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Johdanto kansainvalistymiseen

Yrityksen kansainvalistyminen on aina strateginen paatos,
joka edellyttaa pitkdjanteista ja suunnitelmallista ty&ts,
konkreettisia tavoitteita, niihin tahtdavia toimenpiteitd seka
toimenpiteiden ja tulosten jatkuvaa mittaamista.

Visit Finland tukee Suomen matkailuelinkeinoa kansain-
valisille markkinoille tarkoitettujen matkailupalveluiden
kehittdmisessd, markkinoinnissa ja myynnissa. Onnistunut
kansainvélistyminen vaatii muun muassa oman kilpailuedun
maarittelyd, sopivien kohdemarkkinoiden ja kohderyhmi-
en tunnistamista, digitaalisen liiketoiminnan hallintaa seka
resursseja, kuten henkilékuntaa, osaamista ja rahoitusta. Se
edellyttdd ldsndoloa niin markkinoilla ja digitaalisissa
kanavissa kuin messuilla ja myynninedistamistilaisuuksissa-
kin — ja matkan varrella vastaan tulee yllatyksia ja haasteita,
joihin on voitava reagoida nopeasti.

@ Visit Finland

Taman kansainvalistymisoppaan tavoitteena on inspiroida
matkailuyrityksid ja ohjata matkailuelinkeinoa kansainvélisille
markkinoille suunnitelmallisesti. Opas kasittelee matkailu-
yrityksen kansainvalistymistd strategisesta ndkdkulmasta ja
siséltdd konkreettiset askeleet yrityksesi kansainvélistymis-
polulla.

Tervetuloa mukaan kansainvalisille markkinoille tuottamaan

kestdvaa kasvua ja hyvinvointia koko Suomelle!

Kristiina Hietasaari
Senior Director, Visit Finland
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Kansainvalistymisen yhteistyokumppanit

VISIT FINLAND

Visit Finland on Suomen matkailubréndin kehittdmisest
vastaava organisaatio, jonka tehtdvdna on edistdd Suomeen
suuntautuvaa matkailua, vahvistaa Suomen matkailun kil-
pailukykyd kansainvélisilla markkinoilla ja kasvattaa Suomen
tunnettuutta kansainvélisesti kestdvana ja houkuttelevana
matkailukohteena. Visit Finlandin strategia toimii tiekartta-
na matkailualan taloudellisen kasvun, kestévén kehityksen
ja kilpailukyvyn vahvistamisessa. Visit Finland toimii osana
Business Finlandia tyd- ja elinkeinoministerion alaisuudessa.
Toiminta rahoitetaan valtion budjetista.

Matkailun pulssi siséltda ajankohtaista
tietoa ja uutisia kohdemarkkinoilta,
tulevien lomasesonkien kysynnan
kehityksesta ja varaustilanteesta.
Tilaamalla Visit Finlandin uutiskirjeen
pysyt ajan tasalla matkailualan trendeista,
kysynnasta, tapahtumista ja uutisista.

@ Visit Finland

Tarkeimmilld kohdemarkkinoilla Visit Finlandilla on omat
edustajansa, jotka ohjaavat ja toteuttavat moninaisia myynnin

edistdmisen toimenpiteitd, seuraavat markkinoiden kehitysta ja

valittdvéat tietoa mahdollisuuksista matkailuelinkeinolle.
Kansainvélisilla markkinoilla térkeitd yhteistydkumppaneita
ovat kansainvéliset matkanjérjestdjat. Kotimaassa yhteistyota
tehd&an matkailun alueorganisaatioiden, matkailuyritysten ja
muiden sidosryhmien kanssa.

Visit Finland keskittyy kotimaassa elinkeinon kilpailukyvyn
vahvistamiseen erityisesti kestdvan matkailun, digitalisaation
ja tiedolla johtamisen tiimoilla. Tehtavat ja painopistealueet
saattavat muuttua matkailualan kehityksen ja muuttuvien
markkinoiden mukaan. Verkkosivustolta
http://www.visitfinland.fi/ 16ydat ajankohtaiset tiedot.

0,

Suomi on johtava kestédvan
matkailun kohdemaa. Luomme

lisdarvoa yhteiskunnalle ja

asiakkaillemme ainutlaatuista
luontoamme ja kulttuuriamme
vaalien. Suomi on tiedostavan
matkailijan ykkdsvalinta.
— Visit Finlandin visio
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VISIT FINLAND ON SINULLE TARKEA

1.

Visit Finland on luotettava tiedonldhde: Visit Finlandin
verkkosivuilta ja kotimaan tapahtumista saat ajantasais-
ta tietoa toimialasta, markkinoista ja kohderyhmista.
Visit Finland markkinoi Suomea matkakohteena kansain-
vélisille matkailijoille. Voit saada nakyvyyttd Visit Finlan-
din verkkosivuilla ja kampanjoissa, kun huolehdit, etta
tuotteesi 16ytyvat Visit Finland DataHubista.

Visit Finland toteuttaa tapahtumia, joissa voit olla muka-
na myymassa palveluitasi ja tuotteitasi.

Visit Finlandin Sustainable Travel Finland -ohjelma tar-

joaa kattavan polun kestavédan kehitykseen.

@ Visit Finland

VISIT FINLANDIN DIGITAALISET KANAVAT

JA PALVELUT

e Visitfinland.com-sivustolla markkinoidaan Suomea kan-
sainvéliselle yleisdlle usealla eri kielelld. DataHub-tuot-
teet nostetaan automaattisesti Visitfinland.comiin (pois
lukien vain suomenkieliset tuotteet). Sivusto toimii

useiden markkinointikampanjoiden laskeutumisalustana.

e Visit Finlandin sosiaalisen median kanavat ovat
englanninkieliset
— Facebook (I wish | was in Finland)
- Instagram (ourfinland)
— TikTok (visitfinland.com)
—YouTube (VisitFinland)
— Pinterest (Visit Finland)
japaninkieliset
- Facebook (71 5V FEFE X R)
— Instagram (visitfinlandjapan)
- X (visitfinlandjp)
kiinankieliset
- Weibo (Z=RiF /=),
- WeChat (ZF =Tkl /=)
—WeChat Channels (3= ki /3)
sekd matkailualalle suunnattu suomenkielinen
— LinkedIn (Visit Finland).

Visitfinland fi-sivusto on suomalaisille matkailualan am-
mattilaisille suunnattu tietopankki ja kansainvalistymisen
polun tarkein tietolahde.

Visit Finland DataHub on kansallinen matkailutietokanta,

johon yritykset syottavét tiedot tuotteistaan ja palve-
luistaan. Rajapintojen kautta DataHubin tiedot siirtyvat
eri kanaviin, kuten Visit Finlandin verkkosivuille, B2B
-kanaviin, alueellisille verkkosivuille seka kansainvalisiin
yhteismarkkinointikampanjoihin.

Finland for travel trade professionals on ulkomaisille

matkailualan ammattilaisille ja jakelukanaville tarkoitettu
tietopankki myynnin ja markkinoinnin tueksi.

Finland Travel Pro on matkatoimistoille ja matkanjarjes-
tajille suunnattu koulutusohjelma, joka tukee Suomeen
suuntautuvan matkailun myyntia ja markkinointia. Tuote-
tiedot tulevat palveluun DataHubista.

STF Hub on Sustainable Travel Finland -ohjelman digi-

palvelu, jossa seka yritykset ettd matkailualueet
todentavat ohjelman asettamien kriteerien tayttymisen.
Se kokoaa yhteen tydkalut kuten itsearvioinnin,
indikaattorien seurantalomakkeen seka matkailualan
hiilijalanjélkilaskuri Hiilikurin, joita organisaatio voi kayttaa
kestdvan matkailun edistdmisessa.
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ASIANTUNTIJAT APUNASI

Visit Finland Akatemian ammattitaitoiset, kaupalliset

palveluntuottajat tukevat matkailuyritysten kansain-
vélistymistd eri osa-alueilla. Voit tutustua valmentajien
osaamisalueisiin ja hyddyntaa valmiita valmennuspolkuja
Visit Finlandin verkkosivuilla.

Ryhmaévalmennusten tilaajina toimivat matkailun alue-
organisaatiot, alueelliset hankkeet tai muut alueelliset
kehittajatahot, joilta voit tiedustella aiheesta lisaa.
Business Finlandin konsulttihaun (Expert Search) kautta
|6ydat asiantuntija-apua kaikkiin kansainvalisen liiketoi-
minnan vaiheisiin niin lakiasioiden ja immateriaalioikeu-
den, viestinnan ja markkinoinnin kuin myynnin ja liiketoi-
minnan kehityksenkin konsulteilta.

Asiantuntijoita 18ytyy myds Suomen yrittajien
Synergia-yrityshakemistosta tai [tewikistd, johon on
koottu kaikki B2B-digitalisaatiokentan yritykset.

Visit Finland Akatemian valmentajilta

voi tilata my6s raatalsitya, yritys- tai

yritysryhmakohtaista konsultointia.

@ Visit Finland

TEAM FINLAND -VERKOSTO
Suomalaisia matkailuyrityksia palveleva Team Finland

-verkosto kokoaa yhteen julkisten ja markkinaehtoisten

palveluiden lisdksi myds matkailun alueorganisaatiot (DMO,

destination management organisation), matkailuyritykset ja

kansainvalistymistoimijat. Tarkeimpid Team Finland -toimijoi-

ta matkailuyritysten kansainvalistymispolulla ovat:

ELY-keskukset tukevat mikroyritysten seka pienten ja
keskisuurten yritysten (pk-yritysten) kansainvalistymis-,
kehittdmis- ja investointihankkeita, vastaavat maaseutu-
ohjelman toimeenpanosta, rahoittavat seka alueellisia
ettd yritysverkostojen kansainvalistymishankkeita ja
tarjoavat neuvontaa ideoiden viemiseksi eteenpéin.
Myds rakennerahastohankkeiden hakemusten kasittely

hoidetaan neljdssa rakennerahastotoimintaan erikoistu-
neessa ELY-keskuksessa.

Maakunnan liitto on lakisdateinen kuntayhtym4, johon

maakunnan kaikki kunnat kuuluvat. Ne vastaavat osin

EU:n rakennerahasto-ohjelmista ja niiden téytantdon-

panosta ja rahoittavat niin yritysten kuin alueidenkin kan-
sainvalistymiseen liittyvid kehittdmistarpeita, investoin-
teja ja toimenpiteitd. Moni maakunnan liitto osallistuu
maakunnan yhteisen matkailustrategian valmisteluun.
Business Finland on yritysten kansainvélistymisen kasvun

asiantuntija- ja rahoittajaorganisaatio. Business Finlandin
palvelut tukevat ja koordinoivat erityisesti kansainvalis-
tymispolun strategisen ja operatiivisen suunnittelun ja
toteutuksen vaihetta.
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Suomen myyntivaltit ja maakuva

Suomella on vahva maakuva, mutta tunnettuutemme on
viela melko heikkoa. Tunnettuus vaikuttaa siihen, tuleeko
Suomi edes mieleen vaihtoehtoja punnittaessa.
Matkailijoiden paatdksenteon tueksi tarvitaan faktojen liséksi
myonteisia kilpailijoista erottuvia mielikuvia Suomesta.

Kansainvilisilla markkinoilla et myy ja markkinoi pelkastaan
omia palveluitasi, vaan koko Suomea. Siksi on tarkeda, etta
tunnistat ja hyddynnéat rohkeasti omien myyntivalttiesi (USP,
Unique Selling Points) liséksi seka Suomen ettd matkailun
suuralueiden myyntivaltteja ja otat ne huomioon omas-

sa markkinoinnissasi ja viestinndssasi.

Visit Finland on mééritellyt Suomelle seka kansalliset ettd
alueelliset matkailulliset myyntivaltit, joita se tuo esille kan-
sainvalisessd markkinoinnissaan. Kansallisia myyntivaltteja
on kuusi:

e Onnellisuus — eld kuten suomalainen

* Metsat — aito luontoyhteys

® Sauna - suomalaisuuden ydin

@ Visit Finland

e Joulupukki — Suomen hyvéantahdon lahettilds
e Tuhansien jarvien maa

* Vapaus matkustaa ja liikkua — terveellisesti ja turvallisesti

Alueelliset myyntivaltit perustuvat Suomen neljaan mat-
kailun suuralueeseen: Suur-Helsinki, Rannikko- ja saaristo-
alueet, Jarvi-Suomi ja Lappi. Myyntivaltit on laadittu yhteis-
tyossé paikallisten matkailun alueorganisaatioiden kanssa.
Lisatietoa myyntivalteista 16ydéat Visit Finlandin verkko-

sivuilta. Sekd kansallisia ettad alueellisia myyntivaltteja
kannattaa kdyttdd myds yrityksen omassa markkinoinnissa.

Merkittdvimpid Suomen matkailualan heikkouksia ovat:

e Suomen huono tunnettuus ja heikko saavutettavuus

® osaavan tydvoiman heikko saatavuus

* alan sesonkiluonteisuus

* riittdmattdmat resurssit kehittdmistydhon ja investoin-
teihin

e digitaalisten mahdollisuuksien puutteellinen hyédynta-
minen

e markkinointiviestien sekavuus

Vaikuttavatko tai tunnistatko ndma heikkoudet omassa toi-

minnassasi? Millaisia ratkaisuja niihin on 18ydettévissa?

‘ Lappi

Jarvi-Suomi

Rannikko- ja saaristoalueet

. Helsinki

Kuva 1: Suomen matkailun suuralueet.
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https://www.visitfinland.fi/matkailullinen-maakuva/matkailun-myyntivaltit-usp

Trendit ja matkailukysynta

Matkailuala on herkka erilaisille muutoksille ja ilmigille, jotka
vaikuttavat myos Suomessa. Toimintaympériston muutoksia
ja tapahtumia ei voi juurikaan hallita, vaan niita taytyy pyrkia
ymmartdmaan. Olennaista on tunnistaa, kuinka muutokset
vaikuttavat asiakkaiden kéyttaytymiseen. Lopulta menes-
tyvat vain ne yritykset, jotka osaavat reagoida nopeasti ja
oikein asiakkaidensa silmissa.

@ Visit Finland

MATKAILUN ILMIOITA

Kestava matkailu: Asiakkaat tiedostavat jo vahvasti
kestavan kehityksen edellyttdmat toimenpiteet mm.
ilmastonmuutoksen torjumisessa. He haluavat valita
kohteita ja toimijoita, jotka toimivat kestavasti ja vas-
tuullisesti ja joiden toiminta vastaa omia arvoja.
Lahimatkailu: COVID-19-pandemia korosti ldhialuei-
den ja kotimaan matkailun merkitysta. Trendi jatkunee
ihmisten 16ydettyd uusia paikallisia helmia ja liittyy nyt
vahvemmin vastuullisuuteen, kun halutaan vahentaa
matkustusta kauas tai tukea paikallista taloutta.
Teknologian hyddyntédminen: Tekoély mahdollistaa
muun muassa raataldidymman digitaalisen asiakaspolun
ja tuo helpotusta markkinointiin.

Yksil6idyt matkakokemukset: Raataloidyt matkapaketit
ja henkildkohtaiset kokemukset heréttévat kiinnostusta.

Hyvinvointi- ja terveysmatkailu: Asiakkaat ovat entistd
kiinnostuneempia omasta hyvinvoinnistaan ja terveydes-
ta. Wellness-kohteiden ja -aktiviteettien suosio kasvaa.
Turvallisuus: Pandemian jalkeen terveys- ja turvallisuus-
kysymyksistd on tullut yha tarkeampid matkailijoille.
Aitojen kokemusten etsiminen: Monet matkailijat ha-
luavat kokea kohteen “kuin paikallinen”, jolloin he suosi-
vat autenttisempia ja vahemman turistisia kokemuksia.
Pitkaaikainen matkailu: Etdtydskentelyn myotéd ihmiset
saattavat matkustaa ja asua toisessa maassa pitkaaikai-
sesti toitd tehden.

Inklusiivisuus ja moninaisuus: Inklusiivisuus on globaa-
listi kasvava trendi, jota yritykset eivat voi enaa jattaa
huomioimatta. Ihmisten moninaisuus ndhdaan yha
useammin yrityksen ydinkyvykkyytena.
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Valmiudet kunnossa — kansainvalistymisstrategia

Kansainvélistyminen alkaa strategisesta suunnittelusta.
Perusteellinen valmistautuminen, tahtotilan ja tavoitteiden
maarittely, niihin tdhtdavat toimenpiteet ja tulosten arviointi Maézrittele tahtotila ja tavoitteet
ovat menestymisen edellytyksia.
Valitse markkina-alueet ja kohderyhmat
Kansainvélistymisstrategia méaarittelee yrityksesi toiminnan
suunnan ja ohjaa kohti asettamaasi tahtotilaa. Kun tahtotila Kartoita kumppanuusverkosto ja yhteistydmahdollisuudet
ja selkeat tavoitteet on yrityksessa selvill3, voit suunnitella

tiekartan tavoitteiden saavuttamiseksi. Panosta kestdvaan kehitykseen ja vastuullisuuteen

Tassa osiossa kaydaan askel askeleelta |api kansainvélisty- Méérittele kilpailuetusi

misstrategian vaiheet, joita myShemmin esitelldaén tarkem- L . o
Tuotteista ja muotoile palvelusi oikein

min omina osa-alueinaan.
Hinnoittele kannattavasti

Kohdenna markkinointi ja myynti

Hallitse digitaalinen toimintaymparisto ja tiedolla johtaminen

Kansainvalistymisstrategian
@ laatiminen vaatii aikaa, resursseja,

paneutumista ja sitoutumista.

0000000000

Kartoita riskit ja hanki rahoitusta

@ Visit Finland 2023



Hyadynné . oo . . e . . ..
yhteistyémahdollisuudet verkostosi piirtdémalla
verkostokartta (sivu

WOT-analyysia |
Analysoi nykytila: Missa olet S .ana'yy5|a 12
matkailuyritysten

Maarittele Kartoita
tahtotila ja tavoitteet kumppanuusverkosto ja Kartoita kumppanuus-
' '
' t, mihin suuntaan haluat ' Tarkastele nykyista .
: rk‘yh.tr:l..lh laiset valmiudet kansainvélistymiskriteereité : kar astele ny ylska ronsi. Onk 22) ja mieti, millaista
enittya Ja millaise umppanuusverkostoasi. Onko se =B v =
| yaJami . nykytilasi analysoinnissa. I mppanutt RN yhteisty6té voit tehdd
| omaat? Varmista yhteinen . I riittdvan laaja kansainvalistymisen eri kumppanien kanssa
I tahtotila ja aseta tavoitteet Muista benchmarkdkaus I skékulmasta? Onko vhteistydsts '
a . nakdkulmasta? Onko yhteistydstd svdatks kiloailio
: : . e ja vertaa toimintaasi : . . y i y Loydatko kilpailijoista
| Ovatko tavoitteesi realistiset ja ilpailijoihin | molemminpuolista hy&tya? e e
: mitattavat? ’ :
| |
| |
| |
| |
I
|
|
\
e Valitse markkina-
alueet ja Visit Finland ja

kohderyhmit

alueorganisaatiot
Selvitd, mitka ovat potentiaalisimmat el LIS R

ja kannattavimmat markkinasi ja markkina- alueista ja

kohderyhmasi. Milla markkinoilla piilee kohderyhmista. Voit my&s

laajin kasvupotentiaali? Tunnistatko tehdd omaa

asiakkaan tarpeet ja odotukset ja markkinatutkimusta ja

ymmarrat asiakasta riittdvan hyvin? syesiie ullepuelEe

markkina-asiantuntijoita.
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Panosta kestavaan e Tuotteista ja muotoile Ota selvaa Visit Finlandin

kehltykéeen Ja palvelusi oikein kohderyhmista ja hyédynna
vastuullisuuteen segmentointimallia

. . ) Liity mukaan Visit Finlandin Tied&tkd, millaisia tunteita ja kohdervhmi
Miten vastuullisuus nakyy Sustainable Travel Finland- ajatuksia palveluidesi kokeminen e s )1 .
asiakastarpeiden muuttumisessa? ohjelmaan (STF-ohjelma) heréttaa asiakkaissa? Tunnistatko ma?r|te IesfaSkL o
Kuinka vastuullinen yrityksesi ja tee vastuullisuustekosi asiakkaan palvelupolkujen M%usta myes eralta
asiakaskokemus on huomioiden nakyvaksi myds kontaktipisteet? Ovatko tuotteesi asiakaspalautettal
koko asiakkaan arvoketjun? Miten markkinointiviestinndssési! helposti ostettavissa?

vastuullisuus ja kestéva kehitys
edistavat kansainvalistymista?

- —
- —

I |

I |

I |

v \
Maarittele kilpailuetusi Hinnoittele .
kannattavasti

Maarittele, mitka tekijat erottavat

sinut kilpailijoista ja tekevit Tukeeko hinnoittelustrategiasi Tutustu erilaisiin
tuotteestasi tai palvelustasi kilpailuetuasi? Tunnetko hinnoittelumalleihin ja
Ammenna sisaltéa myos . L . . . .
ainutlaatuisen ja merkityksellisen i . matkailualan hinnoittelumallit valitse yrityksellesi
alueesi, suuralueesi ja . . e o .
asiakkaalle. Onko kilpailuetusi . I ja -keinot riittavéan hyvin? kannattavimmat
Suomen kilpailutekijoista. i . .
riittavan kunnianhimoinen? Toimiiko o Osaatko perustella hintasi seka hinnoittelukeinot. Ota
Ota selvaa, kuinka . o e ..
kilpailuetusi valitsemillasi markkina- asiakkaalle etta jalleenmyyjalle? selvaa eri jakelukanavien ja

i Suomesta viestitdan =) .
alueilla? jalleenmyyjien

kansainvalisilla o P B
komissiokdytanndista.

markkinoilla.
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Kohdenna markkinointi
ja myynti

Laadi markkinakohtainen
markkinointi- ja myyntistrategia.
Onko markkinointisi ja

myyntisi tiedolla johdettua ja
tuloksellista toimintaa? Tukevatko
markkinoinnin ja myynnin taktiset
toimenpiteesi strategisia valintoja
ja tavoitteita?

L °

Panosta brandisi
tunnettuuteen, kuuntele
asiakasta, kohdenna viestisi
oikein ja myy monikanavaisesti.
Varmista, etta markkinointi-
resurssisi ovat riittavat ja etta
pystyt tuottamaan laadukasta
ja aitoa markkinointi-

sisdlt6a paikallisella kielella.

Loytyykd yritykseltasi riittavasti
resursseja kuten rahaa, aikaa ja
osaamista kansainvalistymiseen?
Millaisia riskeja voi kohdata
kansainvélistymisen eri vaiheissa
ja miten suojaudut niitd vastaan?

@ Kartoita riskit ja hanki
rahoitusta
+
|
:
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Ota selvaa erilaisista
rahoitusvaihtoehdoista

ja pyyda apua

rahoitusasiantuntijoilta.

Kartoita riskit ja
varaudu niiden
toteutumiseen.

@ Visit Finland
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Hallitse digitaalinen
toimintaymparisto ja
tiedolla johtaminen

Vastaavatko yrityksesi nykyiset
toimintatavat ja osaamisresurssit

kansainvalisen, digitaalisen

toimintaympariston vaatimuksiin?

Mink& prosessien tulisi erityisesti
toimia digitaalisesti?

Laadi kuvaus yrityksesi
digitaalisesta kyvykkyydesta
ja toimintaymparistosta.
Pohdi, mitka prosessit ja
tiedot ovat yrityksesi
liiketoiminnan kannalta
kriittisimma&t ja miten johdat
tiedolla.

Visit Finland
Akatemian
asiantuntijat
auttavat sinua
askelmerkkien
suunnittelussa.
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@ Visit Finland

Case: Hotelli Iso-Sy6te — kansainvalisyys on innostuksen
palon ja pitkajanteisen tyon ansiota

Iso-Sy6tteen tunturin huipulla kohoaa uljas boutique-
hotelli, jonka huoneista avautuu Sy&tteen arktinen maisema
silm&nkantamattomiin. Juha Kuukasjérvi on toiminut Hotelli
Iso-Syotteen yrittdjana vuodesta 1995, ja siita ldhtien
toimintaa on kehitetty siten, etta laatu vastaa kansain-
vélisten matkailijoiden standardeja.

Tana paivana kansainvéliset asiakkaat tuovat 80 % talven
liikevaihdosta, ja kasvupotentiaalia I16ytyy yha. Kéynnistéva
voima on yrittdjan innostus ja uteliaisuus |dhted
kansainvalisille markkinoille.

— Mieti, mihin sinulla on suurin intohimo ja palo. Mihin
olet valmis uhraamaan omaa aikaa ja rahaa. Mihin itse
eniten uskot, valottaa Kuukasjarvi.

Kun oma kipina palaa, se auttaa innostamaan oikeita ihmi-
sid ja yhteistyokumppaneita mukaan, ja toité jaksaa tehda
pitkajanteisesti. [dean 16ydyttya on otettava yhteytta
alueorganisaatioon, Visit Finlandiin ja Ely-keskukseen.
Liséksi tuote téytyy suunnitella kansainvalisille markkinoille,

ja yrityksen on hankittava kansainvalisid matkanjarjestaja-
kumppaneita. Matkanjarjestdjayhteistyosta Kuukasjarvi
painottaa laatua ennen maaraa. Elava esimerkki on erds
workshop, jolloin kalenterista |6ytyi ainoastaan kolme
tapaamista.

— Yksi niisté johti charterlentojen sarjaan, joka kesti vuosi-
kymmenia. Se avasi uusia mahdollisuuksia ja sen my&ta
toimintamme kehittyi huimasti. Ei siis kannata lannistua,
vaikka kontaktimaara ei suuri olisikaan.

Positiivinen ja periksiantamaton asenne on viesti, jonka
Kuukasjarvi toivoo voivansa vélittda aloittavalle kansain-

vélistyjalle:

— Al3 lannistu, jos homma ei heti toimi. Valilla pitaa kaatua,
jotta voi nousta taas jaloilleen. Opi omista ja muiden
virheista.

Lue lisaa hotelli Iso-Sydtteestd osoitteessa
www.hotelli-isosyote.fi
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1. Tahtotila ja tavoitteet

Tahtotila ja tavoitteet toimivat yrityksesi toiminnan perus-
tana visiosta missioon ja ovat siksi keskeisia ja ensimmaisia
asioita kansainvalistymisstrategian laatimisessa ja toteutta-
misessa. Ne ohjaavat ja tukevat yrityksen toimintaa, paatok-
sentekoa ja henkildston sitoutumista yhteisen paamaéaran
saavuttamiseksi.

Tahtotila kertoo, mihin yritys haluaa paasta, millaisena yritys
haluaa tulla tunnetuksi ja miksi. Lisdksi se heijastaa yrityksen
valmiutta ja motivaatiota laajentua kansainvalisille markki-
noille ja auttaa pysymaan sovitussa suunnitelmassa pitkajan-
teisesti.

Tavoitteet puolestaan ovat konkreettisia ja mitattavia virs-
tanpylvéita, jotka ohjaavat toimintaa kohti kansainvélisty-
mista. Ne auttavat maarittelemaan, mita halutaan saavuttaa,
mihin aikatauluun pyritdan ja millaisia resursseja tavoitteiden
saavuttamiseksi tarvitaan. Tavoitteita on seurattava sdanndl-

lisesti ja tarvittaessa niitd on paivitettava.

@ Visit Finland

Tavoitteet ja niiden mittarit voivat olla taloudellisia, mutta
my®&s toiminnallisia. Esimerkiksi kestavan kehityksen, vas-
tuullisuuden ja asiakaskokemuksen mukaisten toimenpitei-
den seuranta ja mittaaminen tuo kansainvalistymisstrategi-
aan uusia ndkokulmia ja auttaa reagoimaan mahdollisuuksin,
uhkiin seka muuttuviin asiakastarpeisiin ja markkinoihin.

Alkuun paasemiseksi voit hyddyntaa perinteistda SWOT-ana-
lyysia ja kilpailijoiden toiminnan benchmarking-analyysia.
Niiden avulla kartoitat yrityksesi vahvuudet (Strenghts),
heikkoudet (Weaknesses), mahdollisuudet (Opportunities) ja
uhat (Threats) ja saat selkedn kuvan likketoimintasi nykytilan-
teesta, kilpailueduista ja tulevaisuuden nakymista.

@ Tahtotila ja tavoitteet @ @ @ @ @ @ @

Visit Finlandin Matkailudata-sivustolta 16ydat
monipuolista tietoa omien tavoitteiden ja
tahtotilan maérittelyn tueksi.

Monipuolisesta Rudolf-tilastopalvelusta voit
hakea tilastotietoa Suomen matkailualalta.

Majoitustilastot
Matkailijamittari

Eurostat: Alustatalous
Matkustustase
Vuokramékkitilastot
Kestavyysinidikaattori (tulossa)

Matkailun tilinpito

1
2
3
4
5.
6
7
8

Matkailun alueellinen tilinpito
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2. Markkina-alueet ja kohderyhmat

Seuraavaksi sinun on tunnistettava kannattavimmat markki-
nat ja kohderyhmat. Visit Finland ja oma alueorganisaatiosi
tarjoaa tietoa ja osaamista eri markkina-alueista ja kohde-

ryhmistd, minka liséksi voit tehdd omaa markkinatutkimusta.

Markkina-alue- ja kohderyhmaévalinnat vaikuttavat I&hes
kaikkiin yrityksen prosesseihin.

@ Visit Finland

MARKKINA-ALUEET

Visit Finlandin toiminnan ytimessé on kasvun hakeminen
markkina-alueilta, jotka valitaan markkinoiden kehittymisen,
potentiaalin ja saavutettavuuden perusteella. Visit Finland
toimii valikoiduilla markkinoilla Euroopassa ja Aasiassa seka
Yhdysvalloissa.

Myés kaupallisilla palveluntarjoajilla (esim. Visit Finland
Akatemian valmentajilla) on sekd osaamista ettad
ammattitaitoa kansainvalisille markkinoille menosta. He tar-

joavat myds laajan valikoiman erilaisia toimenpiteita.

Markkina-alueita valitessasi kiinnita huomioita siihen, milla
markkinoilla yhteistydkumppanisi, alueorganisaatiosi ja muut
alueen yritykset toimivat. Yhteisty tarkoittaa myds enem-
méan nakyvyytta, yhteismarkkinointimahdollisuuksia ja muita
tuettuja toimenpiteita.

@ @ Markkina-alueet ja kohderyhmat @ @ @ @ @ @

Analysoi, miten eri toimijoiden
palvelut tukevat omaa
kansainvalistymispolkuasi.
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KOHDERYHMAT

Erilaiset asiakasryhmét arvostavat erilaisia asioita. Kilpailu-
etua maariteltdessa on tarkedd tunnistaa erilaiset kohderyh-
mat ja matkailijasegmentit, joille pystyt olemaan ylivertainen
palveluntarjoaja. Matkailijasegmentteja voi sitten soveltaa
strategiseen tyohon seka tuotteiden ja palveluiden kehitta-
miseen.

Visit Finlandin uusi segmentointimalli harjoitteineen auttaa

tarjonnan johdonmukaisessa, segmenttikohtaisessa rakenta-
misessa ja markkinointiviestinndn kohdentamisessa valitse-
millesi segmenteille. Se perustuu matkailijoiden tarpeisiin ja
painottaa asiakaslahtoisyyttd tuoteldhtdisen segmentoinnin

sijaan.

Segmentointimallissa on ensin maaritelty korostuvia kiinnos-
tuksenkohteita kaikkiaan 46 matkailupalvelun mittausten ja
tilastojen perusteella. Kiinnostuksenkohteet on ryhmitelty
neljdédn teemakokonaisuuteen: Luonto ja I&ytdminen, Urheilu
ja aktiviteetit, Kulttuuri ja oppiminen seké Viihde ja hyvin-
vointi. Naiden alla on 11 segmentti3, joista Visit Finland
keskittyy Suomen kannalta potentiaalisimpiin: Nature lover,
Culture traveller, Lifestyle traveller ja Outdoor explorer seka
tukisegmentteind Active hobbyist ja City life enthusiast.

@ Visit Finland

Nature lover
Luonnon, luonnon ilmididen ja ihmeiden ihailija

Outdoor explorer
Luontoa arvostava aktiviteettimatkailija
(esim. pydraily, patikointi)

Kuva 2:

Potentiaalisimmat

matkailija-

Culture traveller
Urbaanin kulttuurin monipuolinen kuluttaja

segmentit, Visit
Finland 2023.

@ @ Markkina-alueet ja kohderyhméit @ @ @ @ @ @

Lifestyle traveller
Paikalliskulttuuria ja elémantapaa etsiva

Active hobbyist
Seikkailunhaluinen eri urheilulajien harrastaja
(yoeldmakin voi kiinnostaa)

City life enthusiast
Kaupungin viihdetarjonnasta nauttiva (konsertit,
tapahtumat, yéeldma, huvipuistot ja ostokset.
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Huomaa, ettéd eri maiden matkailijoista ja erilaisista kohde-
ryhmistd on kuitenkin hyva saada segmenttien lisdksi muuta-
kin tietoa, kuten ikd, matkustusajankohta, harrastuneisuus,
matkan fyysinen vaativuus ja kdytettévissé oleva rahamaéra.

Syvallinen asiakkaan tarpeiden ja odotusten ymmartdminen
auttaa nopeuttamaan tuote- ja palvelukehitysta ja koh-
dentamaan palvelut, tuotteet sekd markkinointiviestinnan
oikein. Asiakasymmarrysta kasvatat kuuntelemalla asiakasta,
keraamalla systemaattisesti asiakaspalautetta ja aktivoimalla
asiakasta suositusten ja arviointien antamiseen eri kanavissa.
Nain parannat asiakaskokemusta. Teethdn myds tutkimusta
siitd, mistd kanavista tavoitat tdrkeimmat segmenttisi resurs-
siesi sallimalla tavalla.

Kuva 3: Asiakkaan kuuntelu.

@ Visit Finland

ASIAKAS

! Asiakaspalaute

Suosittelupalvelut
Jakelukanavien suositukset
Tarve ja odotus Palautekyselyt verkossa
ja kivijalassa
Suullinen palaute
Palautteen kasittely

TUOTTEIDEN TOTEUTUS JA TUOTEKEHITYS
ASIAKASKOKEMUKSEN KEHITTAMINEN
DIGITAALISEN MARKKINOINNIN SISALLOT

@ @ Markkina-alueet ja kohderyhmit @ @ @ @ @ @
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3. Kumppanuusverkostot ja yhteistyo

Kansainvélistyminen edellyttaa tavoitteellista yhteistyota eri
tason kumppanuusverkostoissa — niin paikallisissa, seudul-
lisissa, maakunnallisissa, suuralueellisissa, valtakunnallisissa
kuin kansainvélisissakin:

e Julkisen ja yksityisen sektorin saumattomalla yhteistydlla
varmistetaan edellytykset koko matkailualueen ja yritys-
ten kansainvélistymiselle ja kasvulle.

* Yritysten valiselld yhteistydlld yksittaisistd tuotteista ja
palveluista muodostuu asiakkaalle sujuva kokonaisuus.

e Eritasoinen yhteistyd parantaa yrityksesi kilpailukyky3,
lisdd asiakastyytyvaisyyttd ja tarjoaa laajemman valikoi-
man palveluita ja aktiviteetteja.

e Tiiviilla yhteistydlld on myds merkitysta jalleenmyyjille,
silla he myyvat kokonaisuuksia, eivat yksittaisia pal-
veluita. Esimerkiksi teemoitetut kiertomatkatuotteet ovat
suosittuja kokonaisuuksia, joiden eteen on tehtava
yhteisty6ta yli aluerajojen.

@ Visit Finland

Kumppanuuksia ja verkostoissa tapahtuvaa yhteisty&té
tulee hyddyntdd mahdollisimman monissa eri prosesseissa.
Verkostot eivat synny itsestdén, vaan niiden luominen ja
kehittdminen vaativat aikaa ja ty6ta. Verkostoitumisen eteen
kannattaa kuitenkin ndhdé vaivaa, silld hyddyt ovat usein
vaivannakoa suurempia: yksikin oikea kontakti voi tuoda
yritykselle valtavaa hydtya.

@ @ @ Kumppanuusverkostot ja yhteistyo @ @ @ @ @
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TEE ALUEELLISTA YHTEISTYOTA

Matkailun alueorganisaatiot ovat avainasemassa kansain-
vélistymisessd. Ne tukevat yritystasi markkinoinnissa ja
verkostoitumisessa alueen muiden toimijoiden kanssa seka
mahdollistavat osallistumisen yhteisiin myynninedistdmis-
toimenpiteisiin. Matkailun alueorganisaatioiden maarét,
toimintatavat ja tehtdvéat vaihtelevat alueittain. Hyvia yhteis-
tydkumppaneita ovat my&s paikalliset kehitysyhtiot, Metsa-
hallitus, oppilaitokset sekd kaupungit ja kunnat.

0,

Muista,
ettd my6s kilpailijat
voivat olla

yhteisty6-

kumppaneitasi!

@ Visit Finland

KANSAINVALINEN TASO

Kv-matkan- Digitaaliset

jarjestaja myyntialustat

Ministeriot

Metsahallitus ..
ja virastot

Visit Finland

ALUETASO

Muut

Maakunnan liitto Obpilaitokset matkailua
Ely-keskus pprartokse edustavat

organisaatiot

PAIKALLISTASO

Kumppani-
yritykset

Kaupunki/kunta Kehitysyhtio

Kuva 4. Matkailuyrityksen toimintaan liittyvia sidosryhmia eri aluetasoilla.

@ @ @ Kumppanuusverkostot ja yhteistyd @ @ @ @ @

Alue-
organisaatio

Matkailuyritys
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ESIMERKKEJA VERKOSTOITUMISEN JA YHTEISTYON
HYODYISTA

1.

Myyntiyhteistyd: Messuille, myyntikiertueelle tai mui-
hin myyntitapahtumiin yhteistydssa osallistuminen on
kustannustehokasta, ja se voi avata ovia uusille markki-
noille.

Tuote- ja palvelutarjonnan monipuolistuminen: Omien
palveluiden kehittdminen palveluketjun osana taydentda
yrityksesi palvelutarjontaa ja parhaimmillaan laajentaa
sitd osaksi valtakunnan tason tuotetyyppeja, kuten kier-
tomatkatuotteita.

Yhteismarkkinointi ja nakyvyyden liséaminen: Yhteis-
tyd muiden yritysten kanssa auttaa saamaan enemman
nakyvyyttd. Yhdistdmalla resursseja voidaan tavoittaa
isompi kohderyhma, erityisesti maksetussa mainonnas-
sa. Kohteen houkuttelevuus kasvaa, kun asiakkaalla on
kohteessa paljon valinnanvaraa.

Resurssit ja osaamisen kasvaminen: Yhteistydlla voi
jakaa kustannuksia ja kasvattaa resursseja. Voit esimer-
kiksi oppia alan parhaita kaytantoja ja tutustua innovaa-
tioihin. Kohdemarkkinoilla toimii useita jarjest6ja ja
verkostoja, joista saat vinkkeja Visit Finlandilta.

Riskien minimoiminen ja muiden yritysten tuki: Ver-
kostoitumalla voit jakaa liiketoimintariskeja. Muiden
yritysten tuki on tarkedéd nopeasti muuttuvassa toimin-
taymparistossa.

@ Visit Finland

NAIN VOIT VERKOSTOITUA

Verkostokartta on toimiva tydkalu yrityksen suunnitelmal-

liseen verkostoitumiseen ja yhteistydhon. Kartan avulla

pystyt kartoittamaan ja méaérittelemaan verkostot, joita

tarvitset avuksi kansainvalisen kasvun saavuttamisessa.

1. Kirjaa yl&s tarkeimmat verkostoosi kuuluvat yhteistyd-
kumppanisi.

2. Kartoita, keita verkostosta puuttuu. Huomioi seka pai-
kalliset ettd alueelliset yritykset, alueorganisaatiot, Visit
Finland, markkinakohtaiset asiantuntijat ja matkanjarjes-

tajat.

3. Pohdi, mihin toimijoihin ja organisaatioihin pitdisi luoda

suhteita ja millaisella aikavalilla.

4. Mieti, millaista apua ja hy6tyd saat néistd verkostoista.

Entd mita itse pystyt tarjoamaan?

5. Tunnista ydinverkostosi, johon olet valmis panostamaan.

6. Kirjaa yl6s erilaisia verkostoitumiskeinoja.
7. Hanki materiaalia verkostoitumisen tueksi.

@ @ @ Kumppanuusverkostot ja yhteistyo @ @ @ @ @

Erilaiset mind map -sovellukset sopivat

mainiosti verkoston piirtamiseen.
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4. Kestava kehitys ja vastuullisuus

SUSTAINABLE

TRAVEL
FINLAND

Suomen kansallinen matkailustrategia maarittdad matkailun
kehittdmisen tavoitteet ja toimenpiteet vuosille 2022-2028.
Sen mukaan matkailua kehitetdédn vastuullisena ja kasvavana
palveluliiketoiminnan alana, joka luo hyvinvointia ja
tyollisyytta ymparivuotisesti koko Suomessa. Suomen
tavoitteena onkin olla Pohjoismaiden kestdvimmin kasvava
matkailukohde.

Naihin tavoitteisiin paadstaan, kun koko matkailuelinkeino
on sitoutunut kestdvan matkailuun ja vastuulliseen
lilketoimintaan. Visit Finland lanseerasi vuonna 2019
kansallisen kestavan matkailun Sustainable Travel Finland -
ohjelman, joka antaa Suomen matkailuelinkeinolle

@ Visit Finland

tyokaluja kestévaan ja vastuulliseen liiketoimintaan seka

auttaa kestdvyydesté viestimisessa Visit Finlandin kanavissa.

Ohjelman avulla matkailuyritysten ja -alueiden on helppo

edeta kestavyyttd edistavissa toimenpiteissa ja todentaa ne.

Sustainable Travel Finland-ohjelma ottaa kantaa
ekologiseen, taloudelliseen ja sosiokulttuuriseen
kestdvyyteen sekd ilmastonmuutoksen haasteisiin. Visit
Finland on allekirjoittanut Glasgow Declaration -
ilmastojulistuksen ja sitoutunut sen tuomiin
paastovahennyksiin.

Tule mukaan talkoisiin!

Kestéva kehitys ja vastuullisuus ovat kasvaneet merkitta-

vaksi tekijoiksi arvon luomisessa, ja niihin panostaminen on

keskeinen osa kansainvalistymisstrategiaa:

e Suomella on kunnianhimoinen tavoite olla vuoteen 2035
mennessé hiilineutraali maa ja ensimmainen fossiiliton

hyvinvointiyhteiskunta.

* Suomella on kunnianhimoinen tavoite olla vuoteen 2035
mennessé hiilineutraali maa ja ensimmainen fossiiliton
hyvinvointiyhteiskunta.

e Suomen matkailustrategian tavoitteena on olla Pohjois-

maiden kestdvimmin kasvava matkailukohde.

e Kansallisen strategian mukaan matkailua kehitetdan vas-
tuullisena ja kasvavana palveluliketoiminnan alana, joka
luo hyvinvointia ja tyollisyyttd ymparivuotisesti koko
Suomessa.

* Visit Finlandin visiona on, ettd Suomi on johtava kes-

tdvan matkailun kohdemaa ja tiedostavan matkailijan

ykkosvalinta.

Liséksi kansainvéliset matkanjarjestajat, jalleenmyyijat ja ku-

luttajat toivovat vastuullisia tekoja puheiden sijasta. Samalla
on hyva huomioida, ettd Suomen keskeisin vetovoimatekija
on puhdas luonto ja siihen liittyvat tuotteet. llman aktiivisia

kestavan kehityksen mukaisia toimenpiteitd voimme pahim-
millaan menettdd puhtaan luonnon tuoman kilpailuedun.

@ @ @ @ Kestava kehitys ja vastuullisuus @ @ @ @ 2023
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Kestadvan kehityksen edellyttamien toimenpiteiden toteutta-

minen on yrityksen koko liiketoiminnan |apaisevé teema, ja

vastuullisuuden tulee ndkya yrityksen kaikissa toiminnoissa,

viestintd mukaan lukien. Ne edellyttavat jatkuvaa kehitta-

mistd, ty6ta, rahoitusta ja sitoutumista. Kestava

kehitys vahvistaa
Hyddyt ovat kuitenkin lukuisat, silla kestdvan kehityksen

. kilpailuetua
toimet:
tavoittavat uusia asiakkaita ja markkinoita
antavat paasyn eri jakelukanaviin
ovat kansainvalisesti vahvan kilpailuedun ydin
ovat kansainvélistymisrahoituksen saamisen edellytys
johtavat tutkitusti tuote- ja palveluinnovaatioihin
parantavat tutkitusti tynantajamielikuvaa, asiakastyyty-
vaisyytta ja koettua laatutasoa
johtavat pidemmalla tdhtaimelld kustannussaastdihin
ovat maapallolle, paikallisyhteisclle, ymparistdlle, luon-
nolle, iimastolle, meille kaikille tarkeaa.

Visit Finlandin STF-ohjelma antaa tydkalut yrityksille ja alueille
vastuulliseen ja kestévaan likketoimintaan. Visit Finlandin
verkkosivuilta [8ytyy lisda tietoa kestdvan kehityksen
periaatteista, STF-ohjelmasta ja runsaasti aihepiiria kasittele-

vid oppaita ja julkaisuja.

@ Visit Finland @ @ @ @ Kestava kehitys ja vastuullisuus @ @ @ @ @



https://www.visitfinland.fi/liiketoiminnan-kehittaminen/vastuullinen-matkailu/sustainable-travel-finland
https://www.visitfinland.fi/liiketoiminnan-kehittaminen/vastuullinen-matkailu/kestavan-matkailun-periaatteet
https://www.visitfinland.fi/matkailun-julkaisut

Vastuullisuus ei ole valinta
vaan se on valttamattomyys.
— Annu Huotari,
toimitusjohtaja ja yritt&ja,
Hawkhill

@ Visit Finland

Case: Hawkhill — Kestavan ja vastuullisen matkailun edellakav

Nuuksion kansallispuiston kupeessa sijaitseva Hawkhill on
perheyritys jo kolmannessa polvessa. Yritykselld on useita
korkeatasoisia hirsihuviloita jarven rannalla, ja se on siir-
tymassa entistd vahvemmin kokonaisvaltaisten elédmysten
jarjestdjiksi. Hawkhill on suorittanut STF-ohjelman ja silld on
STF-merkki.

Hawkhillin tavoitteena on vaikuttaa aktiivisesti ymparoivaan
yhteiskuntaan, ihmisiin ja yrittdjiin paremman maailman
rakentamiseksi yhdessa. Hawkhillin rima on vastuullisuus-
tyossé korkealla.

- Viestimme aktiivisesti eri kanavissa kaikista vastuullisuus-
teoistamme, ja se on tuonut meille ndkyvyytta ja tunnettuutta
vastuullisuustydn edelldkévijana, kertoo Hawkhillin toimitus-
johtaja Annu Huotari.

— Opastamme vieraitamme ekologisuudessa ja ymparis-
toasioissa ja ndytdmme, kuinka pienilld teoilla ja oikealla
asenteella on iso merkitys kokonaisuuden kannalta.

Emme ole koskaan |ahteneet kilpailemaan hinnalla, vaan
olemalla kestavan matkailun edelldkavija.

Hawkhill on hydtynyt edellakavijyydesta ja saanut laajasti
kansainvélistakin medianédkyvyyttd. Lisaksi asiakkaat — var-
sinkin suur- ja porssiyritykset — valitsevat Hawkhillin koh-
teekseen tutustuakseen sen tekemé&an vastuullisuusty&hon.

My®és taloudelliset hyddyt ovat merkittavia, silla séhkon
kulutus on laskenut useita prosentteja tekoalyn ohjaaman
lammaonohjausjarjestelman, tilojen sisdlampétilojen laskemi-

sen ja eristdmisen avulla.

Kestdvan matkailun toteuttaminen on perustason asia, jonka

on oltava kunnossa.

— Yritys voi aloittaa pienistakin asioista, silld ne ovat askelia
matkalla suurempiin kokonaisuuksiin. Kannattaa ensin laskea
hiilijalanjalki, jotta tietda, missé ollaan, ja jotta voi maarittaa

suunnan, mihin mennaan, huomauttaa Huotari.

Lue lisda Hawkhillin vastuullisuustyésta sivulla
www.hawkhill fi/vastuullisuus.

@ @ @ @ Kestava kehitys ja vastuullisuus @ @ @ @ 2023
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5. Kilpailuetu

Kilpailuedut ovat tekijéita, jotka antavat yrityksellesi etu-
lydntiaseman kilpailijoihin verrattuna ja samalla tuovat mer-
kitysta ja arvoa asiakkaillesi. Yrityksen kilpailuetu ei tarkoita
ainoastaan tuotteilla, palveluilla tai hinnoilla erottautumista,
vaan kaikkia niitd ominaisuuksia, jotka tekevat yrityksestasi
muita kilpailukykyisemman.

Kilpailuetu ei ole pysyvé, ja se on erilainen eri markkinoilla.
Sitd voi rakentaa esimerkiksi naistd kolmesta tekijasta:

Houkutteleva hinta, jolloin kilpailuetu
on taloudellinen.

Asiakkaan mielestd paremmat
tuotteet kuin muilla, jolloin kilpailuetu
on toiminnallinen.

Parempi imago kuin muilla, jolloin

puhutaan mielikuvaedusta.

@ Visit Finland

Valtaosa yrityksista valitsee kilpailuedukseen laadun ja
asiakaspalvelun, mutta kilpailuetua voi syntya kymmenista
muistakin eri asioista, kuten kohderyhmista ja asiakkaista,
tyotyytyvaisyydesta, vastuullisesta toiminnasta, prosessien
toimivuudesta seka verkostoista ja yhteistyokumppaneista.
Jos kilpailuetusi perustuu hintaan, keskity tuotannon ja
operoinnin tehokkuuteen sekd materiaaliostojen hallintaan.
Jos kilpailuetusi perustuu ylivertaiseen asiakaskokemukseen,

keskity siihen parantamalla palvelua palvelumuotoilun keinoin

asiakaspolun eri kontaktipisteissa. Muista, etta kilpailuetusi
on todennettu ja aito vasta sitten, kun asiakkaat tekevat
ostopaatoksensa sen perusteella.

Q@@ @0 E Q@

Lisaksi kilpailuedun tulee nékya yrityksesi kaikissa toimin-
noissa, kuten bréndissd, kohderyhmavalinnoissa, tuotteista-
misessa, hinnoittelussa ja markkinointi- ja myyntistrategiassa
ja viestinnassa. Kilpailuetua taytyy myos kehittda systemaat-
tisesti, silla kilpailijat seuraavat hyvéksi havaitun kilpailuedun
perassa.

SWOT-analyysin avulla voit tunnistaa ne tekijat, jotka ovat

asiakkaalle térkeita ja joissa olet selvasti parempi kuin kilpai-
lijat. Sen avulla tunnistat my&s kehittdmisen kohteita.
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6. Tuotteistaminen ja palvelumuotoilu

Jotta tuotteet ja palvelut erottautuisivat valituilla markkinoilla
ja jaisivat matkailijoiden mieliin, niitd on tuotteistettava ja
muotoiltava jatkuvasti. Jatkuvalla kehittdmiselld huolehditaan
tuotteiden ja palvelujen laadusta ja siitd, ettd ne vastaavat
markkina- ja kilpailutilanteen muutoksiin, erilaisiin
asiakastarpeisiin ja mielikuviin Suomesta matkailumaana.

Visit Finlandin verkkosivuilla on runsaasti

eri teemojen tuotteistamisoppaita ja

tuotesuosituksia.

@ Visit Finland

TUOTTEISTAMINEN
Tuotteistaminen tarkoittaa tuotteen paketoimista helposti

ostettavaan muotoon. Sen ndkdkulma on aina myynnillinen.

Tavoitteena on, etta ostaja voi nopeasti tehda ostopaa-
toksen ilman lisakysymyksia ja epardintia siitd, sopiiko se
hénelle.

Tuotteistamista tehdaén tuotekorttien avulla. Erilaisissa
tuotekorteissa toistuvat usein samat asiat hiukan eri tavalla
esitettyna ja jasenneltyna riippuen niiden kayttotarkoituk-
sesta tai jakelukanavasta. Esimerkiksi sisdinen tuotekortti
varmistaa tuotteen tasaisen laadun ja yrityksen turvan on-
nettomuus- ja poikkeustilanteissa.

Panosta tuotekorttiin tekemalla ensin nama:

e selkeé otsikko

* koukuttava ja helposti ymmarrettava listaus tai
tiivistelma kohokohdista

¢ |aadukkaat valokuvat

e hinta.

Jos asiakkaan kiinnostus on herénnyt, perehtyy han tuottee-
seen tarkemmin.

TUOTTEISTAMISEN HAASTEITA

Tuotteen rajaaminen tiettyyn kohderyhmaan, laatutasoon ja
hintaluokkaan on haasteellista. Jos tuotekuvauksessa anne-
taan useita mahdollisuuksia muuntaa tuotetta tai pyritaén
siihen, etta se on kaikille sopiva, tuote ei ole itseasiassa sovi
kenellekaan. Mita selkedammin pystyt tuotteesi esittamaan,
sitd varmemmin asiakas sen ostaa.

Kotimaan markkinoille tarkoitettu tuote ei useinkaan toimi
kansainvalisesti, mutta kansainvalisille markkinoille kohden-
nettu tuote voi toimia myds kotimaassa. Huomaa my®és, ettd
matkanjarjestdjien myymat tuotteet ovat useimmiten laajoja
kokonaisuuksia ja matkapaketteja, joiden toteuttamiseen
tarvitset yhteistydkumppaneita.

@ @ @ @ @ @ Tuotteistaminen ja palvelumuotoilu @ @ 2023


https://www.visitfinland.fi/matkailun-julkaisut

TUOTETYYPIT

Omatoiminen tuote (self-guided) on suosittu esimerkiksi
luontoaktiviteettipaketeissa. Tuote kootaan majoituksesta ja
esimerkinomaisesta ohjelmasta, tutustumisesta eri kohtei-
siin, aktiviteeteista ja muista palveluista.

Ryhmaétuotteet (group product) varataan paasaantdisesti
etukateen, jolloin palveluntarjoaja varaa tarvittavat resurssit
tilauksen mukaan ja siten varmistaa, ettd syntyneet kustan-
nukset saadaan katettua.

Tuotesarjassa samaa palvelupakettia myydaan tietylla aika-
valilla sovittuina Idhtopaivina.

R&&talbity tuote (tailor made) rastaloidaan ryhmalle ja
entistd useammin yksittaisille asiakkaille sopivaksi.

Takuuléhté (guaranteed departure) tarkoittaa sita, ettd
tuotteellasi on yksi tai useampi varma toteutumisajankohta.
Se on investointi tuotteen ja yrityksen tunnetuksi tekemi-

seen ja luottamuksen rakentamiseen.

@ Visit Finland

Matkapaketti (tours and packages) sisaltda useita palve-
luita, kuten ohjattuja retkid, majoituksen ja usein ruoatkin.
Paketointi voi lisata yrityksesi saamaa tuottoa.

On request -tuotteen varaus vahvistetaan erikseen tilauk-
sen varmistuttua. Pienemmaét matkanjarjestdjat toimivat
usein on request -periaatteella, kun taas isommat toimijat
vaativat yleensa kiintidvarauksia.

All inclusive -tuote on majoittajan tarjoama matkapaketti,
johon sisdltyy majoitus, ruoat ja juomat sekd usein myos
erilaiset aktiviteetit.

Kiertomatka (round trip) johdattaa nimensa mukaisesti eri
puolille Suomea yhdistden palveluntarjoajia yli aluerajojen.
Kesaisin se on matkanjarjestdjien myydyimpia tuotteita
my®&s yksittéisille matkailijoille suunnattuna.

@ @ @ @ @ @ Tuotteistaminen ja palvelumuotoilu @ @

Mikali myyt itse matkapaketteja,
huomioi matkapakettilaki. Laki
madrittelee matkapakettien jarjestdjien
ja vélittdjien velvollisuudet ja oikeudet
ja pyrkii takaamaan kuluttajien suojan.

Lue lisda kuluttajaviraston sivuilta.

®

Ota ohjat kasiisi
kiertomatkojen paketoinnissa:
kiertomatka sisaltaa usein
samantyyppista ja
-tasoista majoitusta eri puolella

Suomea sek3 jonkin vahvan teeman.

Kilpailijasi voi olla paras
yhteistyokumppanisi!
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PALVELUMUOTOILU

Palvelumuotoilussa “maéritellddn, missa ihmiset ja brandi
kohtaavat, ja suunnitellaan ndiden kohtaamisten erilaiset
koreografiat” (Tuulaniemi, 2011) eli visualisoidaan ja mallin-
netaan palvelun eri vaiheita, asiakaskontaktipisteitd ja pal-
velun aineettomia osia. Tavoitteena on luoda kokonaiskuva
palveluun vaikuttavista tekijoistd, jotta voidaan havaita uusia
mahdollisuuksia ja rakentaa kannattavia, kilpailuetua tuovia
palveluita.

Palvelumuotoilu eroaa tuotteistamisesta eritoten tuloksien
mittaamisessa: kun tuotteistamisen tuloksia mitataan myyn-
nin avulla, palvelumuotoilussa painaa asiakas- tai tyonteki-
jakokemuksen tai asiakassuhteen arvo. Siksi tarkka kohde-
ryhmien tuntemus on olennaista palvelupolun suunnittelussa
parhaan mahdollisen asiakaskokemuksen takaamiseksi. Tata
varten on suositeltavaa keréta palautetta seka matkailijoilta
ettd jakelukanavakumppaneilta ja osallistua erilaisiin Visit
Finlandin tai oman alueorganisaation jarjestamiin koulutus-
tilaisuuksiin ja markkinakatsauksiin.

@ Visit Finland

@ @ @ @ @ @ Tuotteistaminen ja palvelumuotoilu @ @
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/. Hinnoittelu

Hinnoittelu vaikuttaa voimakkaasti myyntiin, tuotteen ase-
maan markkinoilla ja yrityksen kilpailuetuun. Hinnan pitaa
seka kattaa kustannukset ettd tuottaa riittdvasti katetta,
sisdltden mahdolliset alennukset ja maksuajat. Hinnan on
my&s oltava perusteltavissa asiakkaille.

Hinnoittelu vaikuttaa yrityksesi kannattavuuteen ja heijas-
taa tuotteen arvoa. Joskus esimerkiksi korkeampi hinta voi
kasvattaa tuotteen tai palvelun arvoa asiakkaan mielessa.
Hinnoittelun avulla voit myds ohjata asiakasta ostamaan
oikeaan aikaan tai mahdollisimman nopeasti. Tuotteiden
paketointi puolestaan vahentda yksittdiseen palveluun koh-
distuvaa hintapainetta.

@ Lihes kaikki ostopaatdkset tehdaan

tunteella ja yritetdan perustella jarjella.

@ Visit Finland

HINNOITTELUSTRATEGIAT

* Kustannusperusteinen hinta perustuu kuluihin ja on
tehokkain tapa péaasta kustannusjohtajuuteen. Siind
lasketaan asiakkaalle alhaisin mahdollinen hinta, jonka
paalle lisdtddn kate. Se on helposti perusteltavissa asiak-
kaalle, mutta huomioi huonosti muut hintoihin vaikutta-
vat tekijat.

e Vertailuhinnalla mé&aritelladn myyntihinta markkinoiden ja
kilpailijan hintojen perusteella, ja samalla tarkastetaan
kateprosentti. Se sopii tilanteisiin, joissa hinta maaraytyy
kysynnan ja tarjonnan perusteella, kuten torimyynnissa.
Vaarana on, ettei hintoja voida perustella riittavasti.

* Arvopohjaisessa hinnoittelussa tunnistetaan ominai-
suudet, joista eri asiakasryhmét ovat valmiita maksa-
maan eniten. Tietojen perusteella maaritelldén korkein
mahdollinen hinta, jonka asiakkaalta voi pyytda. Tama
hinnoittelustrategia edellyttaa syvallistd asiakasymmar-
rysta.

* Matkailuala on edellékavija dynaamisissa hinnoittelumal-
leissa, joissa hinnat vaihtelevat kausittain ja nopeasti.

OOOOOO@ Hmew &) @)

Kuva 5: Hinnoittelustrategiat.

Kilpaiilijan

Kustannuksiin

hinta,
pel':.ls'iuva Mita naapuri
inta
tekee
(pohja) (mittapuu)

Arvo asiakkaalle
Asiakasymmarrys
(katto)

Hinnoittelustrategian valintaan vaikuttavat muun muassa
kohdeyleisd, asiakkaan kokema arvo, brandin maine, tuotteen
kiinnostavuus ja kysynta seké kilpailu- ja markkinatilanne.
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Jakelukanavien kanssa voit sopia muun muassa seuraavista

asioista:

e Tavoitehinnoittelu: Maksetaan ns. override-komissiota,
kun myyntitavoite on saavutettu. Bonus/malus-jarjestel-
massé komissio voi laskea, jos myyntitavoitteeseen ei
paasta.

¢ Nollakomissio: Jakelukanava valittaa tuotteita ilman
komissioita esimerkiksi perimalla asiakkaalta palvelu-
maksuja.

e Ryhmahinnoittelu: Ryhmélle annetaan nettohinta, johon
tukkuri lisdad oman katteensa.

* Volyymialennukset: Hinnoittelu suunnitellaan niin, etté se
kannustaa myymé&an mahdollisimman paljon.

Jakelukanavat odottavat saavansa joko nettohinnan tai

komission yrityksen omasta ulosmyyntihinnasta. Komission

mé&ara vaihtelee eri jakelukanavien valilla:

e Satunnainen jalleenmyyja: 6-10 %

e (OTA-kanavat (online-matkatoimistot), matkanjarjest&jat
ja incoming-toimistot: 5-30 %

Muista, ettd jakelukanavat tekevat markkinointia puolestasi,

joten komissiota voi pitaa ikdan kuin markkinointikuluna.
Jakelukanavien hyddyista saat lisda tietoa seuraavassa luvussa.

@ Visit Finland

TUOTTOJOHTAMINEN

Tuottojohtamisella (revenue management) pyritdédn mak-
simoimaan yrityksen tulot ja tuotot. Se perustuu hintojen,
saatavuuden ja kapasiteetin hallintaan seka markkinoiden
kysynnan ja tarjonnan optimointiin. Huomioi tuottojohtami-
sessa seuraavat nakokulmat:

e Hinnoittelustrategiat

® Saatavuuden hallinta

*  Dynaaminen hinnoittelu

¢ Segmentointi

e Jakelu

* Ennusteet ja analytiikka

e Kausittainen vaihtelu

e Kumppanuudet ja yhteistyot

OTA-kanavat ovat térkeita tydkaluja tuottojohtamisessa, silla
ne mahdollistavat laajan nakyvyyden, hintojen ja saata-
vuuden hallinnan, kilpailustrategioiden toteuttamisen seka
asiakaspalautteen hyddyntamisen.

OOOOOO@ Hmew &) @)
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8. Markkinointi ja myynti

Markkinoinnille ja myynnille on omat strategiansa, jotka
maarittavat yrityksen markkinointiviestinnan tavoitteita ja
suuntaviivoja sekd asettavat myynnille tavoitteita ja mittarei-
ta. Kilpailussa menestyvat ne, jotka onnistuvat valittdmaan
brandiviestinsa tehokkaasti, kohdentamaan markkinointinsa
oikein tunnistamalla potentiaalisimmat kohderyhmat, opti-
moimaan maksetun ja orgaanisen nakyvyyden ja kommuni-
koimaan asiakaslupauksensa ja kilpailuedun koko asiakas-
polun ajan.

MARKKINOINTISTRATEGIA

Alustatalouden, jakamistalouden ja digitalisaation my6ta
asiakkaan vaikutusvalta ja brandin vahvuus ovat markki-
noinnissa entista tarkedampia. Kansainvalinen markkinointi
edellyttdd perusteellista valmistautumista, analyysia ja
suunnittelua, mité varten tarvitset markkinointistrategian ja

-suunnitelman.

@ Markkinointistrategia on tiekartta, jolla

yritys kulkee nykytilasta tavoitteisiin.

@ Visit Finland

Markkinointistrategiaa laatiessasi huomioi seuraavat asiat:
1. Markkinatutkimus: Tutki kohdemarkkinasi huolellisesti,

mukaan lukien niiden koko, kasvupotentiaali, asiakas-
kayttaytyminen, kilpailutilanne ja muut olennaiset tekijat
ja tee perusteellinen SWOT-analyysi.

2. Segmentointi, kohdentaminen ja asemointi (SKA):
Méarita kohderyhmét ja segmentoi markkinat tarvittaes-
sa, kohdenna markkinointitoimenpiteet valituille seg-
menteille ja asemoi tuote tai palvelu selkeasti ja houkut-
televasti kohderyhméan mielissé.

3. Tuote- tai palvelustrategia: Mukauta tuote tai palvelu
kohdemarkkinoiden tarpeisiin sekd mahdollisesti paikal-
lisiin erityispiirteisiin, kuten kulttuuriin, kieleen ja saan-
noksiin.

4. Hinnoittelustrategia: Maarita kilpailukykyinen hinnoit-
telustrategia kohdemarkkinoiden hintaodotukset ja
ostovoima huomioiden.

5. Jakelustrategia: Valitse sopivat jakelukanavat ja -me-
netelméat. Mieti, tarvitaanko paikallisia kumppaneita tai
edustajia.

OOOOOEQDE wiwmsmm @@

10.

Promootiostrategia: Suunnittele tehokkaita viestinta- ja
mainoskampanjoita. Kdytd monikanavaisia markkinoin-
timenetelmia. Mieti resurssien jarkevaa kayttda, jotta saat
parhaan mahdollisen ROI:n (Return On Investment)
markkinointitoimenpiteistasi.

Kulttuurinen sovitus: Ota kulttuurierot huomioon mark-
kinointiviestinndssa. Kiinnitd huomiota moninaisuuteen ja
inklusiivisuuteen. Tutustu inklusiivisen matkailun oppaaseen.

Mittaus ja arviointi: Aseta tavoitteille selkedt mittarit,
joita voit mitata ja arvioida jatkuvasti.

Jatkuva kehitys: Analysoi tuloksia sdannéllisesti ja tee
strategisia muutoksia tarpeen mukaan. Kehité ja innovoi
jatkuvasti tuotteita, palveluita ja markkinoinnin keinoja.
Riskienhallinta: Arvioi ja hallitse riskeja, mukaan lukien
valuuttariskit, poliittiset riskit ja muut epdvarmuustekijat.

Varmista, ettd omat tavoitteesi ovat
Spesifisia, Mitattavia, Saavutettavia,
Relevantteja ja Aikataulutettuja (SMART).

2023
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MARKKINOINTISUUNNITELMA

Markkinointisuunnitelma kertoo, mita ja millaisia taktisen
markkinoinnin toimenpiteitd tehdaan, jotta tavoitteisiin
paastaan. Toimenpiteet aikataulutetaan usein markkinoinnin
vuosikelloon sesonkien ja liiketoiminnan syklien mukaan.

Markkinointisuunnitelma sisaltaa:

e markkinoinnin tavoitteet ja mittarit

* keinot ja kanavat valittujen kohderyhmien
tavoittamiseen

* viestit, joilla kohderyhmié puhutellaan ja vakuutetaan

* markkinointibudjetin

®  resurssit.

Markkinoinnin avulla varmistetaan, ettd strategiset tavoit-
teet saavutetaan kaytdnndn tasolla. Taktiselle markkinoinnil-
le asetetut tulokset ovat yhteydessé resursseihin ja budjet-
tiin: kuinka paljon euroja investoidaan eri toimenpiteisiin niin,
ettd toiminta on kannattavaa?

@ Visit Finland

Markkinoinnin tehokkuutta arvioidaan monilla mittareilla, ja
mittarit tulee valita strategisten tavoitteiden perusteella.
Yksi markkinoinnin tarkeimmistd mittareista on markkinoin-
nin ROI (Return On Investment) eli sijoitetun rahan tuotto
tai tuottoprosentti. Siina tulee huomioida seka yritys- ettd
kuluttajamarkkinointiin panostetut kustannukset, kuten PR,
viestinta, messu- ja myynninedistdmistapahtumat, myynnin
tukimateriaalit, esitteet ja mainonta.

Myds KPI-tunnuslukujen (Key Performance Indicators) avulla
tunnistat, miten markkinointisi toimii. Markkinoinnin koko-
naiskustannuksia arvioitaessa voidaan myds laskea CAC
(Customer Acqusition Cost) eli kuinka paljon asiakashankin-
ta maksaa.

OOOOOEQDE wiwmsmm @@

Huomio my&s medioille jarjestettavien
mediavierailujen hyddyt, joiden tuloksena
voidaan saada merkittavaa, ns. ansaittua
nakyvyytta ulkomaisissa lehdissa ja
verkkomedioissa. Yleensd matkat
jarjestetaan yhteisty6ssa alueen muiden
yritysten, matkailun alueorganisaation
seka Visit Finlandin kanssa.
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ASIAKKAAN POLKU OSANA

MARKKINOINTISUUNNITELMAA

Asiakkaan polku on monivaiheinen ja mutkikas. Asiakas

liikkuu eri vaiheiden valilld useita kertoja ennen lopullista

paatostaan, johon vaikuttavat monet eri tekijat. Toteuta
johdonmukaisia ja brandiasi tukevia markkinointitoimenpi-
teitd asiakkaan polun eri vaiheissa, mittaa tuloksia ja kehita
markkinointiasi asiakasta kuunnellen ja osallistaen:

¢ Unelmointivaiheessa matkailija unelmoi lomasta ja
arjesta irtautumisesta. Markkinoi monikanavaisesti ja
tunnista kohderyhmiesi kdyttdmét kanavat. Panosta
|8ydettévyyteen ja ndkyvyyteen.

e  Suunnitteluvaiheessa matkailija tutkii vaihtoehtojaan ja
vertailee kohteita ja palveluita. Optimoi sisaltdsi siten,
ettd se ndkyy matkailijalle sekd hakukoneissa etta
sosiaalises- sa mediassa. Ohjaa matkailija siirtymaan
suunnittelusta varaukseen sujuvasti.

* Varaus- ja ostovaiheessa matkailija toimii useilla eri
varauskanavilla varaamatta kuitenkaan kaikkea kerralla.
Myy monikanavaisesti, jotta myynnin kasvu edistyy.

e Matkan aikana on vield tilaa myyda: tarjoa palveluitasi
ostettavaksi myds matkan aikana.

e Matkan jalkeen keskeistd on jakaminen ja uskollisuus,

silla yli 80 % matkailijoista ostaa suositusten perusteella.

Kannusta asiakasta jakamaan kokemuksiaan ja arvioi-

maan palveluitasi.

@ Visit Finland

Kuva 6é: Visit Finlandin kuvaus asiakaspolusta, esimerkkeja.

¢¢¢ Unelmointi >> m Suunnittelu >>
| l '

-E Varaus

& Matkalla

Matkan
jalkeen

Monikanavainen |8ydettavyys

Luo kysyntaa

[

Monikanavainen ostettavuus
Luo myynnin kasvua

omat digikanavat
VisitFinland.com

— Sosiaalinen media —
Varauskanavat

OTAt

Matkailusivustot
VisitFinland.com
Kohdesivut
Markkinapaikat
OTAt

OTA

— Media — Arvostelu/vertailu
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—— Hakukoneet Matkailuyrityksen _—

Meta search

Kohdesivut —
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SoMe-kanavat L

Matkanjarjestajat
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Myynti kohteessa
DMO:n tai
verkoston
verkkokauppa
Oma verkkokauppa
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HUOMIOITA DIGITAALISISTA YMPARISTOISTA
Digitaalisella I16ydettavyydella ja ostettavuudella viitataan

siihen, miten helposti yritys, tuote, palvelu tai sisaltd on
|8ydettévissa ja ostettavissa.

Digitaalinen saavutettavuus tarkoittaa, ettd verkkosivun
kayttaminen on mahdollista, vaikka ei nakisi, kuulisi tai pys-
tyisi kdyttdmaan kahta katta ja kymmenté sormea sujuvasti.
Saavutettavuus on myds osa sosiaalista vastuullisuutta ja
tukee hakukonendkyvyytta. Tutustu Aluehallintoviraston

suosituksiin osoitteessa saavutettavuusvaatimukset.fi.

Digitaalinen asiakaspalvelu ja viestintéd on suunniteltava

sopimaan asiakaspolun eri vaiheisiin:

e Esitd yhteystietosi ja yhteydenottotavat selkeasti kaikis-
sa kanavista.

e Palvele asiakasta vahintaan englanniksi.

e Kerro asiakaspalvelun saatavuudesta ja vastausajasta.

e Llistaa FAQ eli usein kysytyt kysymykset ja vastaukset.

o Ké&yta tekodlya, chatbotteja ja muita digitaalisia asiakas-
palvelukanavia.

e Mieti, miten puhuttelet asiakasta.

* Kuuntele asiakastasi ja keraa asiakaspalautetta.

@ Visit Finland

Noudata markkina-alueiden omia ja EU:n alueella yleista
tietosuoja-asetusta (GDPR, General Data Protection Regu-

lation):

* Varmista, ettd yritykselldsi on selked ja ymmérrettéva
tietosuojaseloste, joka kertoo, miten yritys kasittelee
henkil&tietoja.

* Pyyda asiakkaalta lupa tietojen kerd@miseen, tallentami-
seen ja hyddyntamiseen.

e Varmista, ettd yritykselld on asianmukaiset toimenpiteet
henkilétietojen suojaamiseksi.

e Nimea yrityksesi tietosuojavastaava, jos se on yrityksen
toiminnan laajuuden ja luonteen vuoksi tarpeellista.

MYYNTISTRATEGIA

Myyntistrategia on suunnitelma, joka kattaa myynnin ta-
voitteet, mittarit, osto- ja myyntiprosessit seka tarvittavat
tydkalut myyntitavoitteiden saavuttamiseksi ja huomioi seka
B2B- ettd B2C-myynnin. Hyva myyntistrategia on saumaton
yhdistelmé syvéllistd asiakasymmarrystd, tehokasta digitaa-
lista markkinointia ja myynnin psykologian tuntemista.

Menestyksekkadn myyntistrategian kannalta on tarkeda
tunnistaa ja sopeutua asiakkaan ostoprosessiin. Myyntiput-
ki (sales funnel) muodostuukin markkinoinnin ja myynnin
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sujuvasta yhteistyosta. Poista kaikki mahdolliset esteet ja
ongelmat, jotta asiakas paasee sujuvasti kohti ostoa: jos esi-
merkiksi vastaat tuottamassasi siséllossé asiakkaan kaikkiin
kysymyksiin, ostopaatds on todennakdisempi.

Myyntistrategian onnistumista on seurattava ja mitattava, ja
tarvittaessa strategiaan on tehtavéd nopeasti muutoksia. Var-
mista myds, ettd yrityksesi muut liiketoiminnan osa-alueet
vastaavat asiakkaan odotuksia markkinointi- ja myyntipro-

sessin aikana.

Ota tietosuojaselosteen mallipohja kaytt66si

Suomen yrittdjat ry:n verkkopalvelusta.

Myyntivaltit esiin! Maarita yrityksesi tai tuotteesi

myyntivaltit eli USPit (Unique Selling Points) ja tee

niiden perusteella hissipuhe. USPit kertovat
asiakkaalle, miten yrityksesi tai tuotteesi eroaa
kilpailijoista, ja hissipuhe (elevator pitch) on
positiivisen mielikuvan herattava, napakka esitys
yrityksen paamaarista. Harjoittele esittamaan
hissipuhe innostavasti ja vaikuttavasti.
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https://www.saavutettavuusvaatimukset.fi/
https://europa.eu/youreurope/business/dealing-with-customers/data-protection/data-protection-gdpr/index_fi.htm
https://europa.eu/youreurope/business/dealing-with-customers/data-protection/data-protection-gdpr/index_fi.htm
https://www.yrittajat.fi/yrittajajarjesto/tietoa-yrittajista/tietosuojaselosteet-ja-evastekaytannot/

JAKELUKANAVAYHTEISTYO

Kansainvaliset jakelukanavat, kuten Booking.com, AirBnB,
Expedia ja Tripadvisor, mahdollistavat laajan, globaalin
myynnin ja nakyvyyden. Kanavat ovat usein erikoistuneita
tiettyihin kielialueisiin (Ab-in-den-Urlaub), tuotteisiin (Viator)
tai teemoihin (responsibletravel.com). Perehdy kansainvali-
siin jakelukanaviin Visit Finlandin digitaaliset jakelukanavat

-oppaan avulla.

Monet asiakkaat kayttavat useita kanavia tiedon etsintdan ja
vertailuun, mutta he saattavat silti tehda varauksen suoraan
yrityksen omasta verkkokaupasta. Valitsemalla kansainvali-

siin jakelukanaviin integroituvan varausjarjestelman voit toi-
mia monikanavaisesti ja tavoittaa laajemman asiakaskunnan.
Suoramyynti vaatii enemman investointeja markkinointiin ja

brandin tunnettuuteen. Tutustu varaus- ja verkkokauppa-

jarjestelma oppaaseen.

@ Visit Finland

Kansainvélisen jakelun toimijoita ovat seuraavat tahot:

e Matkanjarjestdja suunnittelee ja toteuttaa valmismat-
koja. Matkanjarjestaja ostaa tuotteita joko incoming-
toimistolta tai matkailuyrityksilta ja paketoi ja myy ne
edelleen.

e Matkatoimisto myy valmismatkarekisterissa olevien
matkanjarjestdjien valmismatkoja.

* Incoming-toimisto paketoi ja myy palveluita kansainvali-
sille matkanjarjestsjille kohdemaassa tai -maissa.

¢ DMC-toimisto (Destination Management Company)
on erikoistunut matkapalveluiden jarjestamiseen, pake-
tointiin ja operointiin tietylla alueella.

Tarvitset naita kumppaneita palveluidesi paketointiin laajem-
miksi kokonaisuuksiksi, kuten kiertomatkoihin ja
matkapaketteihin. Jalleenmyyjat tekevat markkinointityon
puolestasi ja tavoittavat kohdemarkkinalla usein suuremman
ja kohdistetumman yleisén kuin mitd omalla markkinoinnilla
olisi mahdollista saada.
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Jos haluat matkanjarjestajaksi, sinun
on rekisterdidyttava kilpailu- ja
kuluttajavirastolle ja asetettava

maksukyvyttémyyden varalta vakuus, joka
turvaa matkustajien mahdollisuuden saada
rahat takaisin, jos matkanjarjestdja menee

konkurssiin.
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https://www.visitfinland.fi/matkailun-julkaisut
https://www.visitfinland.fi/49d2a3/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf_digitaaliset_varausjarjestelmat_opas_052023.pdf
https://www.kkv.fi/kuluttaja-asiat/tietoa-ja-ohjeita-yrityksille/matkojen-jarjestajille/rekisteroityminen/
https://www.kkv.fi/kuluttaja-asiat/tietoa-ja-ohjeita-yrityksille/matkojen-jarjestajille/

Matkailuyritys

Sosiaalinen media

(Facebook, Instagram)
OTA GDS Online

___ Aggregaattori/Meta Petipankki Suoramyynti B2C

— (Booking.com, : ) (Amadeus, matkanjarjestdja = —
Expedia) (Tripadvisor, Kayak) (Hotelbeds) Selons (TUL, Sunweb) (omat kanavat)
Hakukoneet
(Google)
|
Asiakas
Laadi itsellesi kuva jakelukartasta tukemaan kansainvélistd digitaalista Kuva 7: Matkailun digitaalinen jakelukanava- Varauskanava
jakeluasi. Visit Finlandin Digitaaliset jakelukanavat -oppaassa kuvataan valikoima sisaltaa erilaisia toimijoita. Visit
kunkin markkina-alueen digitaalisen jakelun mahdollisuudet ja opaste- Finland, 2023. Markkinointi ja haku
taan, kuinka valitset yrityksellesi sopivat jakelukanavat. ‘ B2B

@ Visit Finland @ @ @ @ @ @ @ Markkinointi ja myynti @ 2023


https://www.visitfinland.fi/matkailun-julkaisut

SUORAMYYNNIN PLUSSAT SUORAMYYNNIN MIINUKSET

* Hinnoittelu omissa kasissa. e Panostettava digitaaliseen 16ydettavyyteen ja monikanavaiseen
e Kaikki tulot (mutta my&s menot) yrityksellesi. markkinointiin — yritykselle syntyy markkinointikuluja.

e Mahdollisuus henkildkohtaiseen asiakaspalveluun. ¢ Digitaalisen liiketoiminnan kehityksen seuraaminen ja tiedon

* Asiakastieto yrityksellesi jatkok&ytt&on. hyédyntaminen yrityksen liiketoiminnassa vaatii paljon aikaa.

*  Yksittdisten matkapalveluiden ja matkapakettien myyntimahdollisuus.
e Lisatuotteiden myynti — keskioston kasvattaminen.
®  Ristiinmyynti muiden yritysten kanssa.

JAKELUKANAVIEN PLUSSAT JAKELUKANAVIEN MIINUKSET

* Laaja ndkyvyys ja Idydettavyys. e Ei neuvotteluvaraa.

*  Markkinointikulut siirtyvat jakelukanavalle. e Maineriski.

e Hyddyntavat tekoalyd asiakaskokemuksen rikastamisessa. e Kanava voi maaréta hinnan.

* Asiakkaalle tuttu ja turvallinen — kanta-asiakasohjelmat. e Kanavalle maksettava komissiota.

*  Toimiva maksuliikenne. e Asiakastiedot eivét ole jatkohyddynnettévissa.

* Asiakaspalvelua asiakkaan kielella.
* Suosittelut kiintednd osana jakelukanavaa.
* Paasy pakettituotteisiin, kuten kiertomatkoihin.

@ Visit Finland @ @ @ @ @ @ @ Markkinointi ja myynti @ 2023



MYYNNINEDISTAMINEN

Myynninedistdmisen voi jakaa kahteen kategoriaan: am-
mattilais- ja kuluttajatapahtumiin. Ammattilaistapahtumassa
tavataan matkanjarjestajia, matkatoimiston edustajia, muita
kansainvalisia ostajia tai jakelukanavien edustajia. Ammatti-
laistapahtumaan voi osallistua niin alueorganisaatio, matkai-
lukohde, yritysryhma kuin yksittdinen yrityskin.

Visit Finland ja yksityiset
palveluntarjoajat jarjestavat erilaisia
myynninedistdmistoimenpiteits ja
antavat vinkkeja niihin
valmistautumiseen.

@ Visit Finland

* Ammattimessuilla luodaan mielikuvia, tehddéan kauppaa
ja rakennetaan yhteistyosuhteita. Tapaamiset sovitaan
etukateen. Messuilla vierailee myds median edustajia.

* Workshop on myyntitapahtuma, jossa ostajat ja myyjat
kohtaavat toisensa. Suomessa Meet Finland on merkit-
tavin vuosittainen matkailualan workshop.

* Potentiaalisia ostajia voi kdyda tapaamassa myds paikan
paalld myyntikiertueen (sales run) tai myyntitapaa-
misen (sales call) yhteydessa. Tapaamiset suositellaan
toteutettavaksi muutaman yrityksen ryhmina.

*  Tutustumismatkoilla (familiarization trip, FAM, lyh.
usein FAM-tripit) matkanjarjestajat tutustuvat suomalai-
siin matkailukohteisiin ja palveluntarjoajiin paikan paalla.

e Kuluttajamessuille osallistutaan usein yritysryhmana tai
yhdessé alueorganisaation kanssa.
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0,

Valmistautuminen ammattilaistapaamisiin

on ensiarvoisen tarke&a. Perehdy seuraaviin

myynninedistamiseen liittyviin oppaisiin ja

valmistaudu tapahtumiin huolella:

e Kansainvélisten myyntitapahtumien
ABC

e Matkanjarjestdjien tutustumismatkat
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https://www.visitfinland.fi/matkailun-julkaisut
https://www.visitfinland.fi/matkailun-julkaisut
https://www.visitfinland.fi/matkailun-julkaisut

@ Visit Finland

9 Digitaalinen
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9. Digitaalinen toimintaymparisto
ja tiedolla johtaminen

Matkailuyrityksen digitaalinen toimintaymparisté koostuu
monista eri tekijoistd, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan
ja suorituskykyyn. Tiedolla johtaminen tarkoittaa paatok-
senteon, suunnittelun, toiminnan ja arvioinnin perustamis-
ta systemaattisesti kerdttyyn dataan ja siitd analysoituun
tietoon. Sen avulla paatoksia ei tehda pelkastaan intuition,
kokemuksen tai yksittaisten havaintojen varassa.

@ Visit Finland

*  Pyri muuttamaan perinteiset prosessit ja jarjestelmat
digitaaliseen muotoon ja helpottamaan tiedon siirtymis-
ta prosessista ja jarjestelmasta toiseen.

e Huolehdi, ett jarjestelmien ominaisuudet mahdollista-
vat siirtymisen kansainvalisille markkinoille.

* Varmista, ettd saat riittavasti tarpeellista dataa, jotta
kykenet ennakoimaan kansainvélista kasvua. Kerda
asiakaspalautetta eri tavoilla.

e Huolehdi yrityksesi tietoturvasta ja erityisesti asiakas-
tietojen salassapidosta.

e Kayta Visit Finland Akatemian kaupallisia palveluntarjo-
ajia apunasi digitaalisen toimintaympaériston suunnitte-
lussa.

®  Perehdy néihin:

e Visit Finland: Digitaalisuus ja matkailu
e Visit Finland: Matkailuyrityksen digiloikan ABC 2.0.

@ @ @ @ @ @ @ @ Digitaalinen toimintaymparisto ja tiedolla johtaminen
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https://www.visitfinland.fi/49d2a3/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf_digitaaliset_varausjarjestelmat_opas_052023.pdf
https://www.visitfinland.fi/liiketoiminnan-kehittaminen/akatemia/matkailuyrityksen-digiloikan-abc

"Digitaalisiin kumppanuuksiin

panostaminen maksaa

itsensa takaisin.”
— Piritta Liikka, yrittdjé-omistaja,
MyTrail MunPolku

@ Visit Finland

Case: MyTrail MunPolku ja monikanavainen kauppa

MyTrail MunPolku jérjestaa kiireettdmia privaattiretkia Ou-
langan, Riisitunturin ja Hossan kansallispuistoissa ja tarjoaa
luonto-ohjelmia ja joogaa niin metsassa kuin porotarhassa-
kin kaikkina vuodenaikoina.

— Yritykseni asiakkaat ovat padosin kansainvalisia ja liki kaikki
varaukset tulevat digitaalisten jakelukanavien kautta.
Olemme varmistaneet ostettavuuden monikanavaisesti,

kertoo yrittdja-omistaja Piritta Liikka.

MyTrailin tuotteet 16ytyvat OTA-kanavista, ruka.fi-verkko-
sivustolta, visitfinland.com-verkkosivustolta, DataHubista,
sosiaalisen median kanavista sekd suosittelupalveluista,
kuten TripAdvisor ja Google review.

- Koen liiketoimintani tuloksellisuuden kannalta térkeana,
ettd kdytdssdmme oleva varausjérjestelma kykenee integroi-
tumaan suoraan jakelukanaviin ja mahdollistaa ristiinmyyn-
nin matkailutoimijoiden kanssa. Jos minulla on téytta, niin
ohjaan kaupan yhteistydkumppanille ja péinvastoin, toteaa
Liikka.

Téarked kannustin monikanavaiseen myyntiin on tullut Ru-
ka-Kuusamon matkailuyhdistykseltd. Kun ruka.fi-verkko-
kauppa perustettiin, alueen yrittajien silmat avautuivat
digitaalisen myynnin mahdollisuuksille.

Pirittan mukaan digiloikka vaatii alkuun paljon ty6ta, mutta
hyddyt ovat mittavat.

- Automatisointi ja digitaalisuus hoitaa suuren osan erilai-
sista tehtévistd, ja me voimme keskittya asiakkaan kohtaa-
miseen kasvokkain. Esimerkiksi suunnitellessaan matkaa
asiakkaat |8ytavéat vastauksia kysymyksiinsa suosittelupalve-
luista ja siirtyvat eteenpéin ostopolulla ilman, etta ottavat
meihin yhteyttd. Me voimme kayttda suosituksia palveluiden
kehittdmiseen.

Lue lisda MyTrail MunPolku -yrityksesté sivustolla
www.mytrail.com.

@ @ @ @ @ @ @ @ Digitaalinen toimintaymparisto ja tiedolla johtaminen 2023


http://www.mytrail.com/

@ Visit Finland
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10. Riskienhallinta ja rahoitus

Kansainvalistyva matkailuyritys tarvitsee kasvun tueksi aikaa,

osaamista ja taloudellisia panostuksia:

Aikaa pitaa varata oman
kilpailuedun maarittelyyn,
kohdemarkkinoiden ja -ryhmien
tunnistamiseen seka oikeiden

kontaktien etsimiseen.

@ Visit Finland

Osaamista tarvitaan
niin tuotteistamiseen,
asiakaskokemuksen
rakentamiseen kuin

markkinointiin ja

myynninedistdmiseenkin.

Taloudelliset panostukset
ovat edellytys kaikkien
toimenpiteiden

toteuttamiseen.

@ @ @ @ @ @ @ @ Riskienhallinta ja rahoitus

Tarkeaa on, etta teet
realistisen arvion riskeista ja

tarvittavista rahoituksista.
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ENNAKOI RISKIT — VALTA SUDENKUOPAT
Kansainvélistymiseen liittyvien riskien ennakoinnilla ja hallin-
nalla valtat pahimmat karikot ja turvaat oman operatiivisen
toiminnan. Riskienhallinta ja ennakointi vaikuttaa yrityksen
prosesseihin, resursseihin, kasvuun ja tuloksentekokykyyn.

MARKKINA- JA MAARISKIT

Markkina- ja maariskit liittyvat sopiviin markkinoihin, jake-
lukanavien toimivuuteen eri markkina-alueilla, kilpailutilan-
teeseen, tuotteiden myyntiin seka kieli- ja kulttuurieroihin.
Useilla markkinoilla toimiminen avaa ympaérivuotisia mah-
dollisuuksia, mutta eri maiden erilaiset kdytannot seka
odottamattomat poliittiset ja byrokraattiset ongelmat voivat
pahimmillaan vaarantaa yrityksen olemassaolon. Huomioi
my0s tietoturvariskit, kun toimit eri markkinoilla.

YRITYKSEN PALVELUIHIN JA TUOTTEISIIN LITTYVAT
RISKIT

Tuotteissa ja palveluissa on minimoitava riskeja varmistamal-
la asiakkaiden ja henkildkunnan turvallisuus ja noudattamalla
lakeja ja viranomaissuosituksia. Tutustu TUKESin verkko-
sivuilla turvallisuusasiakirjan laatimiseen.

@ Visit Finland

SOPIMUSRISKIT

Yrityksen taytyy tuntea sopimustoiminnan perusteet ja riskit.
Kirjalliset sopimukset selkeyttavat yhteistyota ja luovat
vakaan pohjan luottamuksen rakentumiselle. Kansainvalisilla
jakelukanavilla kaytetdan yleensa vakiomuotoisia sopimuk-
sia, jotka sovitetaan kohdemaan lainsdddanndén mukaisiksi.
Alan asiantuntijoiden, jarjestdjen tai asianajajien konsultointi
on suositeltavaa.

HENKILOSTORISKIT

Kansainvélistymiseen tarvitaan pateva ja sitoutunut tiimi.
Ammattitaitoa tarvitaan eri markkina-alueilla ja eri maissa
tapahtuviin jalleenmyyjien kohtaamisiin ja sopimusneuvotte-
luihin seka palvelun luotettavuuden, turvallisuuden ja hyvan
asiakaskokemuksen takaamiseksi. Huolehdi, ettd henkilosto-

si ammattitaito ja osaaminen on riittavaa.

TALOUDELLISET RISKIT

Kansainvélistyminen vaatii taloudellisia resursseja, toimin-
nansuunnittelua ja budjetointia. Se myds lisda henkildston,
palveluiden ja toimitilojen investointitarpeita. Ajoittaisia
rahoitustarpeita saattavat aiheuttaa myos pidemmat maksu-
ajat, luotonanto jalleenmyyijille ja kansainvélisten valuuttojen
kurssimuutokset.

@ @ @ @ @ @ @ @ Riskienhallinta ja rahoitus

NOPEAT SYOVAT HITAAT — PANOSTA YRITYKSESI
PROSESSIEN TOIMIVUUTEEN

Markkinoiden muutokset, valuuttakurssien heilahtelut ja
yllattavat tapahtumat maailmanlaajuisista epidemioista
luonnonmullistuksiin voivat helposti vaikuttaa liiketoimin-
taasi. Siksi joustavuus ja nopea reagointi on tarkeaa. Yleisid
haasteita ovat tuotekehityksen ja kaupallistamisen seka
tarjouspyyntdihin vastaamisen viivdstykset. Nopea mark-
kinoille paésy parantaa imagoa ja tarjoaa mahdollisuuden
kermankuorintaan.
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https://tukes.fi/
https://tukes.fi/tuotteet-ja-palvelut/kuluttajille-tarjottavat-palvelut/palveluntarjoajan-velvollisuudet/turvallisuusasiakirja

RAHOITUSTA KANSAINVALISTYMISEEN
Kansainvalistymiseen tarkoitetut rahoitusinstrumentit vaih-
televat muun muassa yrityksesi sijainnin ja koon, kansain-
vélistymisen vaiheen sekd kaynnissé olevan rahoituskauden
mukaan.

Tarkeimmat rahoituskanavat ovat:
¢ Euroopan aluekehitysrahasto (EAKR),

e Manner-Suomen maaseutuohjelma ja

e Business Finland.

Maaseudun yritysrahoitusta haetaan ELY-keskukselta tai
paikalliselta Leader-toimintaryhmalta. Leader-ryhmét

tukevat paikallisia ja pienempid hankkeita, joilla tuetaan
mikroyrityksid ja yrittdjyytta.
Yritysryhmahankkeissa kehitetdan osallistuvien yritys-

ten toimintaa yhteisin ja yrityskohtaisin toimenpitein.
Tavoitteena voi olla esimerkiksi markkinointi- ja myyn-
tiyhteistydn kehittdminen tai yritysten vientirenkaan
kaynnistdminen. Yritysryhmaéan voi kuulua vahintaan
kolme ja korkeintaan kymmenen pk-yritysta. Tuki myon-
netdan kehittdmisorganisaatiolle.

Business Finlandin rahoitusinstrumentit edellyttavéat, ettd
yritys hakee kansainvalista kasvua kilpailijoista erottuvalla
tuotteella, palvelulla tai liiketoimintamallilla. Yritys ei saa
rahoitusta automaattisesti vahimmaiskriteerit taytettydan,
vaan rahoitus on kilpailtua. Ajankohtaiset tiedot 16ydat
Business Finlandin verkkosivuilta.

o Innovaatioseteli on tarkoitettu uuden, kansainvalista

potentiaalia omaavan tuote- tai palveluidean
eteenpain viemiseksi yhdessa kaupallisen
palveluntuottajan kanssa.

o Tempo-rahoituksella yritys, jolla on uusi tuote- tai
palveluidea ja joka on alle viisivuotias, voi valmistella
kansainvalistya kasvua esimerkiksi kartoittamalla
kysyntda uudella kansainvéliselld markkinalla.

Market Explorer -rahoituksella yli viisivuotias yritys
voi hankkia tietoa uudesta kansainvélisesta
markkinasta. Tavoitteena on, etta tunnet projektin
jalkeen markkinatilanteen ja voit kdynnistda
operatiiviset toimenpiteet.

Group Explorer on tarkoitettu yritysryhmille

yhteisten liiketoimintamahdollisuuksien
selvittdmiseen kansainvélisilla markkinoilla. Sita
mydnnetdan 4-10 yrityksen ryhmalle, joista
vahintdan puolet on pk-yrityksia.

Exhibition Explorer -rahoituksen avulla voit

osallistua fyysisesti tai virtuaalisesti kansainvalisille,
ulkomailla jarjestettaville B2B-messuille
lukuunottamatta Visit Finlandin jarjestamia
tapahtumia.

Talent-hankkeen tavoitteena tulee olla henkilston

kansainvalistymistaitojen lisddntyminen ja
kansainvalistymisen mukanaan tuomien yrityksen

toimintatapojen ja johtamisen uudistaminen.
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http://www.rakennerahastot.fi/
http://www.maaseutu.fi/
http://www.businessfinland.fi/
https://leadersuomi.fi/
https://www.ruokavirasto.fi/tuet/maaseudun-palvelut-ja-elinkeinojen-kehittaminen/kehittaminen-ja-yhteistyo/yritysryhmat
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/market-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/group-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/exhibition-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/talent-rahoitus
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/innovaatioseteli
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tempo-rahoitus

MUISTILISTA RAHOITUKSEN HAKEMISEEN

Huolellisesti tehty rahoitushakemus nopeuttaa hakemuksesi

kasittelya.

e Julkinen rahoitus on aina harkinnanvaraista ja hakijoita
on paljon: ota selvda rahoituksen ehdoista.

e Julkinen rahoitus ei ole koskaan sataprosenttinen, vaan
tarvitset aina omarahoitusosuuden.

® Rahoitus on useimmiten de minimis -ehtoista, eli yritys

voi saada de minimis -tukea enintddn 200 000 euroa
kuluvan ja kahden edellisen verovuoden aikana.

* Rahoituksen saaminen edellyttdd lahes poikkeuksetta
sitd, ettd yrityksesi tase ja vakuudet ovat kunnossa ja
ettei yrityksellasi ole verovelkaa.

* Samaan projektiin voi hakea rahoitusta useasta eri ka-
navasta, mutta rahoituksen samaan projektiin voi saada
vain yhdeltd rahoituskanavalta.

e Rahoitusinstrumenttien selvittdmiseen ja hakemiseen voi
kayttdad myds siihen erikoistuneiden, markkinaehtoisten
asiantuntijoiden palveluita.

Ota yhteytta pankkisi rahoitusneuvojaan
ja eri rahoituskanavien asiantuntijoihin

hyvissa ajoin. He ovat sinua varten!
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https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/ohjeet-ehdot-ja-lomakkeet/tietoa-de-minimis--tuesta

"Paikallaan pysyminen on yhta kuin

jalkeen ja@minen.”
— Kimmo Loippo,
omistaja, Experience Pyha
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Case: Experience Pyha — julkinen rahoitus sparraa yritysta

oikeaan suuntaan

Pyhatunturilla sijaitseva Experience Pyha tarjoaa eritasoista
majoitusta seka ravintola- ja ohjelmapalveluita. Yrityksen
tavoitteena on kasvaa kannattavasti kansainvalisille markki-

noille.

Experience Pyhén rahoitustarpeet ja niiden strategiset
painopisteet on mietitty muutaman vuoden aikajénteelle.
Esiselvityshankkeessa haettiin kansainvélistymisen suunta.

Tuloksia hyddynnetéén investointi- ja kansainvélistymishank-
keen suunnittelussa. Sen jalkeen paneudutaan kansainvalis-
tymisen mukanaan tuomien osaamistarpeiden kehittdmiseen
ja niihin kohdennettuun rahoitukseen. Mietintdmyssyssé on
my®ds yritysryhmahanke.

— Esiselvityshankkeen tuloksena saimme tietoa, millaisia
palveluita tarvitaan, mita asiakkaat arvostavat palveluissa
ja mitkd ovat meiddn myyntivalttimme, valottaa yrityksen
hallituksen jésen Anssi Kiiskinen.

- Hyddynndmme tuloksia tulevien investointien kohdentami-
sessa ja toimenpiteiden suunnittelussa.

@ @ @ @ @ @ @ @ Riskienhallinta ja rahoitus

Kiiskisen mukaan jo rahoituksen hakeminen tuo hyétya
yritykselle. Hakija joutuu jasentdmaan ja aikatauluttamaan
kansainvalistymisen vaiheet ja kehittamistarpeet.

— Tosiasiassa jo haku sparraa kilpailukyvyn kehittdmistd. Me-
kin olemme jo hakuvaiheessa joutuneet miettimaan, miten
asioita pitaa tehda. Toiminnan fokus on kirkastunut, ja sen
myd&ta puhallamme yhteen hiileen kohti tavoitteita, miettii
yrityksen omistaja Kimmo Loippo.

Jatkuva kehittdminen ja pitkajanteisyys on viesti, jota Kiiski-
nen ja Loippo yhteisesti haluavat painottaa.

— Askelmerkit pitdd miettid monta vuotta eteenpain. Jos
nain ei tee, yritys antaa kilpailijoille ison etumatkan, ja
saavutettu kilpailuetu menetetaan. Kasvu ja kansainvalisty-
minen vaatii jatkuvaa muutosta — laakereilleen ei voi jaada
lepaamaan!

Lue liséda Experience Pyha -yrityksesta sivustolla
www.experiencepyha.fi.
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