lu - RestarT -hanke
spajat ja -klinikat

Satakunnan ammatctiko
Matkailuyrityksien ko
OSA

10.2.2022
Avidly

Juha Sorjonen



Valmennuspaiva #3 10.2.2022

Paivan rosteri

Kartanonrouvat Oy  Jokisauna oy

Meggala oy RetkiNummix

digiteekki oy Vuojoen Kartano Oy

Avec Marja Koivuniemen Herran farmi
Studio Satu Kukka Vuojoen Kartano
EURHOiIA

8[ Tervetuloa uudet yritykset!

Makitalon tila
SyVilla

Nakkilan kunta
Jamin loma-asunnot



Ohjelma A\

Aiheet
Ao Tuotteistus (sis. hinnoitteluasiaa myds)
A Oma kirkituote-, kirkiviesti (sis. katsaus tuotekorttiin VisitFinland Datahubissa)
Ao Ostajapersoona ja matkailijan ostopolku *)
Ao Vastuullinen mackailu, erityisesti vastuullisuusviestinti

Harjoitukset

> > > >

Oman kirkituotteen valinta, sen kiirkiviestin kuvaaminen/kirkastus
Oman ostaj apersoonan kuvaaminen
Oman vastuullisteon tunnistaminen ja kuvaus

N ippu pieniii keskustelunaiheita ja myos klinikoilla lépikﬁytévﬁksi tarpeen niin vaatiessa

*) Ostopolku ja sen eri vaiheessa olevat toimenpiteiden
kuvaaminen on ennakkotehtavana seuraavaan kertaan



Kotitehta

A

purku.




Millaisia tuloksia saitte? Kaydaan keskustelukierros.

HubSpot 8

Website Grader

Grade Your Website in Seconds. Then Learn How to

= Google Trends Finland v

Improve it For Free

Website

Explore what the world

is searching

Enter a search term or a topic

Or start with an example HIDE

Get your score
Powered by Google Lighthouse
® Taylor Swift @ Kim Kardashian ® World Cup ® Football  ® American football
7.
'i}\ ‘{* Mobile-Friendly Test
et ‘ -
W A
a & b 5 a
: ?7 PE :

Interest by subregion, Past 7 days, Interest by region, Past 7 days, Worldwide Interest by subregion, 2004 - present,

United States

R Is your web page mobile friendly?

@ UurL <> CODE

Enter a URL to test




esta

Tuotteis

A




On yrityksen omissa kasissa,
Mita asiakkaat ajattelevat yrityksesta,
miten yritys nakyy ja erottuu kilpailijoista.

Tahan kytkeytyy niin myytavat tuotteet, karkiviestit kuin hinnatkin.
Tuotteistus # Tuotekortti



Tuotteistus ja asiakastuntemus. Pitaa saada “Market Fit”. A\

Ruokamatkailun
tuotesuositukset
2020

“Ruokamatkailija
matkustaa I6ytaikseen
paikalliset maut ja niiden
my&ta paikan hengen.”

KOHDERYHMAOPAS
LAILUYRITYKSILLE

Huom! Tuotesuositukset ja Tunne asiakkaasi -aineistot toimitetaan koulutusmateriaalin mukana!



INSTEAD OF INTERRUPTING,

START ATTRACTING.

Co-Founder of HubSpot
Dharmesh Shah
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“Hyva tuote myy kylla itse itsensa” ??7?

Mitd huomion (ja myynnin)
saaminen edellyttaa?

(ROHKEAA)

TARINAA Y NAKEMYSTA

(MONIKANAVAISTA)

VIESTINTAA
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Ulkoapain paikka (voi) nayttaa erilaiselta.

SITA VOI TULLA VAHAN “SOKEAKSI”
OMALLE TUOTTEELLE.

SIKSI TUOTTEISSA PITAA OLLA MUKANA
VAHVA ASIAKASNAKOKULMA &
ASIAKASYMMARRYS.

Milli tavoin asiakasnikékulmaa voisi ottaa vahvemmin
mukaan osaksi litketoimintaasi, esimerkiksi
tuotekehitykseen, hinnoitteluun tai markkinointiin?

yle Uutiset Areena Urheilu Valikko ﬂ’f}

Uutiset Tuoreimmat Koronavirus Saa Kotimaa Ulkomaat Talous Polif

SUOMI-KUVA

Newyorkilainen kirjailija muutti Pohjois-
Karjalaan ja dllistyi — hehkuttaa
kirjassaan heijastinliiveihin pukeutuvia
suomalaisia supernaisia

New Yorkissa koko aikuisikdnsa asunut Naomi Moriyama tuli sattumien
seurauksena Suomeen. Pian Amerikassa julkaistaan hanen kirjansa, joka
on rakkauskirje suomalaisille naisille ja luonnolle.

Naomi Moriyamalle Suomi on tasa-arvon malli Hanen mielestaan suomalainen yhteiskunta on

pitkalti naisten rakentama. Kuva: William Doyle / kotialbumi

] bt . , T
ﬂll'}\.‘ TCT OISO S= 2T 2/ O TOTTS=T5S



CASE: Lehmus Roastery

Asenne & Usko.
Aitous & Tekeminen.
Teoista kercominen & Oppiminen.

Jakaminen & Kuunteleminen.

y Arttu Muukkonen - st ces
3 Toimitusjohtaja @Lehmus Roastery +358504139629
3h-®

Verkkokaupan opit, eli kuinka olemme Lehmus Roasterylla oppineet myymaan
kahvia internetissa. Ja ennen kuin alkaa vaikuttaa viisastelulta, niin ei, meilla ei ole
valmista eika kaikki ole kondiksessa vielda, mutta koko ajan kehitetaan!

., Helppous. Meilla verkkokauppa ja nettisivut ovat sama asia. Kauppa alkaa
suoraan siita, kun asiakas tulee sivuillemme.

« Kuratointi. Kahvia on yllattavan vaikeaa ostaa. Me puhumme alkuperamaista ja
aromeista, kansa paahtoasteista. Vuosi sitten paketoimme kahvia 3x500g
paketteihin paahtoasteiden mukaan, tana kevaana sulutimme seitseman erilaista
pakettia. Jouluna oli viisi superkahvia laatikossa. Kaikki paketit ovat |0ytaneet
yleisonsa.

* Myynti. Kaytamme kaikkia somekanaviamme, joskus myos
henkilokohtaisiamme, paitsi tarinointiin myos rehellisiin myyntipostauksiin. Toisto
ja tavoitteellisuus on tarkeaa, on kyse sitten huumorista, myymisesta tai
treenaamisesta.

. Vakioasiakkaat. Meilla uutiskirje on ylivoimainen vayla olla yhteyksissa
asiakkaisiimme. Kuulostaa vahan ysarilta, mutta klassikot toimivat ja tilaajamaarat
kasvavat.

_Ylitoimita. Pelkka tuote laatikossa ei enaa riita. Keinot yllattaa ovat monet,
niista lisaa vaikkapa huomenna!

Ja mielellaan kuulen tipseja muiltakin! Ja kritiikkia meidan sivuista saa antaa aina!

See translation

O @& & 37-5comments




KYSYMYS: Kenella on hyvin tuotteistettu matkailutuote?
Mietitaan tovi. Kerro oma ehdotuksesi.

Miki siind on niin hyvﬁﬁ?
Miki siind on erottuva tekijii muista vastaavista?

=> Kriittiset menestystekijéit.
=> Peilaus teidin omaan palvelutarjontaan, markkinointiin ja myyntiargumencteihin.
=> Miti voisimme lainata ja lokalisoida meille muualta?



Tuotteen hinnoittelu A\

MUISTISAANTO
Kokonaistulo = Maara x Hinta x Ostokerrat

Ao Matckailualalla(kin) on useita erilaisia hinnoittelumalleja, suosittelemme tutustumaan erilaisiin
hinnoittelumalleihin tarkemmin ja arvioimaan erilaisia hinnoittelumallien sopivuutta.

A Myynti ei sinilliin itseisarvo, vaan myds kannattavuus, keskiostos, lisi- ja ristikkiismyynti - myos koko
elinkaaren aikana.

Ao Hinnoittelu ei ole yksioikoista, voidaan toteuttaa myos kombinaationa, hybridini, jolloin sovelletaan erilaisia
hinnoittelumekanismeja.

Ao Klassinen kysymys: Jos tuotteen hinta muuttuu, muuttuuko tuotteen kysynti. (kysynnin hintajousto)

A Onmyos tilanteita, jos tuotteen hinta nousee niin tuotteen kysynté voi my0s nousta.

Kysymuys: Oletko miettinyt/tiedatko miten tuotteesi kysynta

muuttuu jos muutat hintaa? Kokemuksia?
14
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> > > > >

Tuotteen hinnoittelu

Oikea hinta = Hinta, jonka asiakas suostuu maksamaan.

Hinta on yksi tuotteistuksen osa-alue.

Tuotteen hintaan luonnollisesti vaikuttavat monet tekijit (sisiiset ja ulkoiset).
A Tunne oma kulurakenne, markkinatilanne, hintajousto.
Ao Ennakoi, myds asiakassuhteen elinkaaren mukaan.
A Hinnan nostaminen on hyvi osata perustella.

Hinnoittelu voi olla yrityksen avainosaamista ja hinnoittelu on yrityksen kilpailukyky.
A Hintamuutoksien reagointi- ja toteutusherkkyys
A Sisiiselld kustannustehokkuudella kate-/kustannusetua
A Asiakas- ja markkinatuntemus

Hintakilpailu voi olla myés epiitervetti.

Hintakilpailun sijaan kohti arvoperustaista ja ennustettavaan hinnoittelua.

Hintojen lipinikyvydelle on kova paine.

Asiakkaat vertailevat hintoja, mutta hinta on usein yksi tekiji muiden joukossa ostopiitosti tehtiessi.

Yhden hinnan laki -problematiikka, etenkin digitaalisissa kanavissa.

Tuotteen hinnoittelulla on myés psykologinen ja brindivaikutuksellinen piirre.
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> > > > > > >

Kilpailuperustainen hinnoittelu
Kustannusperustaminen hinnoittelu
Dynaaminen hinnoittelu

Freemium hinnoittelu

Ylin-Alin hinnoittelu
Alkaperusteinen hinnoittelu

Kermankuorinta hinnoittelu

> > > > > > >

Esimerkkeja erilaisista hinnoittelumalleista

Markkinapenetraatio hinnoittelu
Premium hinnoittelu
Projektikohtainen hinnoittelu
Arvoperustainen hinnoittelu
Kombinaatio perustaminen hinnoittelu
Psykologinen hinnoittelu

Maantieteellinen hinnoittelu
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Huom!

Hinnoittelu myos tietysti asiakaskohtaisesti tai segmenttikohtaisesti.

Matkailussa myo0s esim. Early Bird/Last Call, Extrat/AddOns, Takuuliihté')isyys,
Ennakkokiintiovaraukset, Sesonkivaihtelut, Paketointi/Purkamiset, Upgradet, All-Inclusive,
Rajoittamaton kiiyttéi, Sarj a-/ ryhmﬁtuotanto, Loj aliteettiohjelmien edut ovat toimialan
ominaispiirteiti tuotteiden hinnoittelussa. + ne komissiopalkkiot ja kk-veloitteiset maksut.

Tutustu tarkemmin erilaisin hinnoittelumalleihin ja
lataa ilmainen hinnoittelutyokirja!

https;//blog.hubspot.com/sales/pricingstmtegy



Tavoite ohjaa tekemista. Faktat kertovat tosiasiat.
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Tuotteistus lahtee liiketoimintatavoitteista ja niilden mittareista (KPls). A\

Tavoitteen takana oleva mittari ohjaa ja mddrdd millaista tekoja tulet tekemddin (tai kannattaa tehda).

SMART -TAVOITEMITTARI.

I. Sen pitii olla tarkka.

2. Se pitdd olla mitattavissa tai todennettavissa.
3. Se pitdd olla saavutettavissa.

4. Se pitii olla relevantti.

5. Se pitdd olla aikaan sidottu.

Tuotteiden mairi, Myynti, Tunnettuus, Kannattavuus,
Kiyrttoaste, Keskiostos, Verkkosivujen kiivi]'iimiiiiriit,

Tykkiiysmiiii it, Asiakastyytyviiisyys, Suositteluaste,

Tarjouspyyntdjen miiri, Uudet asiakkaat, Lisdostokset,
Asiakaspoistuman pienentiminen, ...

Pidi mitcarit yksinkertaisena ja seurattavana. Ald méiriti lijan

monta mittaria.

LASKUESIMERKKI.

1 | Haluamme, etti verkkosivuston kivijimiiri kasvaisi.

2 | Haluamme, etti sivuston kiivijiimﬁiirii kasvaa 10% seuraavan puolen

3 | Sivuston k'zivijiimiiiir'zin 10% nosto toteutetaan tekemilld 20 kpl
sosiaalisen median postausta ja lihettimalld 5 uutiskirjctt':i.

4 | Sivustomme kiivijimiirin kasvu 10%:1la tarkoittaa meilli 12 kplin
lisivsti normaaliin tarjouspvvntokannan piille

5| Tiedimme, ettii tekemistimme tarjouksista hyviksytiin noin puolet,
joten puolen vuoden jilkeen saamme 6 kpl enemmin tilauksia kuin nyt.

6 | Kokousasiakkaan keskimiiriinen tilaus on ollut ylccnsii n. 1500€, joten

kasvattamalla litkenteen miirii 10% sivustolla, saamme todennikéisesti

lisid kauppaa 9ooo€.




20

Tuotteistus ja Pareto periaate A\

“Missa tahansa ilmiossa 80 % seurauksista johtuu 20 %:sta syista.”

- 20% tuotteista tuo 80% koko liikevaihdosta.

- 20% asiakkaista tfuo 80% myynnista.

- 20% markkinointitoimenpiteista tuo 80% verkkovierailuista.
- jne.



Konkreettinen
tilannekuva ja
realistinen tahtotila.

Tuotteistuksen sisainen tavoite:
Tavoitteena kokonaiskuva nykyhetkesta
ja tavoiteltavista tuloksista.

Harjoitus:

Mita itse vastaat naihin
kysymuyksiin?

Kuinka paljon verkkosivuilla kavijoita nyt?

Kuinka paljon uusia liideja viime vuonna verkon kautta?

Kuinka paljon uusia asiakkaita viime vuonna verkon kautta?

Kuinka paljon markkinointi-/myyntikulut viime vuonna?

Kuinka paljon myynti viime vuonna?
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ESIMERKKI MARKKINOINNIN
JA MYYNNIN YHTEISESTA
TAVOITTEESTA

Kiytid SMART-tavoitteita kuvaamaan mihin
haluat piisti (avainmitearit).

1. Mieti kuinka paljon tarvitset/haluat saada
asiakkaita tai kokonaismyyntii vuodessa.

2. Laske sitten taaksepiin (vaikka
keskiostoksen avulla) miti se tarkoittaa
liidien ja verkkosivuston kivijéiden
miirissi (ns. takaperoinen piiceelyketju).

3. Kiyti tavoitteiden ja
konversioprosenttien tukena vanhaa
historiallista dataasi, jos mahdollista. Jos
ci dataa ei ole kilytdssi, tee oma arviosi
perustuen “nippituntumaan’” ja
kollegoiden yhteiseen arvioon.

Mittari

Nykyinen

(per kk/vuosi)

Tavoite
(per kk/vuosi)

Verkkoliikenne, 5000 8000
kavijoita

Konversio % 0,5% 0,5%
Liikenne - Liidit

Liidit kpl 25 40
Konversio % 30% 30%
Liidit » Asiakkaat

Asiakkaat kpl 7,5 12
Asiakkaan 2000 2000
keskimaarainen

osto per kk (€)

Myynti (€) 15000 € 24000€

(per kk/vuosi)




Tuotteistus
CASE: Visit Fin

igitalisointi
DataHub
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Digitalisointi - Tuotteen vienti onlinekanavaan/onlinekanaviin

DataHubissa on jo

mukana yli

1100

yritysta ja organisaatiota

2200

tuotetta

Liity mukaan DataHubiin!

Y}

&
)

Y

Tietokanta, johon suomalaiset
matkailualan yritykset voivat
tallentaa tiedot yrityksestaan seka
tarjoamista tuotteista ja palveluista.

lomakkeen kautta.

Tuotteiden syottaminen on
helppoa DataHubissa olevan

Rajapinnan kautta yritys- ja @
tuotetietoa voidaan hakea moniin

eri kanaviin, kunten Visit Finlandin
verkkokanaviin ja B2B-kanaviin,

alueellisille verkkosivuille,

kaupallisille toimijoille ja moniin

muihin kanaviin.

DataHubin hyddyntdminen on
ilmaista seka matkailuyrityksille etta
datan hyddyntsjille.

(s Kun tuotetietosi ovat yhdessa

paikassa, monet eri verkkojulkaisut

voivat hakea ne omille sivuilleen.

Lihde: Business Finland / Visit Finland
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Digitalisointi - Tuotteen vienti onlinekanavaan/onlinekanaviin.

@ po— VISIT FINLAND DATAHUB
Q Hover over the visual and read the .1oad more l VIEW DETAILS
'V COMPANIES TOTAL PRODUCTS TOTAL | ‘ STF Companies of total STF Products of total
( 18 61 1 1
New companies and products year-menth
| 2021-02 " 2021-03 " 2021-04 " 2021-05 " 2021-06 " 2021-07 " 2021-08 " P 9 || 2021-10 " 2021-11 " 2021-12 " 2022-01 || 2022-02 |
COMPANIES IN GREATER REGIONS PRODUCTS IN PRODUCT TYPES PRODUCT LANGUAGES
Restaurant -
oast & Archipelago Rental_Service DE 2
18
CUMULATIVE NO. OF COMPANIES & PRODUCTS
@ Total Companies @ Products
61
51
44
33 il
| 1 2 10 13 15 18
2021-06 2021-07 2021-08 2021-09 2021-10 2021-11 2021-12 2022-01

Source: Visit Finland DataHub

CED)

VIEW ONLY STF CERTIFICATED

PRODUCTS IN REGIONS

N

hteps://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/matkailun-edistaminen/tutkimukset-ja-tilascot/visit-finland-datahub



@ Visit Finland Places to go Things to do Practical tips

Happiness - it's in our nature

The happiest countryin
the worid



http://www.visitfinland.com

Valitse tuotetyyppi

{n} It

Majoitus Nahtavyys a Tapahtuma

Lyhytaikainen majoitus , ta k (i ta Tapahtuma

o
Vuokrauspalvelut Ravintola Kokous- )a
, tapahtumatilat

https://datahub.visitfinland.com



ja oman tuotteen
teistukseen.

Esimerkkeja ja vin
viri’r’rémiseexja T



Esimerkki: Huomioi erityisryhmat.

Kuka tekee padtiksen? Keneen kannattaa vaikuttaa?

Saara-Maija Saarenpaa » Hei me reissataan kotimaassa
Eilen 22.08 - @

e Terhi Uski » Positiivisen palautteen Lappeenranta
17t Q

koirat ovat tervetulleita
Lammin kiitos hotelli Rakuunan tekijoille! Pieni irtiotto arjesta kotikaupungista ylitti
odotukset. Historiaa henkiva rakennus on otettu kayttoon arvolleen sopivalla tavalla,
sisustuksessa ihania yksityiskohtia Lappeenrannan sotilashistoriasta, huoneet nimetty
Mannerheim-ristin ritarien mukaan ja tunnelma upea. Olen monessa hotellissa yopynyt,
mutta missaan ei ole koira-asiakkaita huomioitu samalla tavalla: tassujen pesupaikka,
kakkapussit, huoneeseen tarjottiin koiranpetia ja kuppia! Hinnat hyvin kohtuulliset ja palvelu
ystavallista.

litakavely rantaraitilla kruunasi miniloman. Kiitos kotikaupungin parantajille &f

HOTELLI

RAKUUNA

—_—
=

Visit Raahe
20. huhtikuuta kello 19.04 - @

Koiraystavallinen Raahen seutu esittaa: Kaikenkarvaiset ystavamme!

Matkustatko koiran kanssa ja hakusessa on koiraystavallinen lomapaikka ja majoitus?
Koirat nauttivat taalla lomastaan siind missa mukana kulkevat ihmiset. Majoituslilkkeet
ovat varanneet lemmikien kanssa matkustaville omia huoneita joissa karvakaverit tutivat
mukavasti omassa pedissa, tervetuliaisyllatyksiakin on luvassa! Retkeiltavia ja tutkittavia
polkuja I6ytyy useampi sata kilometria, kaupungissakin on tosi kivoja
merimaisemareitteja. Koirille 10ytyy viralliset puistot ja uimapaikat, joissa voi
turvallisesti tehda tuttavuutta paikallisvaeston kanssa. Hadan tullen elainlaakariin
paasee helposti ja apteekitkin auttavat mielellaan.

Lue lisaa taalta >> http://www.visitraahe.fi/matkustaminen-koiran-kanssa-raahen..

% Tervetuloa siis ja hau ja wuf

X

|

Anni Mammelan ottamassa kuvassa halattavana Kaverikoira Utta @
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Esimerkki

Yhden tuotteen
matkailuyritys
+ poytavaraukset online!

+ tuotteet myos
verkosta kotiin

Sarapirtti Kippurasarvi
Eilen12.46 - @
Sulku jatkuu viela reilun viikon eli 19.4 maanantaina on tarkoitus palata ravintolatoiminnan

osalta jollain tapaa takaisin sorvin dareen. Kattausajat ovat reaaliajassa kotisivuiltamme ja
meillahan on 158 asiakaspaikkaa eli joustavasti, valjasti herkutellen voidaan aloittaa.

Silla valin, jos tekemisen puute iskee niin tsekkaa vaikka Ruutu.fi Burgerimiehen ensimmainen
uuden tuotantokauden jaksow 2@ 2

Valkosipuli oli Akselin suosikki YON YLI SARA kuivalihoista, mika sinun on?
Paistamme ja kuivatamme!

www.sarapirtti.fi

s .
\\
R :
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Esimerkki

DIGITALISOI
TUOTTEESI.

Yoga With Adriene + 927K

Koska perinteisten joogatuntien
jarjestaminen on talla hetkella
haastavaa, monet joogaohjaajat ovat
kaantyneet YouTuben puoleen. Yoga For
A Fresh Start on esimerkki
sisalléntuottajien vetamista
joogatunneista, jotka ovat kasvattaneet
suosiotaan merkittavasti.

KATSO NYT
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Esimerkki

AKTIVOI
KESKUSTELEMAARN.
SAMALLA OPIT
ITSEKIN.

Visit Italy
Eilen 19.00 - @

Amazing dinner in Positano & Let us know who you would take to this place!
m @chivikovaalex | visititaly.eu/campania

00 31t 265 kommenttia 379 jakoa



@ Saimaa-ilmio 2026 oo
Sponsoroitu - @

Ensi viikolla Olavinlinnan lauteille nousevat hankejohtaja Sari Kaasinen, Saimaa-ilmion sytyttaja
Jani Halme, muusikko Joose Keskitalo - seka lukuisat muut vieraat ja taiteilijat etayhteyksin.
Kysymyksia voit lahettaa ennakkoon info@saimaailmio2026.fi.

Tervetuloa mukaan - aalloilla nahdaan &

Esimerkki RAIRAA

LIVELAH ETYKSET Olavinlinnasta olo
OVAT TULLEET Ke 14.4.2021 klo 17

JAADAKSEEN.

- EU:lta

Srscpen eri | 20143020

KE, 14. HUHTIK. KLO 17.00 UTC+03
LIVELAHETYS - tervetuloa mukaan Saimaa-ilmion aalloille! ¥ Kiinnostunut
321 henkiloa kiinnostunut - 69 henkiloa osallistuu

33
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Esimerkki

KERRO SYITA
8r
KYSY TOIVEITA.

Ihmiset rakastavat
listoja.

% Kiss my Turku @
- 4. toukokuuta kello 18.00 - @

Tassa tulee Turun kesan bucket list taynna ideoita ja inspiraatiota!

Kokosimme yhteen

aktiviteetteja, tapahtumia ja vahan muutakin tulevaa kesaa varten. Mita sina odotat eniten

Turun kesalta? o

Turun kesan
bucket list!

KISSMYTURKU.FI
Turun kesan bucket list 2021

Lue lisaa




'@' Koll.fl
G 9t-@
Uusl elamys- Ja matkakauppa KollStore avattu!

Mielitkd lumikenkdretkelle, husky- tal moottorikelkkasafarille tal valkkapa tdyden palvelun
pakettimatkalle Kolllle |a Lleksaan? Elamyksla, vuokravalineltd jJa matkapakette|a saat uudesta

KollStore-verkkokaupastamme: www.kollstore.f

KoliStore
ELAMYS=- JA MATKAKAUPPA

Esimerkki

Alueen
matkailuyrityksien
yhteinen
onlinekauppa.

/ www.kolistore.fi

KOLLF
KoliStore - elamys- ja matkakauppa

35 SIS e aant TAES cludta A 1alcla
Tervetuloa Kolin alueen matkakauppaan! Talta sivulta vol ostaa monenialsia ...




Esimerkki

KYSY
KAVERILTA
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Visit Porvoo
5. maaliskuuta - @

Take away -ruokaa Porvoosta?

Paikallisuus on sit3, etta eletaan yhdessa ja tuetaan toisia, sitoudutaan yhteiseen arkeen.
Paikallisuus on sita, etta kotipaikka korostuu ja yhteisollisyys vahvistuu, toisista pidetaan
huolta. Nyt jos koskaan on aika tuntea ylpeytta ja tehda tekoja - hyodyntaa niita oman
alueen voimavaroja.

Koronasulun vuoksi ravintoloiden asiakastilat ovat suljettu, mutta take away-ruokaa saa
siitakin huolimatta! Olemme koonneet porvoolaisia ruokapaikkoja yhteen, jotka palvelevat
take away-annoksin sulun aikana.

@ Lounaskahvila Mickis

¥ Zum Beispiel - Porvoo

2 Café Cabriole

A Kannonnokka & Vanha Navetta
£ Taste

# Ruokapaikka Hanna Maria

& Lehtimaen Grilli

® Villina Cafe & Bar
@ Restaurant Salt.

A Gabriel 1763

# Tuorilan Kotileipomo - virallinen sivu
# Kioski & Kahvila PUMPPAAMO
@ Fabriken

& Meat District

® Aatos Café
@ Bistro Gustaf

Visit Porvoo
27. huhtikuuta kello 12.55 - @

Oletko juhlistamassa Vappua Porvoossa? Listasimme porvoolaisia yrityksia, joista saat
tilattua vappukasseja ja herkullisia munkkeja! Osassa ravintoloissa myos vappumenuja,
joista voi nauttia paikan paalla!%s Varaa itsellesi herkut taalta!

Mummon Munkki
Lounaskahvila Mickis
CareeriaDeli -myymala
Bistro Gustaf

Tarmolan Kotileipomo Oy Ab
Ruokapaikka Hanna Maria
ONE - Bar & Restaurant
Aatos Café

Café Cabriole

Rafael's Steakhouse & Bistro
SicaPelle

Meat District

Vanhan Porvoon Glassikko
Zum Beispiel - Porvoo
Ravintola Porvoo Golf
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Esimerkki

YHTEISTYO TUO
VOIMAA.

Ravintoloiden yhteisponnistus huomattiin
maailmallakin: "Raising Hel ei jaa tdhan”

7.4.2021 09:00 | piivitetty 7.4.2021 11:47  [MARKKINOINTI] MAINONTA RAVINTOLAT

We Are Groupin perustaja Anders Westerholm KUVA: KIMMO HAAPALA

Ravintoloitsija Anders Westerholm kertoo videolla, miten Raising
Hel -liike sai alkunsa, ja mitka olivat sen tulokset.

_f v | in | = ] 0

® Lukuaika noin 1 min

12 helsinkildisravintoloitsijaa selviytyi viime vuonna pikkujoulukaudesta




KARKITUOTTEEN
KIRKASTUS

Mika on oma karki-/avaintuotteesi? Mita sille pitaisi tehda?

Kasvatan, kehitin, luon

tistd mairisci/tilanteesta:

tihin miiriin/tilanteeseen:

tihin piiviiin mennessi:



é

Karkituote + karkiviesti
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KARKVIVIESTIN YDIN

Miki on asiakkaalle tirkeii, merkityksellistéi?
Misti he haluavat keskustella?
Miki asia heitid askarruttaa?
Miki luo puheenaiheita ja heriittii tunteita?
Miki saa vaikutuksen/muutoksen aikaan?



Johdattelevat kysymuykset

Oletko miettinyt mika olisi oma yrityksen tai avaintuotteen karkiviesti?
Mita haluaisit sanoa/kertoa/tuoda esille?
Mika on sinun asiakkaalle oikeasti kaikkein tarkeinta?
Mika on vastauksesi kysymykseen “Miksi”?



Karkiviestit markkinointiviestinnan yhdistavana tekijana.

Kirkiviestit (ydinviesti) ovat niiti asioita, jotka klllllll AN mielestimme pltaa tietdid
yrityksestii tai joita haluamme hinen S1SA1StaAvan.

Kirkiviestit ovat napakoita muotoiluja, jotka toimivat niin kotimaassa kuin ulkomaillakin. Niici
el yleenséi kﬁytetéi markkinointiviestinnissi sellaisinaan, vaan niiden tehtivi on toimia pohj ana
kulloinkin muotoiltavaan tekstiin, verkkosivustosisiltoon tai vaikkapa somepostaukseen tai
videomainokseenkin. Kirkiviestii voidaan myos lihestyi kuvien kautta - millainen mielikuva
halutaan luoda kuvakerronnan ja -viestinnin avulla?

Kirkiviestit voivat olla myds konkreettisia tekoi A, miti yrityksen toimenpiteet,

tuotteet, pa]velut tai asiakaskokemukset tarkoittavat konkreettisesti, nﬁkyvéit, havainnoidaan ja
koetaan kiytinnossi - kaikilla aisteilla.



KERTAUS: Hyva muistisaanto mihin omalla karkiviestilla pitaa vaikuttaa. A\

Maya Angeloun lausahdusta mukaillen.

Ratioargumentit Palvelut ja tuotteet
+ Sijainti, aukioloajat,.... « Ydintuotteet ja lisdarvotuotteet
« Asiakaslihtdisyys + Asiakassegmentit ja avainmarkkinat
. Perusniikyvyys « Tunnettavuus-Harkinta-Sitouta-Ilahduta —ajatte]u

Ihmiset ehka unohtavat, mita SaNOTja mita Teef,
mutta he eivat koskaan unohda, mita saat heidat

funfemaan.

Arvot, Tarinat, Tunneside
- Miti arvoja yritys edustaa? Mitki arvot se jakaa kohderyhmiinsii kanssa?
- Minki puolesta se puhuu? Millaisia tarinoita se kertoo?

- Mihin asioihin, tunnesiteisiin, arvioihin ihminen yrityksessi samaistuu?
43
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Karkituote ja karkiviesti A\

”»Sanoisin, et mean tuothessa on monia kerroksia, mut mika on sit se
ydin? Lahtokohtasesti voimma kysya, et mita asiakhalla on sen jalakhen,
ko han on kokenu mean ohojelman lapi. No, son tietysti hyvaolo. Itseasias
mean tuothen ydin on asiakhalle tuotettu mielihyva, hyva olo.

Miten sita sitte tuotethan? No meila on taa perustuote, johon liittyy sitte
elementteja esimerkiks kaikille aisteille. Sit meill on perustuothen
ymparilla lisajuttuja, jotka tukevat hyvaolon saavuttamista.”

Lihde: Rovaniemen ammattikorkeakoulu, matkailun tuotekehittiijﬁn l(iisikirj;\



Matkailuliiketoiminnan kokon

uva/strate

kuntoon ja kirkkaaksi.

usp”

(Ainutlaatuisuusvaittama)

Mika on
myyntipuheesi/argumenttisi/
hissipuheesi? Mika on oma
WHY-lause?

ONGELMAT | RATKAIS
MAHDOLLI- (3 toimenpigetta)
SUUDET
(3 ongelmaa tai
mahdollisuutta)

Avainmittarit

(Mita seuraan?)

KOHDERYHMAT

(Ketka ovat asiakkaita,
nykyisia tai haluttuja?)

Tama asia tekee meista
ainutlaatuisen, koska:

hd asiakkaat
tavgitetaan?)

*

* /

(Mista kanavista

TUOTEPORTFOLIO

(Mitka ovat tuotteemme, ydintuotteet, lisdarvopalvelut, uudet ja
poistuvat)? Yhteistuotteet? Reitit? Osana muiden matkapaketteja?

v

KUMPPANUUDET/VERKOSTO

(Ketka ovat yhteistyokumppaneita? Mitka
ovat heid&n roolit verkostossa)

USP = Unique Selling Point, joskus myods hissipuhe. Yksittdinen, selkea ja
vakuuttava viesti siita, miksi yritys on erilainen ja miksi sieltd kannattaa
ostaa. Eli miksi asiakas valitsee sinut? Mika tekee sinusta erilaisen?




KYSYMYS: MIKA ON KARKIVIESTISI?

Tuotteistus tehdaan ennen kaikkea asiakkaalle,
helpottamaan markkinointia ja myyntia. Ajattele siis
asiaa asiakkaan kannalta.

Mika hanelle on tarkeaa, mihin pitaa vedota?
Mika on hanen ongelmansa, jonka sina ratkaiset.

Hahmottele omalle karkituotteelle
ydinviestia/ainutlaatuisuusvaittama /USP.
Mita asioita nostat esille?



Asiakastuntemus ja ostajapersoona
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KYSYMYS

Millainen on mielestisi UNnelmMmMa-asiakkaista™?

Miten kuvailisit hianci?
Misti hin tulee? Millainen hin on ihmisenid? Miti hin arvostaa?

Midi hin kiyceiytyy/kulutcaa?

Mene osoitteeseen www.menti.com.
Syota koodi 3566 9036 ja kirjaa sanoja.

Aikaa 10 minuuttia. _
https://www.menti.com/5k87wtyqqy
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Avainkohderyhmana Moderni humanisti

Tassa on Moderni humanisti
matkailijakohderyhmamme:

Suomen matkailun kohderyhmana ovat ihmiset, joiden
arvoihin sopii matkailu Suomessa. Talle ryhmalle on
annettu nimeksi Modernit humanistit.

Moderni humanisti valttad massaturismia ja suosittuja
matkailukohteita. Han on kokenut matkailija, joka valitsee
massakohteiden sijaan paikallisia kokemuksia ja suhtautuu
kriittisesti mainontaan.

Modernit humanistit haluavat tutkia uusia paikkoja, seikkailla
omilla ehdoillaan ja raataldida matkan omien mieltymystensa
mukaan. Tassa ryhmassa on keskimaaraista korkeammat
koulutus- ja tulotasot seka kiinnostus kestavaa kehitysta, uusia
kulttuureita ja paikallisia ihmisia kohtaan.

Visit Finlandin kohderyhma on
arvopohjainen. Segmentoinnin

paatavoitteena on tunnistaa jo
olemassa olevia tai potentiaalisia
asiakasryhmia, joita yhdistavat
samanlaiset tarpeet, toiveet, budijetti,
median kulutus sekad muut olennaiset
piirteet.

Nama tiedot auttavat meita
tavoittamaan kohderyhman, jolla on
paras yksikkotuotto, ja tarjoamaan
juuri talle kohderyhmalle sopivia
tuotteita ja palveluja.

Lihde: Business Finland / Visit Finland



KENELLE

S e g m e nt it Modernien humanistien eri segmentit matkustusmotiivien perusteella:

LUONTO-
NAUTISKELIJAT

T MATKUSTUS-

LUONNON-
IHMEIDEN
METSASTAJAT

T MATKUSTUS-

@ Maailman kaikista
matkailijoista on

16 % Luontonautiskelijoita

Luontonautiskelijoista

} harkitsee
matkustamista
Suomeen

34 %

MOTIIVI: MOTIIVI:
Luonnonrauha ja Ainutiaatuinen
akkujen lataus luontokokemus
' HEITA ' HEITA
KIINNOSTAA: KIINNOSTAA:
kansallispuistot V' metsit jarvet revontulet V' y&tdn yb
merenrantamaisemat v/ saaristo kansallispuistot V' metsét
revontulet V/ keskiyon aurinko
eramaaretriitit i
sienestys ja marjastus Maailman kaikista
matkailijoista on
Luonnonihmeiden

12% metsastajia

Luonnonihmeiden
metsastdjista

harkitsee

o matkustamista
35% suomeen

AKTIIVISET
SEIKKAILIJAT

MOTIIVI:
Aktiivinen
toimintaloma
luontomaisemissa

' HEITA
KIINNOSTAA:
extreme-lajit v/ maastohiihto

eldinten tarkkailu V' vesi-,
lumi-, ja maastoaktiviteetit

Maailman kaikista
@ matkailijoista on
B Akliivisia
14%  seikkallijoita

Aktiivisista
seikkallijoista
harkitsee

matkustamista
41% suomeen

T MATKUSTUS-

AITOUDEN
ETSWAT

MATKUSTUS-
MOTIIVI:

Tutustuminen
paikalliseen
eldmantapaan

' HEITA

KIINNOSTAA:
museot ja tapahtumat
festivaalit ja konsertit
luonnosta nauttiminen
saunominen v/ ruokakulttuuri
kulttuurikohteet vV design-alueet

erikoismajoitukset
Maailman kaikista
matkailijoista on
Aitouden etsijoita

22% e
Aitouden etsijoista
harkitsee
matkustamista
Suomeen

29 %

VISIT FINLANDIN STRATEGIA 2021-2025

Miten oma
tuotteesi istuu
naihin?

SUOMALAISEN
LUKSUKSEN
ETSIJAT

T MATKUSTUS-

MOTIVI:

Kokonaisvaltainen
hyvinvointi ja aikaa
itselle

' HEITA
KIINNOSTAA:
erikoismajoitukset
hyvinvointipalvelut v kylpylat
husky- ja porosafarit V' kevyet
likunta-aktiviteetit luonnossa

Maailman kaikista
@ matkailijoista on
Suomalaisen
16 %  luksuksen etsijoita

Tasta kohderyhmasta
harkitsee

matkustamista
Suomeen

35%

CITY-
BREIKKAAJAT

MATKUSTUS-
MOTIIVE:
Kaupunkikokemus ja
nahtavyydet
HEITA
KIINNOSTAA:
kaupungin nahtavyydet
kaupunkikulttuuri
kaupungin erityispiirteet
museot ja design-alueet
ruokakulttuuri v/ tapahtumat
ostosmahdollisuudet
Maailman kaikista
matkailijoista on
Citybreikkaajia
229, ookt
Citybreikkaajista
harkitsee
matkustamista
Suomeen
28 %




Mika on ostajapersoona?

Mddritelmd.

Ostajapersoona on tietyn asiakasryhmiin tyypillinen edustaja.

Se on semi-fiktiivinen kuvaus ihanneasiakkaastasi.

Vaikka ostajapersoona ei ole kukaan tietty henkils, se on ihminen joHa on tausta ja konkreettinen

luonne, joka matkii oikean asiakkaasi kiyttiytymismalleja.

Persoonan tunnistaminen helpottaa asiakkaan ymmirtimisti, ja siti kautta yrityksen on
vaivattomampaa riicildidi sisiledid ja palveluita kohderyhmiille. Ostajapersoona muodostetaan

asiakasryhmiin prioriteetteihin, tarpeisiin ja kiinnostuksen kohteisiin perustuen.

Yritys miiritcelee tyypillisesti 3—5 ostajapersoonaa. Aluksi voidaan rakentaa hypoteesit ja kuvaukset
keskeisisti persoonista ja tarkentaa persoonien mairii seki kuvauksia myéhemmin. Lopullinen

ostajapersoonien miiri riippuu yrityksen asiakaskunnan ja tuotevalikoiman laajuudesta.



ASIAKASPERSOONAN
NIMI

Asiakaslupaus

Lyhyt kuvaus

Muuta olennaista

Keskeiset tarpeet

Ostamisen esteet

Tiedolliset tarpeet

Kohtaamispisteet
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KYSYMYS

Mici asiakkaista culisi/olisi hyvi/olisi syyei tietaa?

Miti tietoa keriic nyt?
Miti haluaisit keridci?

Misti tiedosta olisi apua markkinointiin ja myyntiin?

Mene osoitteeseen www.menti.com.
Syota koodi 3566 9036 ja kirjaa sanoja.

Aikaa 10 minuuttia. _
https://www.menti.com/5k87wtyqqy



=
-ostajapersoona

Har)

Ruotsalainen matkai

Tuote/palvelu tehdaan asiakkaalle, hanen tarpeet huomioiden.

Valitse harjoitusta varten omavalinteisesti yrityksesi kannattavin, kiinnostavin uusi tai
markkina-/motivaatioperustainen asiakas. Voi olla nykyinen tai tulevakin asiakas.
Hahmottele hiinesti oma persoona. Mieti hetki asiaa ja valmistele itsellesi ensimmiiisii

kuvauksia oman yrityksen ostajapersoonasta.



HARJOITUSESIMERKKI

Persoonan
yleisluonnehdinta

Esimerkiksi: Anna on henkilond, ... & -
Esimerkiksi: Hénelle on tirkedd, ... Siviilisiiity Koulutus Asuu
Esimerkiksi: Kun hdn matkustaa,....

MITKA OVAT HANEN MISTA HAN PITAA/TYKKAA? PAAMAARAT IHMISENA? MITKA
HAASTEET/ONGELMAT MISTA HAN EI PIDA/TYKKAA? ASIAT OVAT HANELLE TARKEITA?
ARJESSA & LOMALLA? MILLE HAN ON LOJAALI? MIHIN HAN PYRKII?

MITEN HAN NAKEE JA KOKEE SUOMEN MATKAILUMAANA?
MITA SE HANELLE MERKITSEE? MITEN SE NAKYY HANEN TR

Tekniikkaoriencoitunue [ INEG—G
VALINNOISSAAN?

Ekologisuus ]
MITEN HAN VIETTAA LOMAA? MILLAINEN ON TYVPILLINEN Laatutictoisuus -
° LOMAPAIVA? MITA PALVELUJA HAN KAYTTAA, MITEN SUTTUR TR N

An na ’ opetfa’ a KAVTTAA RAHAA? Sosiaalisuus/yheeisollisyys | NN REREEEE
(4 5) Brindiuskollisuus I

MITEN HAN VALITSEE MISTA KANAVISTA HAN

LOMANSA JA TEKEMISET? ETSII TIETOA?
“Tiediin toki Suomen, mutta en ole ———CEE SOSIAALISEN MEDIAN KANAVAT
N ool & © ©

P . .l "
vield kdyny, asia kylld kiinnostaa... r—



A

Vastuullisuus osana tuotteistusta ja markkinointia.
(Ja koko liiketoimintaa)



aal ' rmaali tapa toimia.
Vastuullisuus on (myos) tekoja ja niista kertomista.
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Kestavan kehityksen ja vastuullisuuden kehikko.

Mitkdi ovat omat vastuullisuuden matkailun ja kestivin kehityksen fokusalueet? Oletko miettinyt asiaa?

PUHDAS VESI
JASANITAATIO

1 VASTUULLISTA
KULUTTAMISTA

El
KOYHYYTTA

IHMISARVOISTA
TYOTAJA
TALOUSKASVUA

14 e

TERVEYTTAJA
HYVINVOINTIA

KESTAVAA 1
TEOLLISUUTTA,
INNOVAATIOITA JA

1

HYVA SUKUPUOLTEN
KOULUTUS TASA-ARVO

ERIARVOISUUDEN " I(Esﬂvlr
VAHENTAMINEN
JAYHIEISGI

N

RAUHAA JA 17 YHTEISTYO JA

OIKEUDENMUKALI- KUMPPANUUS

Lahde: YK, Ulkoministerio
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Miksi vastuullisuus ja siita viestiminen on olennaista? A\

Erilaiset kannustimet, globaalit trendit, asiakkaiden vaatimukset ja liiketoiminta hyédyt auttavar ymmdirtimddn asian tirkeyden.

Yritysasiakkaat toivovat, tai jopa Vastuullinen liiketoiminta
edellyttavat, vaativat. mahdollistaa kasvun/saaston.

Vastuullisuus profiloi ja tuo
yritysta lahelle asiakasta.

Kuluttajille vastuullisuus on

entistakin tarkeampi tekija.
Vastuullisuus on investointi ja Vaikuttaa myonteisesti
sertifikaatti tulevaisuuteen. mMaineeseen ja mielikuvaan.
Vastuullinen tuote on
helpommin premium-tuote.
Vastuullinen tuote uudistaa
tarjontaa, on tuoteinnovaatio.

Valtaosa yrityksisti toimii vastuullisesti, mutta vastuullisuuden kertomisessa on paljon parannettavaa ja konkretisoitavaa.

Vastuullisuus on “upotettu” yrityksen litketoimintaprosesseihin ja se lipileikkaa, koskettaa kaikkia yrityksen toimintoja.
Moni on sanonut, etti ei ole vaihtoehtoja.

Edellakavijyys tuo kilpailuetua ja
tukee mielipidevaikuttajuutta.

Katso ymparille mita muut
yritykset tekevat.

On myds sanottu, ettd vastuullisuuden esiintuominen tuo yritykseen “oikeanlaisia” asiakkaita.



Mika on sinun oxa \V/ uullisuustekosi?

Kuvaa mika on tekosi.
Miksi sen teet?
Oletko kertonut siita?
Keneen se vaikuttaa ja milla tavoin?

5-10 min.
Kaydaan yhdessa lapi ja keskustellaan.



Kotitehtava seuraavaa kertaa varten.

Kuvaa keskeiset toimenpiteet miten houkuttelet, inspiroit, palvelet, sitoutat ja
ilahdutat asiakastasi - ja millaisilla toimenpiteilli - hiinen ostopolun eri vaiheissa.

Tunnista jokaiseen vaiheeseen kolme toimenpidetti, digitaalista palvelua tai “than
miti tahansa” muurta keinoa asiakkaan saamiseksi ja pitimiseksi.
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Asiakaspolku - ajattele kuin asiakkaasi. Laita asiakas keskioon.

Tietoisuus:
Miki on ongelmani?

Harkinta:
Mitki vaihtoehdot auttavat

ratkaisemaan ongelmani?

Piicos:
Kuka osaa auttaa minua

parhaiten?

Ilahdutus:

Kuka muistaa minut myds

ostotapahtuman ]alkeen"

Tuntematon

Vierailija

Asiakas

Promoottori

“Heriti kiinnostus”

“Innosta & Konvertoi”

“Limmiti ja klousaa”

“Muista & ilahduta”

MARKKINOINNIN/MYYNNIN
TOIMENPITEESI

MARKKINOINNIN/MYYNNIN
TOIMENPITEESI

MARKKINOINNIN/MYYNNIN
TOIMENPITEESI

MARKKINOINNIN/MYYNNIN
TOIMENPITEESI




Seuraava istunto 2.3.2022.

Nahtaisiinko jo paikan paallaz?

Muista myds antaa palautetta! Tervetuloa my0s mukaan Facebook —ryhméiéin!



