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🚀 Tuotteesta elämykseksi – Kehitä
matkailutuotteesi kansainvälisille markkinoille
• Workshop-päivän tavoitteena: 
• ✅ Synnyttää uusia ja päivitettyjä

matkailutuotteita, jotka puhuttelevat
kansainvälisiä matkailijoita

• ✅ Kehittää tuotteista elämyskokonaisuuksia, 
jotka ovat valmiita esiteltäväksi
matkanjärjestäjille

• ✅ Verkostoitua ja löytää
yhteistyökumppaneita



Matkailupalvelujen 
tuotteistaminen



01 Kohderyhmän ja tarpeiden tunnistaminen

Tuoteidean kehittäminen ja määrittely (USP)

Tuotteen konseptointi ja muotoilu

Palvelun paketointi ja lisäarvon luominen

Hinnoittelu ja kaupallistaminen

Markkinointi ja myyntikanavat, materiaalit
Asiakaskokemuksen suunnittelu (palvelupolku) ja 
laadunhallinta
Testaus ja jatkuva kehittäminen

02

03

04

05

06

07

08

Uuden tuotteen ideointi tai olemassa olevan 
tuotteen kehittäminen

MITÄ ON TUOTTEISTAMINEN?



8 tuotteistamisen vaihetta:

1 KOHDERYHMÄN JA TARPEIDEN TUNNISTAMINEN
• Ymmärretään, kenelle tuotetta kehitetään ja millaisia 

tarpeita, kiinnostuksen kohteita tai haasteita kyseisellä 
asiakasryhmällä on.

• Esim. perheille suunniteltu luontoretki sisältää erilaisia 
aktiviteetteja kuin seikkailu- ja ekstremematkailusta
kiinnostuneille suunnattu retki.

2 Tuoteidean kehittäminen ja määrittely
• Määritellään tuotteen ydinidea, kuten mitä se sisältää, 

missä se tapahtuu ja mikä tekee siitä erityisen.
• Esim. kaupungin kiertoajelu, johon sisällytetään 

opastetut kierrokset, paikallisten ravintoloiden 
maistelumenut ja mahdollisuus osallistua työpajoihin.



8 tuotteistamisen vaihetta:
3 Tuotteen konseptointi ja muotoilu
• Luodaan palvelun tarkempi sisältö ja aikataulut, kuten 

retkien kesto, ohjelma, varausprosessit ja hintataso.
• Esim. opastettu patikointiretki voi sisältää selkeästi 

määritellyt reitit, kuljetukset, majoituksen, ruokailut ja 
mahdolliset lisäpalvelut, kuten valokuvaus.

4 Palvelun paketointi ja lisäarvon luominen
• Yhdistetään eri palvelukomponentit yhteen 

houkuttelevaksi kokonaisuudeksi ja lisätään arvoa 
esimerkiksi paikallisilla erityispiirteillä, teemoilla tai 
räätälöinnillä.

• Esim. "Saunajooga ja illallinen tunturin huipulla" -paketti, 
jossa yhdistetään liikuntaa, saunakokemuksia ja 
paikallista ruokakulttuuria.



7

8

8 tuotteistamisen vaihetta:
5 Hinnoittelu ja kaupallistaminen
• Määritellään tuotteen hinta ja varmistetaan, että se on 

linjassa kohderyhmän maksuhalukkuuden kanssa. 
Hinnoittelu perustuu kustannuksiin, asiakkaalle 
tuotettuun arvoon ja kilpailijoiden tarjontaan.

• Esim. luksuslomatuotteen hinnoittelu perustuu palvelun 
yksilöllisyyteen, mukavuuksiin ja kohteeseen.

6 Markkinointi ja myyntikanavat
• Kehitetään tuoteviestintä ja valitaan sopivat 

myyntikanavat. Tämä sisältää houkuttelevat kuvaukset, 
visuaalisen materiaalin, verkkosivut, some-
markkinoinnin ja myyntikumppanuudet.

• Esim. houkutteleva videomateriaali, jota jaetaan 
sosiaalisessa mediassa tai tarjotaan matkanjärjestäjien 
kautta.



8 tuotteistamisen vaihetta:
7 Asiakaskokemuksen suunnittelu ja laadunhallinta
• Varmistetaan, että koko palvelupolku sujuu asiakkaan 

kannalta miellyttävästi alusta loppuun. Palvelun laatua 
seurataan ja kehitetään saatujen palautteiden 
perusteella.

• Esim. sähköiset palautekyselyt, asiakkaan 
henkilökohtainen yhteydenpito ja lisäpalvelujen 
tarjoaminen.

8 Testaus ja jatkuva kehittäminen
• Uusia tuotteita testataan pienemmillä asiakasryhmillä, ja 

niiden toimivuutta arvioidaan ennen laajempaa 
markkinoille tuomista. Saatuja kokemuksia hyödynnetään 
tuotteen parantamisessa.

• Esim. uuden aktiviteetin tai retken pilottiversion 
järjestäminen ja sen analysointi.



Tuote-esimerkit markkinoilta
Case: Saksa



https://www.highlaender-reisen.de

https://www.highlaender-reisen.de/


• Resort järven rannalla
• Husky ja porotilavierailu
• Koskenlasku Suomen ja 

Ruotsin välillä
• Tunturivaellus
• Arctic Sauna World



Porot



Arctic Sauna World



Vapaapäivä 

Koskenlasku, huskytarha



Nuotio



Mökki



Hotelli





• 7 yötä, huonekategoria
• Lentokenttäkuljetus
• Ruokailut
• 1 x husky -tarha vierailu 
• 1 x porotilavierailu
• 1 x tunturivaellus
• 1 x koskenlaskua
• 1 x nuotioilta
• 1 x Arctic Sauna World
• Englanninkielinen 

paikallinen opas







Asiakkaat (kohderyhmä)





https://www.journaway.com/de

https://www.journaway.com/de




• 10 pv
• 9 yötä
• Lento
• Vuokra-auto 

• Alk. 1.299 €/hlö
Miksi varata meidän 
kautta?
• Ilmainen 

peruutus
• Matkojen 

muuttaminen
• 14/7 palvelu























sisältyy

upgrade



sisältyy

upgrade



optio





Hiilijalanjäljen 
kompensaatio

aktiviteetit majoitus kuljetus









https://www.norwayprotravel.de

Kesä - syyskuu

päivittäin

https://www.norwayprotravel.de/














Palvelut
• 13 yötä
• Pääsylippu
• Matkaopas (kirja)
• Tiekartta

Ei sisälly hintaan
• Meno/paluu 

Helsinkiin
• Matkavakuutus
• Optiot



https://fintouring.de

https://fintouring.de/
















Lomamökkejä









Kysymyksiä?



TAUKO



Tuotekortit



Tuotekuvaus/ 
tuotekortti
Tuotekortin tehtävä on vastata 
kaikkiin niihin 
kysymyksiin mitä ostajalla voi olla



Vinkki:
Sisäisesti:
• pystyt helposti 

tarkistamaan 
löytyykö 
tuotteestasi kaikki 
olennaiset tiedot

• selkeytät omaa 
tuotteistamisen 
prosessia ja 
prosessin sisäistä 
hallintaa

Tuotekortti on merkittävässä roolissa 
B2B-yhteistyössä
LAATIMALLA MATKANJÄRJESTÄJIEN 
TARPEET TÄYTTÄVÄT B2B-TUOTEKORTIT
– autat matkanjärjestäjää 

ymmärtämään mitä olet myymässä
– helpotat yhteistyön aloittamista
– osoitat oman ammattitaitosi siitä, 

että ymmärrät 
asiakasta/kohderyhmää eli 
matkanjärjestäjää

– teet positiivisen ensivaikutelman 
workshop-tilaisuuksissa ja erotut 
eduksesi



B2B fact sheet

• Kaikki faktat, per päivä, per aktiviteetti
– Siirtymiset (km, aika, mistä? Minne?)
– Varusteet (mikä sisältyy, kaikki!, mitä itse 

mukaan, mitä optiona mihin hintaan?)
– kesto (sis. siirtymiset, itse aktiviteetti (km, 

aika))
– Osallistujamäärät (min., maks.)
– Ruokailut (Mitä? Missä? Miten? Mistä? Millä?)



https://www.adventureapes.fi

https://www.adventureapes.fi/
























Kysymyksiä?



Ryhmätyö

Tehtävä:
• Laatikaa tyhjä tuotekorttipohja
• Kohderyhmä: keskieurooppalainen 

matkanjärjestäjä
• Mitä faktoja/tietoa vaaditaan?



LOUNASTAUKO



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.

Tuotekorttitietoja B2C-esimerkki 
(kuluttaja) 



• Destinaatio
• Yritys
•Majoitus
• Aktiviteetti/

ohjelmapalvelu
• Ravintola
• Käyntikohde

• 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.

ESIMERKKEJÄ 
TUOTEKORTTITIEDOISTA B2B 



MITÄ ESIM. 
matkanjärjestäjille tai 
incoming toimistoille 
kannattaa
kertoa tuotefaktojen 
lisäksi?

Vinkkejä eri tyyppisille
palveluntarjoajille



8 vinkkiä majoitustoimijoille

1 Majoitusvaihtoehdot ja tilojen ominaisuudet
Kuvaile kaikki tarjolla olevat majoitustyypit (esim. huoneet, 
mökit, sviitit) ja niiden erityispiirteet.
• Onko huoneissa parivuoteita, erillisiä vuoteita, 

lisävuoteita tai perhehuoneita?
• Ovatko kylpyhuoneet ja saunat yksityiskäytössä vai 

yhteiskäytössä?
• Mainitse esteettömyysratkaisut, kuten 

liikuntarajoitteisille sopivat tilat.
2 Kapasiteetti ja kohderyhmät
• Ilmoita majoituskapasiteetti: kuinka monta 

majoitusyksikköä ja vuodepaikkaa on tarjolla.
• Tarkenna, kenelle majoitus on suunnattu: yksittäisille 

matkailijoille, ryhmille, perheille vai kaikille näistä.



8 vinkkiä majoitustoimijoille
3 Saatavuus ja ruuhkahuiput
Kerro majoituspalvelun saatavuudesta:
• Onko se avoinna ympäri vuoden, vain kesällä, vain talvella vai 

tiettyinä aikoina?
• Onko tiettyjä aikoja, jolloin käyttöaste on korkea tai varaukset 

ovat haastavia?
• Tuo esiin kuljetusmahdollisuudet:
• Onko kohteeseen saatavilla kuljetus lentokentältä tai juna-

asemalta?
• Onko kuljetus julkista vai erikseen sovittava palvelu?
4 Palvelut ja mukavuudet
Mainitse tärkeät palvelut ja mukavuudet:
• Onko tarjolla veloitukseton Wi-Fi?
• Onko mökeissä mahdollisuus ruoanlaittoon?
• Miten aamiainen tarjoillaan (buffet, huonepalvelu tms.)?
• Sallitaanko lemmikit?
• Onko huoneissa parveke tai pääsy suoraan pihalle?
• Onko pysäköinti maksullinen vai veloitukseton?
• Onko vastaanotto avoinna 24h ja onko tarjolla omatoiminen 
sisäänkirjautuminen?



8 vinkkiä majoitustoimijoille
5 Ympäristön tarjoamat mahdollisuudet
Kuvaile majoituspaikan ympäristöä ja lähellä olevia 
aktiviteetteja:
• Onko lähellä retkeilyreittejä, hiihtolatuja, järviä tai 

jokia?
• Kuinka kaukana ovat lähimmät kylät, kaupungit tai 

ruokakaupat?

6 Palveluvalikoima ja lisäaktiviteetitIlmoita 
majoituskapasiteetti: 
Kuvaile vapaa-ajan palveluja ja aktiviteetteja:
• Onko tarjolla viikko-ohjelmia tai järjestettyjä 

tapahtumia?
• Onko saatavilla välinevuokrausta, kuten pyöriä, suksia 

tai kanootteja?



8 vinkkiä majoitustoimijoille
7 Laatutaso ja kunto
Ilmoita majoitustilojen taso ja kunto:
• Onko kohde tähtiluokitukseltaan perustasoinen vai 

korkeatasoinen?
• Milloin majoitustilat on rakennettu, ja onko niitä 

remontoitu hiljattain?
• Suunnitellaanko lähitulevaisuudessa uudistustöitä?

8 Yhteistyö alueen toimijoiden kanssa
Kuvaile mahdolliset yhteistyömahdollisuudet:
• Teetkö yhteistyötä ohjelmapalvelujen tarjoajien tai 

muiden alueen toimijoiden kanssa?
• Voiko asiakas varata aktiviteetteja suoraan majoituksen 

kautta?



7 vinkkiä ohjelmapalveluille

1 Yrityksen esittely
Asiantuntemus ja historia:
• Kuvaile yrityksen taustaa.
• Oletteko uusi toimija vai jo pitkään alalla toiminut yritys?
• Onko yrityksen perustamiseen liittyen mielenkiintoinen tarina, 
jota voisi hyödyntää markkinoinnissa?
Omistus ja johto:
• Kerro yrityksen omistusmuodosta.
• Onko omistaja mukana operatiivisessa toiminnassa?
• Onko kyseessä perheyritys, ja jos on, kuinka mones sukupolvi 
on vetovastuussa?
Erikoistuminen: 
•  Mainitse, mitkä ovat yrityksenne päätuotteet ja missä olette 
erityisen hyviä.



7 vinkkiä ohjelmapalveluille

2 Kohderyhmä ja vaatimukset
Sopivuus eri ryhmille:
• Tarkenna, kenelle aktiviteetti sopii.
• Onko se suunnattu yksittäisille matkailijoille, ryhmille, 
perheille tai kaikille näistä?
• Edellyttääkö osallistuminen aikaisempaa kokemusta vai 
sopiiko aktiviteetti myös aloittelijoille?
• Vaatiiko aktiviteetti tiettyä fyysistä kuntoa, vai sopiiko se 
kaikenikäisille ja -tasoisille?
• Erityisvaatimukset: Kerro, tarvitaanko osallistumiseen 
erityisiä lupia tai asiakirjoja, kuten ajokortti tai 
kalastuslupa.



7 vinkkiä ohjelmapalveluille

3 Saavutettavuus
• Kuvaile, miten asiakkaat pääsevät kohteeseen.
• Onko kohteeseen hyvät julkiset liikenneyhteydet?
• Tarjoatteko asiakkaille kuljetus- tai noutopalvelua?
4 Kausi ja saatavuus
• Kerro aktiviteetin saatavuus
• Onko se tarjolla ympäri vuoden vai vain tiettyinä 
sesonkeina?
• Voiko aktiviteetin ostaa paikan päällä vai vaatiiko se 
ennakkovarauksen?
• Mainitse mahdolliset ruuhkakaudet tai ajankohdat, jolloin 
aktiviteetti on erityisen suosittu.



7 vinkkiä ohjelmapalveluille

5 Palvelukielet ja oppaat
• Kerro, millä kielillä asiakkaat voivat saada palvelua.
• Jos oppaat puhuvat esimerkiksi saksaa, mainitse tämä, 
sillä se on tärkeä kansainvälisille matkailijoille.
• Oppaiden kokemus: Korosta oppaiden ammattitaitoa ja 
pätevyyttä.
• Mainitse, ovatko oppaat sertifioituja ja mistä he tulevat.
6 Vastuullisuus
• Kuvaile, miten huomioitte vastuullisuuden 
toiminnassanne.
• Oletteko mukana kestävän matkailun ohjelmissa tai 
suorittaneet sertifikaatteja, jotka osoittavat vastuullisuutta?



7 vinkkiä ohjelmapalveluille

7 Aktiviteetin tiedot ja yksityiskohdat
Kesto: 
• Ilmoita aktiviteetin kesto ja joustavuus.
• Voidaanko ohjelmaa muokata asiakkaiden toiveiden mukaan?
Osallistujat: 
• Mainitse aktiviteetin minimimäärä ja maksimimäärä osallistujia.
• Onko se saatavilla yksittäisille matkailijoille (FIT) vai vain ryhmille?
Saatavuus ja ohjelmat:
• Onko käytössä takuulähtöjä tai viikko-ohjelmia?
• Voiko aktiviteetin varata joustavasti eri ajankohtina?
Hintaan sisältyvät palvelut:
• Listaa kaikki, mitä hintaan sisältyy (esim. opas, varusteet, ateriat, 
kuljetus).
Optiot lisämaksusta:
• Mainitse mahdolliset lisäpalvelut, kuten lisävarusteet, 
erikoisoppaat tai erityiset tarjoilut, jotka voivat parantaa 
asiakaskokemusta.



5 vinkkiä ravintoloille 

1 Tausta ja tarina
• Onko ravintolalla tai rakennuksella, jossa se sijaitsee, 
mielenkiintoinen historia?
• Onko kyseessä perheyritys? Kerro, kuinka monta sukupolvea 
on ollut mukana toiminnassa tai muita ainutlaatuisia 
yksityiskohtia yrityksen tarinasta.
2 Tarjonta ja ruokailukokemus
• Onko tarjolla aamiaisia, lounaita ja illallisia?
• Tarjoaako ravintola buffet-tyyppisiä aterioita vai à la carte -
menun?
• Onko ravintola tunnettu tietystä ruokalajista tai 
erikoisuudesta?
• Käytätkö paikallisia, kausiluonteisia tai reilun kaupan 
tuotteita?
• Kasvatatko vihanneksia tai keräätkö yrttejä itse?
• Tunnetko henkilökohtaisesti tuottajat, kuten kalastajan tai 
maanviljelijän?



5 vinkkiä ravintoloille 

3 Saatavuus ja varaaminen
• Onko ravintola avoinna päivittäin, myös viikonloppuisin?
• Onko se avoinna vain sopimuksen mukaan tai 
ennakkovarauksella?
• Voiko ravintolaan saapua ilman varausta, vai vaaditaanko 
ennakkovaraus?
4 Vastuullisuus ja kestävän kehityksen toimet
• Miten huomioitte vastuullisuuden toiminnassanne?
• Oletteko mukana jossain kestävän matkailun ohjelmassa 
tai suorittaneet vastuullisuuteen liittyviä sertifikaatteja?
5 Palvelukielet ja asiakkaiden viestintä
• Millä kielillä tarjoatte palvelua?
• Onko ruokalista saatavilla muilla kielillä, kuten 
englanniksi tai saksaksi?



6 vinkkiä käyntikohteille 

1 Kohderyhmä ja kävijöiden tarpeet
• Tarkenna, mitkä ovat kohteen sopivimmat kohderyhmät: 
perheet, kulttuurinnälkäiset, seikkailunhaluiset vai muut 
erityisryhmät?
• Korosta kohteen erityispiirteitä, jotka tekevät siitä 
houkuttelevan näille ryhmille.
2 Saatavuus ja vierailuajat
• Onko kohde avoinna ympäri vuoden vai vain tiettyinä aikoina?
• Onko se auki vain tilauksesta tai erityistapahtumien 
yhteydessä?
3 Teema ja erityispiirteet
• Onko kohteessa tietty teema, kuten luonnonmukaisuus, 
historia tai kulttuuri?
• Tarkenna, onko tarjolla pysyviä näyttelyitä tai vaihtuvia 
erikoisnäyttelyitä.



6 vinkkiä käyntikohteille 

4 Opastetut kierrokset ja palvelut
• Tarjoaako kohde opastettuja kierroksia?
• Kerro, millä kielillä kierroksia on saatavilla ja kuinka monelle 
hengelle (minimi- ja maksimiryhmäkoko).
• Onko kohteessa opasteita tai audio guide -palveluita, ja millä 
kielillä ne ovat saatavilla?
5 Suositukset ja erityiset tapahtumat
• Tuo esille paras sesonki vierailulle tai ajankohta, jolloin kohde 
on erityisen vaikuttava.
• Mainitse kohteen kärkituotteet, kuten ainutlaatuiset 
nähtävyydet tai aktiviteetit.
• Kerro mahdollisista erityisistä tapahtumista, joihin 
vierailijoiden kannattaa osallistua.
6 Sisäänpääsymaksu ja hinnoittelumallit
• Onko sisäänpääsy maksullinen vai veloitukseton?
• Onko ryhmille tarjolla erillinen hinnoittelumalli tai alennuksia?



NordicMarketing tuotekorttipohja esimerkki - yleinen (liite)

Voit käyttää sinulle parhaiten sopivaa 
pohjaa, yhdistellä eri pohjia 
keskenään tai päivittää niitä 
tuotekorttipohjia näiden 
tuotekorttimallien perusteella mitä 
sinulla on jo nykyisellään käytössä: 
• Majoitus (liite) 
• Aktiviteetti (liite) 
• Käyntikohde 
• Kuljetus 
• Kiertomatka jne.

Tuotekorttipohja B2B 
- esimerkit by NordicMarketing



Otsikko
Opastettu luontokävely ja retkieväät nuotiolla

Tuotekuvaus
Opastettu kävelykierros kansallispuistossa. 
Kierros sisältää nokipannukahvit ja tikkupullan 
paiston kodassa tai avonuotiolla säästä riippuen. 
Kierroksen kokonaiskesto on 2 h. Käveltävän 
matkan pituus on yhteensä 1,5 km. 

Varusteet
Kesällä osallistujalla tulee olla oma 
ulkoiluvaatetus ja ulkoiluun sopivat kengät, 
talvella matka voidaan tehdä lumikenkäillen, 
jolloin lumikenkäreitin pituus on max. 1 km. 

Esimerkki tuotekortin 
tuotekuvauksesta



Tuotekortti: Destination

















































Kysymyksiä?



Hinnoittelu vientikaupassa



Myyntikanavat ulkomailla

Matkanjärjestäjä

Palvelun
tuottaja

Kuluttaja
Matkatoimisto

Agentti

Incoming toimisto

Keskusvaraamo

Internet

Tuotemanuaalit

Myyntikäynnit

Sähköinen markkinointi

Työpajat

20%

10%



Ei komissiota

• Kaupasta jää enemmän käteen 
kuin itse tehtynä ja kate ei kärsi.

• Kaikki markkinointi- ja myyntityö 
pitää tehdä itse, potentiaaliset 
asiakkaat pitää löytää/hankkia 
itse.

• Markkinointiin pitää varata 
erillinen markkinointibudjetti

• Markkinointi ja 
myyntineuvottelut vaativat myös 
aikaresursseja.

Komissio

• Myyntikanavat edistävät 
tuotteen myyntiä esittämällä 
sen omissa myyntikanavissaan 
(online ja offline), 
markkinoimalla sitä omissa 
kanavissa, tapahtumissa ja 
mediassa.

• Lisää näkyvyyttä omalle 
tuotteelle ja yritykselle! 
(= markkinointikustannus)

• Riskittömyys: 
ei kauppaa, 
ei kustannuksia!

Komissio vai ei komissiota?



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?



Tehtävä

• Valitse oma kärkituote kv markkinoille
• Käytä tuotekorttipohjaa
• Lisää puuttuvat palvelut, kategoriat ja 

faktat 



TAUKO



Tuote-esimerkit markkinoilta
Case: Saksa



Fjordkind Reisen









Majoitus: 7 vrk mökissä
Puolihoidolla 

Porotila
Huskysafari

Wildfood dinner
Joulupukki

Skibus
Talvivarusteet



Vapaapäivä 

Vapaapäivä 

Vapaapäivä 

Husky 

Porotila 

Joulupukki 





Marco Polo Reisen



Useamman tunnin 
husky-safari

Kelluntaa
Mukavat huoneistot, 

oma sauna
Optiona 

talvivarusteet



Lufthansa 
MUC-OUL

Pilkkireissu 

Lumikenkäretki



Huskysafari

Optiona 
kelluntaa



Break Sokos

2 lähtöä



Junamatka 
kentällä

Lufthansa 
reittilento
Transferit

Majoitus 2 hh 
huoneistossa

Ruokailut
Lumikengät

Porotilavierailu
Huskysafari



Varustesuositus



Lentojen 
hiilijalanjäljen 
kompensaatio



Kysymyksiä?



Tehtävä

• Valitse omat 1-3 kärkituotteet kv
markkinoille

• Tuote otsikkotasolla, ranskalaiset 
viivat sisällöstä

• Käytä tarralappuja



Yhteiset tuotteet

• Tekemistä viikoksi Salon alueella
• Eri teemat?
• Eri tuotteet?
• Käytä tarralappuja



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

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

NordicMarketing GmbH 
Klockerigge 13a
D-44892 Bochum
www.nordicmarketing.de


