivät saa muualta?

Kansainväliset asiakasprofiilit: Tunnista, millaisia ovat eri markkinoiden

matkailijat ja heidän tarpeensa – asiakaslähtöisyys on avain tuotekehityksessä!

Jakelukanavat ja kumppanuudet: Valitse huolella ne kanavat ja kumppanit, jotka

tuovat lisäarvoa juuri sinun yrityksellesi – kansainväliset OTA-alustat tai

matkanjärjestäjät voivat avata ovet oikeisiin kohderyhmiin, mutta valitse ne,

jotka tukevat liiketoimintaasi parhaiten.



VISIT FINLAND
KANSAINVÄLISTYMISKRITEERIT

Yrityksen apuna ja tukena kansainvälistymisen polulla.
Toimii myös ehtona osallistumiselle VF:n tilaisuuksiin.



1.LAATU

Seuraatte asiakastyytyväisyyttä ja kehitätte palvelunne laatua

kohderyhmänne ja saamanne palautteen mukaan. Kiinnitätte erityistä

huomiota siisteyteen ja estetiikkaan sekä yksityiskohtiin.

2. PALVELU

Tarjoatte asiakkaallenne saumattoman palvelukokonaisuuden.

Henkilökuntanne on asiakasryhmän hyvin tuntevaa, kielitaitoista,

sitoutunutta ja ammattinsa osaavaa.

3. KESTÄVYYS

Vastuullisena toimijana edistätte kestävän matkailun mukaisia

periaatteita; huomioitte toiminnassanne paikallisyhteisön ja

ympäristön hyvinvoinnin ja tarpeet, valinnoilla tuette paikallistaloutta ja

kohtelette kaikkia asiakkaita yhdenvertaisina.

VF kv kriteerit

VF kv kriteerit

https://www.businessfinland.fi/4a7f0d/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/vf-kansainvalistymiskriteerit-2021.pdf


4. TURVALLISUUS

Huolehditte vieraittenne ja henkilökuntanne turvallisuudesta sekä lain

ja viranomaisten määräysten ja suositusten noudattamisesta.

Varmistatte myös, ettei toimintanne aiheuta paikallisille asukkaille

turvallisuusriskiä.

5. KAPASITEETTI JA VERKOSTOT

Olette verkostoituneet alueen muiden matkailutoimjioiden kanssa. Oma

kapasiteettinne tai yhteistyöverkoston kautta tarjottava kapasiteetti

takaa kattavan ja vetovoimaisen palvelun omatoimimatkailijoille ja/tai

ryhmämatkailijoille

6. SAAVUTETTAVUUS

Palvelunne sijaitsee toimivien liikenneyhteyksien varrella tai kuljetus

kohteeseen on järjestetty lähimmältä bussi- tai juna-ase malta tai

lentokentältä.

VF kv kriteerit



7. SAATAVUUS JA OSTETTAVUUS

Kehitätte yrityksenne digitaalisia ratkaisuja jatkuvasti. Palvelunne ovat selkeästi

kuvattuina ja hinnoiteltuina kohdemarkkinan kielellä tai englanniksi omilla

verkkosivuillanne. Lisäksi tuotteet ja palvelut ovat helposti löydettävissä ja

ostettavissa monikanavaisesti, esimerkiksi matkanjärjestäjien tai muiden

jakelukanavien kautta, omalla verkkosivulla tai muissa sähköisissä

varauskanavissa.

8. AUTENTTISUUS JA VETOVOIMAISUUS

Hyödynnätte tuotekehityksessä ja markkinoinnissa aitoja suomalaisia elämyksiä

ja raaka-aineita, jotka pohjautuvat alueenne vetovoimatekijöihin, perinteisiin,

kulttuuriin ja elämäntapaan.

9. LIIKETOIMINNAN TAVOITTEELLISUUS

Toimitte ammattimaisesti, kannattavasti, tunnette alaa säätelevät lait ja olette

määritellyt liiketoimintasuunnitelmassanne kansainvälistymisstrategian ja

kansainvälistymisbudjetin.

VF kv kriteerit



PARI/RYHMÄTEHTÄVÄ

MITKÄ KRITEERIT TÄYTTYVÄT JO NYT?
MITKÄ KOHDAT VAATIVAT ENITEN

KEHITTÄMISTÄ?

Lue lisää NordicMarketing blogista:
Matkailun kansainvälistymiskriteerit b2b näkökulmasta

https://www.nordicmarketing.de/fi/blogi/kansainvalistymiskriteerit-b2b-nakokulmasta


Ryhmäjako





Opas sopii niin pienille kuin isoimmillekin matkailutoimijoille, joilla

kansainvälistyminen on liiketoiminnan kehittämisen tavoitteena.

Valmistautuminen kv-markkinoille kannattaa tehdä huolella, jotta työ

kantaa hedelmää ja asetettuja tavoitteita on oikeasti mahdollista

saavuttaa.  

Konkreettisten vinkkien lisäksi oppaan ehdoton helmi on

menestyneiden suomalaisten matkailuyritysten case-tarinat.

Oppaaseen on haastateltu hotelli Iso-Syötteen omistajaa, Juha

Kuukasjärveä, sekä majoitusyritys Hawkhillin toimitusjohtajaa Annu

Huotaria.

Kansainvälistymisopas sisältää yhteensä 10 askelta, joiden avulla

matkailuyritys voi edistää omia kansainvälistymisvalmiuksia ja

ymmärrystä suunnitelmallisesta tekemisestä

Uusi kansainvälistymisopas - Visit Finland

Linkki oppaaseen

https://hotelli-isosyote.fi/?gad_source=1&gclid=Cj0KCQjwztOwBhD7ARIsAPDKnkDI8epbOCL6EItLcAL728p9LYc8dsIhFPjavcBcVfF-BuXHs-TA5WkaAj4MEALw_wcB
https://www.hawkhill.fi/
https://www.visitfinland.fi/ajankohtaista/uutiset/2023/uusittu-kansainvalistymisopas-on-ilmestynyt


Kansainvälistymisopas - Visit Finland

Tutustu oppaaseen verkossa!

https://www.visitfinland.fi/ajankohtaista/uutiset/2023/uusittu-kansainvalistymisopas-on-ilmestynyt


Analysoi nykytila

" Missä olet nyt, mihin suuntaan haluat kehittyä ja millaiset

valmiudet omaat?

" Varmista yhteinen tahtotila ja aseta tavoitteet. Ovatko

tavoitteesi realistiset ja mitattavat?

Vinkki

Määrittele selkeä kansainvälistymisen tahtotila; visio,

tavoitteet ja mittarit (iso kuva) 

Huomioi resurssit suhteessa visioon ja tavoitteisiin

Tarkenna (tai laadi) yrityksen SWOT analyysiä

kansainvälistymisen näkökulmasta

Tahtotila ja tavoitteet1.



Selvitä, mitkä ovat potentiaalisimmat ja kannattavimmat

markkinasi ja kohderyhmäsi.

Millä markkinoilla piilee laajin kasvupotentiaali?

Tunnistatko asiakkaan tarpeet ja odotukset ja ymmärrät asiakasta

riittävän hyvin?

Vinkki

Selvitä mihin segementtiin tulevat kv asiakkaat voisivat kuulua:

esim. luonto ja aktiviteetit, active hobbyist (VF

segmentointiopas). 

Tee markkinavalinnat 

Laadi min. yksi kv-asiakaspersoona 

Kerää ja analysoi kv asiakkaiden palautteet tuotekehityksen ja

markkinoinnin tueksi.

2. Valitse markkina-alueet ja kohderyhmät

https://www.visitfinland.fi/suomen-matkailudata/matkailun-kohderyhmat
https://www.visitfinland.fi/suomen-matkailudata/matkailun-kohderyhmat


Markkinan koko ja kasvu

Matkailijoiden määrä ja markkinan kasvu

Matkailijoiden demografia (väestörakenne, ikä, tulotaso)

Ostovoima ja kulutustottumukset

Keskimääräiset matkakulu ja kulutustottumukset

Kilpailutilanne

Kilpailijoiden analyysi ja markkinoiden saturaatiotaso

Kohdeyleisön kiinnostus ja matkailumotiivit

Kulttuuriset kiinnostuksen kohteet ja aiemmat matkailutrendit

Pääsy markkinoille, logistiikka, markkinointi

Saavutettavuus, viisumipolitiikka ja sääntely, markkinointitoimenpiteet

Kulttuurinen yhteensopivuus

Kulttuurinen yhteensopivuus, tuote- ja palvelutarjonnan sopivuus, sesonkivaihtelut

ja matkailusesongit, poliittiset ja taloudelliset riskit

Markkina-aluevalinnat
Mitkä markkinat ovat yritykselle mahdollisimman potentiaalisia?



Yhteistyö & kumppanuudet

Yksin ei kannata!

resurssit: aika, raha, osaaminen

houkuttelevuus

yhtenäinen viestintä/markkinointi

jne.

Markkina-aluevalinnat
Yritys hyötyy eniten yhteistyöstä oman alueorganisaation kanssa

Valtakunnallinen
Seudullinen
Paikallinen

Yrityskohtainen



Markkina-aluevalinnat
Visit Finland fokusalueet

Valtakunnallinen
Seudullinen
Paikallinen

Yrityskohtainen

Visit Finland kohdemarkkinat:
Saksa, Iso-Britannia, Ruotsi, USA, Ranska, Espanja, Italia, Japani,
Kiina, Intia.

Tuetut markkinat:
Benelux, Itävalta, Sveitsi, Kaakkois-Aasia, UAE, Etelä-Korea.

VF segmentointiopas

Miksi, Suomen myyntivaltit Saksa/Ruotsi/Italia/UK

VF jakelukanavaopas Saksa/Ruotsi/Italia/UK

https://www.visitfinland.fi/suomen-matkailudata/matkailun-kohderyhmat
https://www.visitfinland.fi/toiminta-markkinoilla/saksa
https://www.visitfinland.fi/toiminta-markkinoilla/ruotsi
https://www.visitfinland.fi/toiminta-markkinoilla/italia
https://www.visitfinland.fi/toiminta-markkinoilla/iso-britannia
https://www.businessfinland.fi/julkaisut/visit-finland/2023/digitaaliset-jakelukanavat--opas


Tarkastele nykyistä kumppanuusverkostoasi

Onko se riittävän laaja kansainvälistymisen näkökulmasta?

Onko yhteistyöstä molemminpuolista hyötyä?

Vinkki

Päivitä tai laadi verkostokartta kansainävälistymisen näkökulmasta

Määrittele ketkä nykyisestä kumppaniverkostosta ovat tärkeitä

yhteistyökumppaneita kv asiakkaiden palvelemisen kannalta, ketä

puuttuu? 

Huomioi myös paikallinen matkailuorganisaatio

Kartoita sopivat matkanjärjestäjäkumppanit kv-myynnin

kasvattamiseksi

Löydätkö kilpailijoista uusia kumppaneita?

3. Kartoita kumppanuusverkosto ja
yhteistyömahdollisuudet



Matkailuyrityksen tärkeimmät kumppanit
kansainvälistymisen alkutaipaleella

Oma alueorganisaatio  j a  kehitysyhtiö

Selvitä,  kuka vastaa a lueesi  ta i  maakuntasi  matkai lun

edistämisestä,  markkinoinnista  j a  kehittämisestä.

He voivat  tar j ota  t ietoa,  tukea j a  verkostoj a,  j o iden avul la

kansainväl istyminen suj uu tehokkaammin.

Visit  Finland –  kansai nväl istymisen tuki  j a  näkyvyys

Tutustu Vis it  Finlandin  verkkosivuihin  j a  palveluihin,  j otka

tukevat  matkai luyr ityksiä  kansainväl isessä markkinoinnissa.

Hyödynnä heidän markkinatutkimuksiaan,  koulutuksiaan j a

myyntitapahtumiaan.



Matkailuyrityksen tärkeimmät kumppanit
kansainvälistymisen alkutaipaleella

Muut alueen matkai luyrittäj ät  –  yhtei styössä vahvempia

Verkostoidu muiden matkai luyr ittäj ien kanssa:  yhdessä voitte

rakentaa houkuttelevampia matkai lutuotteita  j a  j akaa

asiakasvirtoj a.

Ki lpai l i j at  voivat  o l la  myös arvokkaita  yhteistyökumppaneita  –

esimerkiksi  k iertomatkoj en tai  palvelupakett ien rakentamisessa.

Kansainväl iset  matkanj ärj estäj ät  j a  DMC-toimij at

Matkanj är j estäj ät  j a  Destinat ion Management Company ( DMC)  -

toimi j at  voivat  auttaa tuotteesi  myynnissä j a  j akelussa

kansainväl is i l le  asiakkai l le.

Esimerkiksi  Äksyt  Ämmät DMC j a  Saimaa Travel  DMC toimivat

konkreett is ina myyj inä kansainväl is i l lä  markkinoi l la .



Matkailuyrityksen tärkeimmät kumppanit
kansainvälistymisen alkutaipaleella

Business Finland j a  muut rahoi tus-  j a  kehitystahot

Selvitä,  mi l la is ia  rahoitus-  j a  tukimahdol l isuuksia  on tar j o l la

kansainväl istymiseen.

Esimerkiksi  Business Finland voi  tar j ota  tukea j a

asiantuntemusta v ientimarkkinoi l le  laaj entumiseen.

Ketä muita?
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Miten vastuullisuus näkyy asiakastarpeiden muuttumisessa?

Kuinka vastuullinen yrityksesi asiakaskokemus on huomioiden

koko asiakkaan arvoketjun?

Miten vastuullisuus ja kestävä kehitys edistävät

kansainvälistymistä?

Vinkki

Liity mukaan Visit Finlandin SustainableTravel Finland

ohjelmaan (STF-ohjelma) ja tee vastuullisuustekosi näkyväksi

myös markkinointiviestinnässäsi!

Viesti vastuullisuusteoista aktiivisesti ja monikanavaisesti

Lisää sertifikaatti verkkosivuille kun se on saavutettu

4. Panosta kestävään kehitykseen ja
vastuullisuuteen

https://www.visitfinland.fi/liiketoiminnan-kehittaminen/vastuullinen-matkailu/sustainable-travel-finland
https://www.visitfinland.fi/liiketoiminnan-kehittaminen/vastuullinen-matkailu/sustainable-travel-finland


Määrittele, mitkä tekijät erottavat sinut kilpailijoista ja

tekevät tuotteestasi tai palvelustasi ainutlaatuisen ja

merkityksellisen asiakkaalle.

Onko kilpailuetusi riittävän kunnianhimoinen?

Toimiiko kilpailuetusi valitsemillasi markkina-alueilla?

Vinkki

Millä erottaudutte kilpailijoista kansainvälisillä markkinoilla?

Laadi kilpailija-analyysi.

Tarkenna USPit ja laadi hissipuhe. USP kannattaa tuoda esiin

verkkosivuilla ja muissa markkinointimateriaaleissa,

hissipuhetta tarvitaan mm. kv myyntitilaisuuksissa.

5. Määrittele kilpailuetusi



Tiedätkö, millaisia tunteita ja ajatuksia palveluidesi kokeminen

herättää asiakkaissa?

Tunnistatko asiakkaan palvelupolkujen kontaktipisteet?

Ovatko tuotteesi helposti ostettavissa?

Vinkki

Ota selvää Visit Finlandin kohderyhmistä ja hyödynnä

segmentointimallia kohderyhmiä määritellessäsi.

Laadi (1-3) englanninkielinen tuotekortti (B2C, B2B) palveluistanne.

Mitkä ovat valitun tuotteiden/palvelujen kilpailuedut, mitä

korostatte? 

Kiinnitä huomiota myös kohteen saavutettavuuteen (miten kv

asiakas pääsee teille) ja tuotteen saatavuuteen.

Muista myös kerätä asiakaspalautetta!

6. Tuotteista ja muotoile palvelusi oikein



Tukeeko hinnoittelustrategiasi kilpailuetuasi?

Tunnetko matkailualan hinnoittelumallit ja - keinot riittävän

hyvin?

Osaatko perustella hintasi sekä asiakkaalle että jälleenmyyjälle?

Vinkki

Tutustu erilaisiin hinnoittelumalleihin ja valitse yrityksellesi

kannattavimmat hinnoittelukeinot.

Ota selvää eri jakelukanavien ja jälleenmyyjien

komissiokäytännöistä.

Käy läpi olemassa olevat matkanjärjestäjille suunnatut

myyntimateriaalit (tuotekortit) tai laadi ne ja tarkista nykyiset

hinnoittelumallit. Kestääkö tuotteiden katerakenne komission?

Onko hinnoittelusta tullut palautetta jälleenmyyjiltä?

7. Hinnoittele kannattavasti



Laadi markkinakohtainen markkinointi- ja myyntistrategia.

Onko markkinointisi ja myyntisi tiedolla johdettua ja

tuloksellista toimintaa?

Tukevatko markkinoinnin ja myynnin taktiset toimenpiteesi

strategisia valintoja ja tavoitteita?

Vinkki

Laadi kevyt kv-markkinoinnin suunnitelma (kohderyhmä: b2b/

b2c, markkinoinnin tavoitteet & mittarit, toimenpiteet eri

kanavissa) 

Käy verkkosivuston sisällöt läpi kv asiakkaan silmin 

Laadi/päivitä kv asiakkaalle soveltuvat markkinointimateriaalit

(eng, b2c + b2b)

8. Kohdenna markkinointi ja myynti



Vastaavatko yrityksesi nykyiset toimintatavat ja

osaamisresurssit kansainvälisen, digitaalisen

toimintaympäristön vaatimuksiin?

Minkä prosessien tulisi erityisesti toimia digitaalisesti?

Vinkki

Määrittele kv-asiakkaan digitaalinen ostopolku ja miten hän

pystyy varaamaan teidän palveluja 

Miten asiakkaita viedään läpi ostopolun? Mikä on eri kanavien

ja verkkoalustojen rooli ostopolulla? 

Tiedolla johtaminen vahvemmin mukaan markkinoinnin ja

myynnin toimenpiteisiin, ja niiden suunnittelun tueksi

Kuinka saatte dataa markkinasta ja asiakkaistanne?

9. Hallitse digitaalinen toimintaympäristö ja
tiedolla johtaminenKymmenen kohdan checklist

yrityksesi digitaalisuuden
perusasioiden tarkistamiseksi

Datan hyödyntämisen 
opas matkailuyrityksille

Lisää yrityksesi Datahubiin, 
se on ilmaista!

Osa Datahub tuotteista
 nostettu VF:n sivuille

https://www.businessfinland.fi/49d175/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/matkailuyrityksendigiloikanabc.pdf
https://www.businessfinland.fi/49d175/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/matkailuyrityksendigiloikanabc.pdf
https://www.businessfinland.fi/49d175/globalassets/finnish-customers/02-build-your-network/visit-finland/julkaisut/matkailuyrityksendigiloikanabc.pdf
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https://www.visitfinland.fi/liiketoiminnan-kehittaminen/digitaalisuus/datahub
https://www.visitfinland.com/en/
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Löytyykö yritykseltäsi riittävästi resursseja kuten rahaa,

aikaa ja osaamista kansainvälistymiseen?

Millaisia riskejä voi kohdata kansainvälistymisen eri

vaiheissa ja miten suojaudut niitä vastaan?

Vinkki

Ota selvää erilaisista rahoitusvaihtoehdoista ja pyydä apua

rahoitusasiantuntijoilta.

Kartoita riskit ja varaudu niiden toteutumiseen.

10. Kartoita riskit ja hanki rahoitusta

Hyöty irti hankerahasta!



Kansainvälistymisopas - Visit Finland







Milloin yritys on onnistunut
kansainvälisillä markkinoilla?

Riippuu aina yr ityksen tavoitteista:  mi tä  tavoi ttelet

j a  o letko saavuttanut  asettamasi  tavoitteet?



Milloin yritys on onnistunut
kansainvälisillä markkinoilla?
✔  Englanninkiel i set  verkkosivut  j a  verkkokauppa

Esimerkki :  Saariston melontayr itys  teki  verkkosi vunsa

englanniksi  j a  l isäsi  suoran varausmahdol l isuuden.

Ensimmäisen kesän aikana 35 % varauksista  tul i  Keski-

Euroopasta,  pääasi assa Saksasta j a  Hol lannista.

✔  L isää kansainväl i siä  asi akkait a  verkost oj en j a  yhtei styön

kautt a

Esimerkki :  Keskisuomalainen luontomatkai luyr itys  l i i tty i

mukaan alueel l iseen matkai luyhtei styöhön,  j onka myötä

yr itys  pääsi  mukaan Saksaan j a  Ranskaan suunnattui hi n

myyntitapahtumii n.  Tämä toi  25  % kasvun ulkomaalai s issa

asiakkaissa ensimmäisen vuoden aikana.



Milloin yritys on onnistunut
kansainvälisillä markkinoilla?
✔  L isää asiakkai ta  OTA-kanavi en ( Onl i ne Tr avel  Agency)

kautt a

Esimerkki :  Pieni  kaupunkikierroksi a  tar j oava yr itys  l isäsi

tuotteensa GetYourGuide-alustal le.  Nyt  50 %

kansai nväl is i stä  asiakkaista  löytää palvelun sen kautta.

✔  Kasvu mat kanj ärj estäj äyhtei styön kautta

Esimerkki :  Maaseudul la  s i j a itseva boutique-hotel l i  solmi

yhtei styösopimuksen ranskalaisen matkanj är j estäj än

kanssa.  Ensi mmäisenä vuonna hotel l i  sai  tätä  kautta  y l i  1 00

uutta  asiakasta,  j a  sopimus uusi tt i in  seuraaval le  vuodel le.



Milloin yritys on onnistunut
kansainvälisillä markkinoilla?
✔  Sesongi n pidentämi nen kansainväl i sten asiakkai den avul la

Esimerkki :  Rannikon veneretkiä  j är j estävä yr itys  a lkoi

tar j ota  syksyis i n  l intubongausretki ä  hol lant i la is i l le  j a

br itei l le ,  j o iden ki innostus ol i  suurta.  Nyt  lokakuu on

yrityksel le  lähes yhtä  k i i rei nen kui n  heinäkuu.

✔  Tasaisempi  kassavi rta  j a  ympärivuotinen t oimi nta

Esimerkki :  Pienpanimo alkoi  j är j estää opastettuj a  tast ing-

kierroksia  ta lv ikaudel la  j a  l isäsi  tapahtuman kansai nväl is i in

varauskanavi in.  Talv isesonki in  tul i  20 % l isämyynti ä  j a

sesonkia  saati i n  pidennettyä.



Milloin yritys on onnistunut
kansainvälisillä markkinoilla?
✔  Paikal l i sen r uokamat kai l un kansainväl i stäminen

Esimerkki :  Maaseudul la  toimiva j uustola  j är j est i  a iemmin

vain  suomenkiel is i ä  maistaj ais i a.  Kun ne l i sätt i in

englanniksi  j a  markkinoi t i in  kansainväl i s i l le  ryhmil le,

j uustolan myynti  kasvoi  30 %.

Esimerkki :  Maaseudun panimo l isäsi  englanninkiel isen

panimokierroksen varausj är j estelmäänsä j a  ryhtyi

yhtei styöhön paikal l i sen matkai luyr ityksen kanssa.  Nyt  j oka

kolmas kierros tehdään ulkomaisi l le  ryhmi l le.



Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Leppäniemen Hirsihuvilat



Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Leppäniemen Hirsihuvilat

Mi kä on ol lut  t ei dän kansainväl istymi sen tavoi te? Vai  onko se kehi tt ynyt  matkan varrel la?

Tavoite  on  ol l ut  löytää mei l le  sopivat  asiakkaat  j a  kasvattaa vuokrauskapasiteett ia.  Matkan

varrel l a  on kehittyn yt  selkeämpi  suunnitelma j uur i  ostopersoon ien tarkal la  anal ysoinni l la .  

Onko t ei l lä  kansai nv äl i st ymi ssuunnit elmaa tai  st rat egi aa? Miten olette edenneet

kansainväl i stymi sessä –  suunnit elmal l isesti  vai  enemmän mahdol l i suuksi in  tarttumal la?

Strategiana ol i  ensin  kohdemarkkinoiden val inta,  myöskin  mahdol l isuuksi in  on tartuttu  matkal la

saatuamme l isäoppej a.  

Mi tkä ovat  ol leet  suurimmat  kehit yskohdat  yr i tyksenne toi mi nnassa tai  henki lökunnan

osaamisessa kansai nväl i st ymi sen myötä? Onko j oki n  t i ett y  asia  ol lut  er ityisen haastava?

I tsel le  ehdottomasti  kehityskohdat  on ol lut  y l l ämainittuihin  pan eutuminen j a  ymmärrys  s i i tä,

että  tämä on hidasta työtä.  



Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Leppäniemen Hirsihuvilat

Mi ten olett e hankki neet  kansai nväl i si ä  asi akkai ta? Mi tkä kanavat  j a  keinot  ovat  toimineet

parhai ten?

Suurinosa kansain väl is istä  asiakkaista  tulee mei l le  OTA-kanavien  kautta.  Mei l lä  on myös j onkun

verran vakioasiakkaita  vuosien varrelta.  Nett is ivuj en kuntoon la ittaminen on ohj annut  j onkun

verran asiakkaita  tekemään suoria  varauksia.

Mi kä on ol lut  suuri n  onni stumi senne kansainväl isi l lä  markki noi l la?

Saimme tehtyä sopimuksen saksalaisen väl i tysf irman kautta  mökeistämme.  Myös sel keä kuva

si itä,  ketkä ovat  j uur i  meidän asiakkaita  on helpottanut  työtä.



Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Leppäniemen Hirsihuvilat

Mi tkä ovat  parhaat  vi nkkinne pienyri t yksi l le,  j otka hal uav at  kansai nv äl istyä?

En t iedä,  onko mui l la  a l uei l la  yhtä  hyvää organisaatiota  yr ittäj i l le  kuin  mei l lä  on Linnan Kehitys.

Mutta  ehdottomasti  kannattaa verkostoitua mahdol l isten  yhteistyökumppaneiden tai

a lueorganisaatioiden kanssa.  Pohj atyöt  kan nattaa tehdä kunnol la  ( koskee toki  kot imaankin

markkinoita) .  

Jos saisit te  aloi tt aa kansainväl istymi sen uudest aan,  tekisit tekö j otain  toisin?

Viel ä  ei  o l e  tul l ut  vastaan  sel la ista,  ehkäpä vuosien päästä voi  ymmärtää,  että  j oku asia  o l is i

ehkä hoitunut  h el pommin  tai  tehokkaammin.  



Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

Mi kä on ol lut  t ei dän kansainväl istymi sen tavoi te? Vai  onko se kehi tt ynyt  matkan varrel la?

Koulutukseen läht iessä ol i  selvää,  että  tavoitteenamme on houkutel la  enemmän ul komaalais ia

matkai l i j o ita  saaristoon j a  totta  kai  hotel l imme asiakkaiksi ,  e l i  kasvattaa ulkomaisten

matkai l i j o iden määrää.  Opimme matkan varrel la ,  että  pelkkä maj oitus  ei  r i i tä  houkuttelemaan

matkai l i j o ita  saaristoon j a  meidän hotel l i imme,  vaan meidän pitää panostaa myös er i l a is i in

tuotteis i in,  j otka houkuttelevat  u lkomaal ais ia  matkai l i j o ita  saaristoon j a  tekevät  v i ivymästä

pidemmän,  j a  että  meidän pitää tehdä yh teistyötä muiden kanssa onnistuaksemme

kansainväl istymisen tavoitteissamme.

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

Onko t ei l lä  kansai nv äl i st ymi ssuunnit elmaa tai  st rategi aa? Mi ten olette edenneet

kansainväl i stymi sessä –  suunnit elmal l isesti  vai  enemmän mahdol l i suuksi in  tarttumal la?

Mei l lä  on selkeä tavoite  j a  suunn itelma kansainväl istymisen suhteen,  mutta  eteneminen on ol lut

yhdistelmä suunnitel mal l isuutta  j a  mahdol l isuuksi in  tarttumista.  Olemme panostaneet

tuotekehitykseen,  myyn tikanavi in  j a  yhteistyöhön muiden toimi j oiden  kanssa.  Samal l a  o l emme

ol leet  j oustavia  j a  tehneet  toimenpiteitä,  j o ihin  emme ol l eet  etukäteen budj etoineet  rahaa,

esimerkiksi  osal l istumal l a  messui l l e  j a  myyntimatkoi l le.

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

Mi tkä ovat  ol leet  suuri mmat kehit yskohdat  yr it yksenne t oiminnassa tai  henki lökunnan

osaamisessa kansai nväl i st ymi sen myötä? Onko j oki n  t i ett y  asia  ol lut  er ityisen haastava?

Suurin  harppaus on tehty  myyntikanavien kartoittamisessa j a  n i iden kehittämisessä sekä

tuoteval ikoiman kasvattamisessa.  Meidän on täytynyt  miett iä,  miten kanavia  pitkin  saamme

saariston j a  sen elämykset  näkyviksi  j a  houkutteleviksi  kansain väl is i l l e  matkai l i j o i l l e.

Haastavinta  onkin  ol lut  n äkyvyyden kasvattaminen kan sainväl is i l l ä  markkinoi l la  yksin,  koska

ki l pai lu  on kovaa j a  budj ett imme on pien i  verrattuna suuri in  teki j ö ih in.

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

Mi ten olett e hankki neet  kansai nväl i si ä  asi akkai ta? Mi tkä kanavat  j a  keinot  ovat  toimineet

parhai ten?

Olemme panostaneet  markkinoint i in  sosiaal isessa mediassa,  optimoineet  nett is ivuj emme

sisäl töä kohderyhmää ki innostavaksi  j a  keh ittäneet  houkuttelevia  tuotteita.  Ol emme tehneet

yhteistyötä paikal l isen DMO: n,  kaupungin  j a  muiden yr ittäj ien kanssa.  Lisäksi  o lemme tavanneet

matkanj är j estäj iä  j a  solmineet  yhteistyösopimuksia  j o idenkin  h eidän kanssaan .  Vielä  on l i ian

varh aista  sanoa,  mikä näistä  on  toiminut  parhaiten,  s i l lä  molemmissa on puol en sa.  FI T-

matkai l i j o ita  houkuttelemme omien kanavien j a  OTA-kanavien kautta,  mutta  tarvitsemme myös

DMC-yhteistyötä,  s itä  kautta  saamme l aaj emman myyn tiverkoston j a  markkinoint iedun.

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

Mi kä on ol lut  suuri n  onni stumi senne kansainväl isi l lä  markki noi l la?

Suurin  onnistumisemme on se,  että  o l emme pystyneet  luomaan h otel l i l lemme vahvan j a

erottuvan identiteetin,  j oka houkuttelee kansainväl is iä  matkai l i j o ita.  Meidät  tunn etaan  pienenä

mutta persoonal l isena paikkana,  j ossa ki i re  j a  häly  j äävät  taakse,  j a  v ieraat  pääsevät  nautt imaan

luonnonrauhasta j a  hyvästä ruoasta.  On ol l ut  h ienoa huomata,  että  u lkomaal aiset  v ieraat

arvostavat  saariston hi l j a isuutta,  yksinkertaisuutta  j a  henki lökohtaista  palvelua.  Mikä

puolestaan on j ohtanut  kansainväl isten matkai l i j o iden kasvuun  j a  uusi in  yhteistyösopimuksi in

matkanj är j estäj ien kan ssa.  Meidät  nähdään l uotettavana j a  houkuttelevana kohteena j a

yhteistyökumppanina.

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

Mi tkä ovat  parhaat  vi nkkinne pienyri t yksi l le,  j otka hal uav at  kansai nv äl istyä?

Tun ne kohderyhmäsi  j a  heidän tarpeensa:  Älä  tee kaikkea kaiki l l e  v aan keskity  o lennaiseen,

si ihen mikä ki innostaa kohderyhmääsi .

Ole  a ito:  Älä  yr itä  o l la  j otain,  mitä  et  o l e,  ä läkä pienennä itseäsi .  Meidän vahvuutemme on se,

että  ol emme pieni  perhehotel l i  saar istossa,  emmekä yr itä  k i l pai l l a  isoj en kanssa,  vaan erottua

henki l ökohtaisel la  palvel ul la.

Hyödynnä digimarkkinoint ia  j a  - myyntiä:  Sosiaal inen media,  hakukoneoptimoint i  j a  er i l a iset

OTA-kanavat  ovat  tehokkaampia kuin  perinteinen  markkinoint i .

Tee yhteistyötä:  Verkostoidu muiden kansainväl istä  matkai lua  tekevien yr itysten kanssa j a  tee

yhteisiä  tuotepakettej a,  samoin verkostoidu oman DMO:n ,  oman kuntasi/ kaupunkisi  matkai lun

kanssa.  

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit -
haastattelussa Hotel Hyppeis

Jos saisit te  aloi tt aa kansainväl istymi sen uudest aan,  tekisit tekö j otain  toisin?

Ehkä ol is imme voineet  panostaa a l usta  ast i  nopeammin myyntikanavien kehittämiseen j a  s itä

kautta  näkyvyyden kasvattamiseen.  Mutta  toisaalta  o lemme oppineet  matkan varrel l a

val i tsemaan ne mei l le  sopivimmat tavat  tehdä kansainväl istä  myyntiä  j a  o lemme tyytyväisiä

si ihen,  miten  pitkäl le  o l emme j o  päässeet,  vaikka t ekemistä  on v ie lä  pal j on.

https://hotelhyppeis.fi/fi/


Onnistuneet Case Esimerkit

https://www.visitfinland.fi/4a1e4e/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf-kansainvalistymisopas-2023.pdf


Onnistuneet Case Esimerkit

Nat ura Vi va:  kansainväl i sten matkai l i j o iden

( kulut taj ien )  tavoitt aminen digikanavia

hyödynt äen

Hotel l i  Iso-Syöte:  Matkanj är j estäj äyhteistyön

hyödynt äminen kv  mar kkinoi l la

Tal lenteet  tulevat  ladatt avaksi

NordicMarket ingin  verkkosivui l le

https://www.nordicmarketing.de/fi/go-global-webinaarit
https://www.nordicmarketing.de/fi/go-global-webinaarit


Mitä tästä opimme?

Selkeä tavoi te  +  oikeat  kanavat  =  onnistumisen perusta

Kansainväl istyminen onni stuu moni l la  er i  tavoi l la  j a

matkai lusegmentei ssä

Pienet  muutokset,  suuri  vai kutus –  k ie l iversi ot,  OTA-

kanavat  j a  uudet  j akelutavat  voivat  tuoda merkittäviä

tuloksia

Usei n  tarvitaan usean keinon yhdistelmä ( esi m.  verkkosivut

+  matkanj är j estäj ät  +  some)

Sesongin  pi dentäminen j a  verkostoyhteistyö auttavat

tasapainottamaan kassavirtaa j a  houkuttelemaan uusia

asiakkaita









Kuka on sinun asiakas?

ALOI TA AINA AJATTALEMALLA ASIAKASTA ( AAAA)  -

asiakaslähtöisen tuotteistami sen kulmakivi !

On tärkeää tunni staa   omal le  yr ityksel le  potenti aal iset  j a

tärkeät  kohderyhmät -  e i  kaikkea kaiki l le!

Kohdennettu markkinoint i  tuottaa parempia tuloksia,

voi t  säästää rahaa

Kohdennettu tuotteistami nen luo tyytyväisempiä

asiakkaita,  saavutat  paremman asiakastyytyväisyyden/

asiakaskokemuksen

Ki lpai luetu

Miten keräätte  asiakaspalautetta?

Visit  Fi nland segmentoint ipppaasta j a  työkir j asta  apua

( kl ikkaa l inkkiä! )

https://www.visitfinland.fi/4aef34/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/tunnista-kohderyhmasi-asiakkaasi-ja-vahvuutesi.pdf


https://www.visitfinland.fi/4aef34/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/tunnista-kohderyhmasi-asiakkaasi-ja-vahvuutesi.pdf


https://www.visitfinland.fi/4aef34/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/tunnista-kohderyhmasi-asiakkaasi-ja-vahvuutesi.pdf


Visit Finlandin ensisijaiset
segmentit

Mit ä tuot teita/palveluj a  al ueelt a  l öytyy näi l l e

segmentei l le?

aktiv iteett i

maj oitus

käyntikohde

j okin  muu,  mi kä?





Tuotekuvaus/tuotekortti
Tuotekortin tehtävä on vastata kaikkiin niihin 

kysymyksiin mitä ostajalla voi olla





Tuotekorttitietoja B2C-esimerkki (kuluttaja)
RAKENNA TUOTTEESI NÄIN:

Tuotekuvaus

Soveltuvuus

Ostettavuus

Saatavuus

Hinta

Valokuvat

Esittele tuote riittävän yksityiskohtaisesti, jotta asiakas ymmärtää
mitä se sisältää.

Määrittele kenelle tuote sopii parhaiten - yksittäiselle matkailijalle
vai ryhmille.

Ohjaa selkeästi tuotteen lunastukseen - mitä kautta tuotteen voi
ostaa tai varata.

Kerro milloin tuote on saatavilla - esim. kesäisin vai talvisin.

Ilmoita hinta yksiselitteisesti ja selkeästi.

Lisää korkealaatuiset, monipuoliset ja yksityiskohtaiset kuvat, joissa
mielellään ihminen mukana. Näin asiakas pystyy samaistumaan ja
kuvittelemaan itsensä kohteeseen vahvemmin.



Destinaatio

Yritys

Majoitus

Aktiviteetti/
ohjelmapalvelu

Ravintola

Käyntikohde

ESIMERKKEJÄ TUOTEKORTTITIEDOISTA B2B

Tarjoajan nimi ja yhteystiedot
Tarina
Perustettu, henkilökunta
Palvelukielet
Sijainti, saavuttavuus, parkkipaikat

Tuotteen nimi
Tuotekuvaus + USP
Saatavuus (sesonki, takuulähtö)
Kohderyhmä (fit, group, family jne.)
Transferit

Hinta ja komissio

Vastuullisuus

Valokuvat, kuvapankki

Kapasiteetti
Min/max ryhmäkoko
Aktiviteetin lähtöpaikka ja aika
Aktiviteetin kesto
Aktiviteettiin/palveluun sisältyy/ei
sisälly
Vaatetus, varusteet
Soveltuvuusvaatimukset (fyys. kunto
tms.)
Opastus (kieli?)
Ruokailu? Välipala?
Optiot, lisäpalvelut (hinta)

jne.



Hyödynnä tekoälyä tuotekorttien ja
verkkosivujen sisällöntuotannossa!

Käytä tekoälyä  apuna j a  sparraaj ana:  Tekoäly  voi  auttaa s inua

luomaan houkuttelevia  j a  ammattimaisia  tuotekuvauksia.

Ohj eista  tarkasti:  Lopputuloksen laatu r i ippuu si i tä,  miten hyvin

ohj eistat  tekoälyä.  Anna s i l le  r i i ttävästi  taustat ietoj a,  kuten

kohderyhmä,  tuotteen ominaisuudet  j a  er ity iset  myyntivalt i t .

Muista  vastuu j a  tarkkuus:  Oikoluku j a  s isäl lön tarkistaminen ovat

aina välttämättömiä.  Lopul l inen vastuu s isäl lön oikeel l isuudesta

j a  laadusta on s inun.

Sinä tunnet  tuotteesi  parhaiten:  Tekoäly  ei  voi  korvata

asiantuntemustasi ,  mutta  se voi  auttaa muotoi lemaan viest is i

ostaj aa puhuttelevaksi  j a  houkuttelevaksi .



Esimerkki tuotekortin tuotekuvauksesta
Otsikko

Opastettu luontokävely  j a  retkieväät  nuotiol la

Tuotekuvaus

Opastettu kävelykierros kansal l ispuistossa.  Kierros s isältää

nokipannukahvit  j a  t ikkupul lan paiston kodassa tai  avonuotiol la

säästä r i ippuen.  Kierroksen kokonaiskesto on 2  h.  Käveltävän matkan

pituus on yhteensä 1 ,5  km.  

Varusteet

Kesäl lä  osal l istuj a l la  tulee ol la  oma ulkoi luvaatetus j a  u lkoi luun

sopivat  kengät,  ta lvel la  matka voidaan tehdä lumikenkäi l len,  j o l lo in

lumikenkäreit in  pituus on max.  1  km.  

Tekoällylle annettu prompti eli pyyntö:
<Kirjoita tämä tuotekuvaus houkuttelevammaksi. Kiinnitä erityistä huomioita otsikkoon ja myyvään tekstiin. Tuotteen kohderyhmä on kansainvälinen

matkailija Suomessa ja tuote on myynnissä kansainvälisen matkanjärjestäjän kautta.=



Esimerkki tuotekortin tuotekuvauksesta by tekoäly
Ikimuistoinen suomalainen luontoelämys –  Opastettu kävely  j a  nuotioretki

Lyhy t  kuvaus:

Ik imuisto inen opast et tu  luo nto kävel y  kansal l ispuist on

upeissa maisemissa.  Tämä kah de n tunnin  opast et tu

kävel yr et ki  y hdistää l uo nno n kauneuden,  perin teise t

nuo tio tunne lmat  j a  paikal l ise n kul tt uur in  parh aat

pi ir te et.

Koho kohdat:

Hel ppo  j a  kaikkien  saat avi l l a:  1 , 5  km pituine n

kävel y reit t i  on  suun nite l tu  kaikenikäis i l l e  j a  -

kun toisi l l e.  Tal vel l a  r eitt i  teh dään l umike nkäi l l e n

( max.  1  km),  mikä tar j o aa ainut laatuisen tavan koke a

Suo men  t al ven l umon .

Perin tein en suo mal aine n makue l ämys:  Ret kee n

sisäl ty y  nokipan nukahvien  ke itt äminen j a  t ikkupul lan

paisto  nuot iol l a  t ai  kodassa –  täydel l inen  t apa

uppoutua paikal l is i in  per int eis i in.

Räätäl öitävy ys

Reit t i  j a  taukopaikka mukaute taan aina sääo l osuhte ide n

j a  ry hmän tarpeide n mukaan,  j ott a  j okaine n asiakas vo i

naut t ia  t urval l isest i  j a  mukavast i .

Kohde ryhmä:

Ret ki  so pi i  täydel l isest i  per hei l l e ,  p ieni l l e  r yhmi l l e ,

par iskunn i l l e  j a  y ksin  mat kust avi l l e ,  j ot ka et sivät

rauhal l ista  j a  aut ent t ist a  l uo nto el ämyst ä.

H intaan sisältyy:

Paikal l ine n o pas

No kipannukahvit  j a  t ikkupul l a

Lumike ngät  t a l v ikaudel l a

Tarvi ttavat  varustee t:

Kesäisin:  Omat säänkest ävät  u l koi l uvaatt ee t  j a

mukavat  ken gät.

Talv is in:  Lämmin vaat et us ( l umike ngät  s isäl t yvät

hint aan) .

Kesto j a  aj ankohdat:

Ret ken kest o:  2  t untia

Saatavi l la  ympäri  vuo de n

Lisätie dot  matkanj ärj e stäj i l le :

Sovel t uu er in omaisest i  osaksi  l aaj e mpaa Suo mi-

paket t ia,  esime rkiksi  yhdiste tt ynä maj oituksee n t ai

muihin  akt iv ite ett eih in .

Ryh mäkoko:  Minimi  2  he nki l öä,  maksimi  1 5  he nki l öä

( iso mmat  r yhmät  so vit tavissa er ikse en) .

Si j a in t i :  Keske inen kansal l ispuisto ,  saavute tt avissa

j ulk is i l l a  t a i  t i l auskul j et ukse l l a  ( kul j et us ei  s isäl l y

hint aan) .



Olethan va lmis  tu levaan
matkai lusesonki in? !

Check list - 
Oma kotipesä kuntoon

P ä i v i t ä  o m a t  v e r k k o s i v u t  j a  s o m e k a n a v a t1

T u o t e k o r t i t / t u o t e k u v a u k s e t ,  h i n n a t ,
k ä ä n n ö s t y ö t

2

U S P  &  h i s s i p u h e3

K u v a t ,  v a l o k u v a u s :  e t h ä n  u n o h t a n u t ?4

K ä y  l ä p i  a s i a k a s p a l a u t t e e t  ( k u l u t t a j a t
s e k ä  m a t k a n j ä r j e s t ä j ä t ) .
K e h i t e t t ä v ä ä / u u s i a  i d e o i t a ?

5

A n a l y s o i  v i i m e  v u o d e n  ( e d e l l i s t e n
v u o s i e n )  t u l o k s e t :  k a m p a n j a t ,  O T A -
k a n a v a t ,  m a t k a n j ä r j e s t ä j ä y h t e i s t y ö  j n e .

6 K e r ä ä  a s i a k a s p a l a u t e t t a  j a  k e h i t ä
j a t k u v a s t i

7

8 H y ö d y n n ä  t e k o ä l y ä  t y ö n  t e h o s t a m i s e k s i !

MUISTIIN

https://www.nordicmarketing.de/fi/blogi/b2b-matkailu-komissio




LÄHTÖTASON MITTAAMINEN:
SÄHKÖINEN KYSELY JA
DIGITAALISEN LÖYDETTÄVYYDEN JA
OSTETTAVUUDEN ANALYYSI
KICK-START WEBINAARI (1/2PV)

TYÖPAJAPÄIVÄ 1: OLE LÖYDETTÄVISSÄ JA
OSTETTAVISSA KANSAINVÄLISISSÄ
KANAVISSA

WEBINAARI: ANALYTIIKAN KERÄÄMINEN
ASIAKKAAN POLULLA

TYÖPAJAPÄIVÄ 2: TUNNISTA ASIAKKAASI
– OSTAJAPERSOONAT

WEBINAARI: MARKKINAKOHTAISET
KANAVAT JA ASIAKKAAT (VF)

TYÖPAJAPÄIVÄ 3: TUOTTEISTAMINEN KV-
MARKKINOILLE

WEBINAARI: TEKOÄLY TUOTTEISTAMISEN
TUKENA

WEBINAARI: VÄLITYS- JA RISTIINMYYNTI,
MATKAPAKETTILAKI 

WEBINAARI: DIGITAALINEN MYYNTI JA
SUOSITELTAVAT JAKELUKANAVAT

TYÖPAJAPÄIVÄ 1 (1/2 PV): SAKSAN
MARKKINAKATSAUS

WEBINAARI: USPIEN JA HISSIPUHEIDEN
ESITTELYT JA PALAUTTEET

TYÖPAJAPÄIVÄ 2: EROTTAUDU
KILPAILIJOISTA

TYÖPAJAPÄIVÄ 3: TUOTTEISTA
ASIAKASLÄHTÖISESTI
WEBINAARI: B2B-TUOTEKORTTIEN
ESITTELYT JA PALAUTTEET

TYÖPAJAPÄIVÄ 4 (1/2PV): VALMISTAUDU
MYYNTITAPAAMISEEN

GO-tason 
toimenpiteet

Sales Manual B2B 
Sales Tour B2B
Online Events/Meetings B2B 

READY
Suunnittele:

kansainvälistymisen vaiheet
haltuun

Alkuanalyysit ja
aloituswebinaari

STEADY 

Valmistaudu: kuluttajamarkkinat
haltuun

6 työpajapäivää + 6 webinaaria

GO 

Jalkaudu: matkanjärjestäjäyhteistyö haltuun
KV-analyysi ja 4 työpajapäivää + 

3 webinaaria + konkreettiset toimenpiteet

GROW GLOBAL
KASVA JA KANSAINVÄLISTY 

TYÖPAJAPÄIVÄ 4: HINNOITTELU JA
MATKAPAKETIT KANSAINVÄLISILLE
MARKKINOILLE

TYÖPAJAPÄIVÄ 5: DIGITAALINEN
MONIKANAVAINEN MYYNTI KV-
MARKKINOILLA

TYÖPAJAPÄIVÄ 6: ASIAKASKOKEMUS JA
ASIAKASPALVELU KV-MARKKINOILLA

WEBINAARI: ASIAKASKUUNTELU JA
ARVIOINNIT, SUOSITUSTEN VAIKUTUS
ASIAKASKOKEMUKSEN KEHITTÄMISESSÄ

KV-ANALYYSI

WEBINAARI: MYYNTIPRESENTAATION
ESITTELYT JA PALAUTTEET

SUOSITTELEMME MYÖS
SPARRAUKSIA!

KULUTTAJAT MATKANJÄRJESTÄJÄYHTEISTYÖ

3 - 6 kk
3 - 6 kk

alk. 250 €/h 

HYÖDYNNÄ MAASEUTUOHJELMAN
YRITYSRYHMÄRAHOITUSTUKI JOPA 75 %

RAHOITUSNEUVONTA JA
HANKEHAKEMUS

18.000 €

Optiona kansainvälistymisen työkirja 12.000 €

Go-tason toimenpiteiden
hinnoittelu erillisen
hinnaston mukaan.

HINNAT ALV 0%

5.000 €

Sis. MarketCheck starter
markkinakatsauksen

Osallistujamäärä max. 15 yritystä

5.000 €



Ajankohtaista - Nordic Marketing - TERVETULOA MUKAAN MEIDÄN
TILAISUUKSIIN!

https://www.nordicmarketing.de/fi/go-global-webinaarit
https://www.nordicmarketing.de/fi/matkailun-aamukahviseura-usp-hissipuhe-kansainvalinen-erottautuminen


Tulevat työpajat

13.3.  I l tapäi vän aikana saat  arvokasta t ietoa si itä:

 ✅  Mi ksi  yhteistyö on ratkaisevaa

matkai lukokonaisuuksia  suunniteltaessa?

✅  Mi l la inen on houkutteleva j a  ostettava tuote

kuluttaj a l le  –  j a  mikä toimi i  matkanj är j estäj ä l le?

✅  Mi ten voit  rakentaa vahvempia tuotteita  yhdessä

muiden yr itysten kanssa?

Tervetuloa workshop-kokonaisuuteen torstaina

13.3.2025 k lo  1 3.00–16.00 & perj antaina 1 4.3.2025 k lo

10.00-16.00,  j o issa verkostoi dutaan,  ideoidaan j a

kehitetään ki lpai lukykyis iä  matkai lutuotteita  yhdessä

muiden alueen toimi j oiden kanssa!

14.3.  Wor kshop-päivän tavoi tteena:

 ✅  Synnyttää uusia  j a  päiv itetty j ä  matkai lutuotteita,

j otka puhuttelevat  kansainväl is iä  matkai l i j o ita

 ✅  Kehittää tuotteista  e lämyskokonaisuuksia,  j otka ovat

valmi ita  esiteltäväksi  matkanj är j estäj i l le

 ✅  Verkostoitua j a  löytää yhtei styökumppaneita





S u v i  A h o l a
s u v i . a h o l a @ n o r d i c m a r k e t i n g . f i



Make the most of the one
opportunity and more opportunities
come your way.
~James Clear ~

@NordicMarketing 2023

INSTAGRAM FACEBOOK LINKEDIN UUTISKIRJE





NATURE LOVER

Kansal l i spui stot

Li ntuj en seuraami nen

Luontopastukset  j a  luontot uoki ot  ( luontopol ut,

luontohavainnoi nt i)

Nuoti opi ir i  ( infoa Suomen luonnosta,

metsäkult tuur ista,  luonnon hyvi nvoint ivaikutuksi sta

Met sä mi el i  -  luontokävely

Pöl l öretki

Pi meäkävel y

Luontotai detuoki ot  ( Luoval oma)

Met säruokai lu

Met säravi nt ola  ( 3  r- l aj i n  f i ne di ning)

Opastett u melontaretki  +  ruokai lu

Aisti kyl py

Met säkyl py

Luontor etri itt i

Gri l l  & Chi l l  veneretki  +  makkaranpaist o

Mi dni ght  Sun Nature Tour  ( Tei j o)

Häntälän not ko

Opastettu t i l avi erai lu

Korvapuust ityöpaj a

Opastettu pyörär etki

Vi l l iyrt t i- ,  s i eni - ,  j a  marj aretket  ( r uoanlaitt o i deana! )

Ri ippumatt o yöpymi set

Saunamäki  Guest house ( mm. maj oi tus)

I gluissa yöpymi nen

Luonnonmateri aal i  tai de i tse tehden ( idea)



OUTDOOR EXPLORER

Jooga

Metsästys

Saari stori stei l yt

Tei j o  Bike Par k

Kal astusmatkat  ( Särki salon kohteet  j ne.)

Paikal l iset  golfkentät,  golfpaketit

Natura Vivan väl i nevuokraus

Luont opast ukset  j a  vael l us

Tentsi l e  ( l ei j uvat  puumaj at)

Muut  maj oi tuskohteet?



CULTURE TRAVELLER

Wi ur i l an kar tanone museo j a  t ai denäyttel y

Kir kot  j a  hautausmaat

Salon taidemuseo Veturi tal l i

Opastet tu ki erros Salon El ektroni i kkamuseossa

T.  Masuuni

Kesäsunnunt ai si n  i l la l la  seurakunnan klassisen

musi ikin  konserti t

Kir pputori t

Tekst i i l i töiden atel j ee ( Mir ka)

Rikal anmäki  ravint ola  +  muinai srei tt i

Paimi on parant ola

Tei j on,  Ki r j akkalan j ne ruuki t ,  Mathi ldedal

Hotel  Fj al ar

Kul lanpuu

Luovaloma ( idea)  -  koost e eri  kokemuksi sta,  DI Y,

näytt elyt



LIFESTYLE TRAVELLER

Alueen historia

Mathi ldedahl

Ti lapuodi t

Si eni retket  möki ltä  käsin

Luonnon tutki musmatka ( perheet)

Alpaca Pi cni c

Sauna ( Avantosauna)

Kyläsauna

Kyläkauppa

Olut  t asti ng ( Kyläpani mo)

Si ideri tasting ( Lepola  Voski) ,  Si i deriki errokset

Nuoti okokkaus

Karj alainen j äsenkorj aus

Salon kurpi tsavi i kot

El ämyskävel y  j okiuomall e  +  ki vi makasi ini in

tutustuminen,  tuoreet  mansi kat  sesonki ai kaan ( i dea)  

Pohj olan t i la

Kul l anpuu









K i l p a i l i j a - a n a l y y s i  o n
m a t k a i l u y r i t y k s e l l e  a r v o k a s
t y ö k a l u ,  j o n k a  a v u l l a  v o i d a a n
y m m ä r t ä ä  p a r e m m i n  m a r k k i n o i d e n
d y n a m i i k k a a ,  t u n n i s t a a  o m a t
v a h v u u d e t  j a  k e h i t y s k o h t e e t  s e k ä
k e h i t t ä ä  e r o t t u v a a
p a l v e l u t a r j o n t a a .

Tunne oma toimintaympäristö

Mikä erottaa yrityksesi muista, vai hukutko massaan?

Omat menestystekijät (USP) ja kehittämiskohteet

Kilpailijat vs. uudet liiketoimintakumppanuudet



NYKYISET KILPAILIJAT KILPAILIJOIDEN VAHVUUDET MUUT HUOMIOT

KILPAILIJA-ANALYYSI JA EROTTAUTUMINEN
KILPAILIJOIDEN HEIKKOUDET



MITEN EROTTAUDUN NYKYISISTÄ
KILPAILIJOISTA?

MITEN EROTTAUDUN OMILLA
VAHVUUKSILLANI?

KILPAILIJA-ANALYYSI JA EROTTAUTUMINEN
MITEN VOISIN HYÖDYNTÄÄ

KILPAILIJOIDEN HEIKKOUKSIA?
MUUT HUOMIOT



KILPAILIJAT KILPAILIJA A KILPAILIJA B KILPAILIJA C

VERKKOSIVUT (+/-)

SOME-KANAVAT (+/-)

HINTA

HYÖTY ASIAKKAALLE,
ASIAKASLUPAUS

ARVOT

MUUT HUOMIOT


