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Kasityomatkailun tuotteistamis- ja myyntikasikirjaa on ollut tekemdssa monialainen
asiantuntijajoukko. Esittelemme heiddt seuraavaksi:

Julia Allemann tysskentelee LAURIssa Rovaniemelld kasitydtuotteiden markkinoinnin, tuotekehi-
tyksen, saamelaiskorujen ja laukkujen valmistuksen parissa. Julia on ollut aina kiinnostunut kdsitdista
ja saanut kdsityotaidon verenperinténd sukulaisiltaan. (Kuva: Martin Hochwald)

José-Carlos Garcia-Rosell tysskentelee vastuullisen matkailuliiketoiminnan yliopistonlehtorina
Matkailualan tutkimus- ja koulutusinstituutissa (MTI) Lapin yliopistossa. Hanen tutkimusintressejaan
ovat strateginen yritysvastuu, ennakoiva palvelumuotoilu, toimintatutkimus ja johtamisen/matkailun
korkeakoulutuksen pedagogiikka. Vditdskirjatutkijana han tydskenteli kasitydmatkailuyritysten parissa
vuosina 2006-2008. (Kuva: Marko Junttila)

Maria Huhmarniemi on taiteen tohtori, jonka asiantuntijuus sivuaa lappilaista kulttuuria seké tai-
de- ja kulttuurimatkailua. Maria on my0s kdsityoharrastaja, joka uusintaa kasityoperinteita nykytai-
teessa. Huhmarniemen tutkimus suuntautuu tulevaisuuden yhteiskuntaan ja palveluihin. (Kuva: Roope
Saraste, Studio Saraste, 2021)

Katariina Imporanta tyoskentelee Kota Collectivella brandistrategina ja hénelld on pitkd kokemus
erilaisten brdndien, luovien konseptien ja markkinointisisaltéjen rakentamisesta ja strategiatyosta.
Han on tydskennellyt useissa markkinointi- ja luovan alan toimistoissa ja on koulutukseltaan taiteen
maisteri. (Kuva: Jani Karppd, Kota Collective)

Irene Kangasniemi toimii Koru- ja Taidekdsityd A. Kangasniemi -nimisessa kdsitydmatkailupalve-
luita tarjoavassa yrityksessa seka tuotteiden tekijand ettd kddentaitojen ohjaajana. Hanen kdsissadn
tutuimpia materiaaleja ovat poronnahka, mutta myds tuohi, olki ja monet lappilaisesta luonnosta 16y-
tyvat materiaalit kuuluvat valikoimiin. (Kuva: Sini Mustikkamaa, Xwander Nordic)

Piia Kilpimaa tysskentelee koulutus- ja kehittamispalveluissa kehittdmisen asiantuntijana. Han oh-
jaa yritysten kehittamistyota ja toimi Lapista Kasin hankkeen projektipdallikkdnd. Han kayttaa kehit-
tamistydssa ja radtaldityjen tydpajojen ja prosessien suunnittelussa ja fasilitoinnissa monipuolisesti
osallistavia, ratkaisukeskeisid sekd palvelumuotoilusta nousevia menetelmia. (Kuva: Marko Junttila)




Minna Kovero on rovaniemeldinen tekstiilimuotoilija, 000ZAdesignin karjalaissieluinen emo ja ko-
rusuunnittelija. K3silla tekeminen on Minnalle ty6ta, silla han tekee OOOZAkorut itse, mutta joskus han
my0s rentoutuu virkkaamalla varikkdista langoista jotain suunnittelematonta. Kdsitydmatkailupalve-¥
luiden luomisessa Minnaa kiinnostaa pohjoisen luontoaiheiden ja -symboliikan yhdistdminen muka-
vaan pieneen luovaan hetkeen, joka koostuu luonnollisista materiaaleista, meditatiivisista tekniikoista
ja voimauttavista variyhdistelmista. (Kuva: Maija Tavastila)

Outi Kugapi (YTM) on toiminut Lapista kisin -hankkeessa projektisuunnittelijana kirjoittaen samal-
la vaitdskirjaansa kasitydmatkailuun liittyen. Outilla kasityot kulkevat Iaheisesti mukana niin tdiss3,
tutkimuksessa kuin vapaa-ajalla, Outi onkin tunnettu siita, ettd kaivaa usein eri tilaisuuksissa kdsitydn
esille projektipussistaan. (Kuva: Marko Junttila)

Laura Laivamaa (TaM, TaM) on teollinen muotoilija ja tekstiilisuunnittelija, joka on toiminut La-
pista kdsin -hankkeessa projektisuunnittelijana. Han on tydskennellyt Lapin yliopiston taiteiden tiede-
kunnassa vuodesta 2014 asti palvelumuotoiluun, mikroyrittdjyyteen ja kasitydyrittajyyteen liittyvissa
hankkeissa. Hanketyon lisaksi Laura tyOskentelee aktiivisesti tekstiilisuunnittelijana ja -taiteilijana.
(Kuva: Matias Laivamaa)

Riikka Oikarainen on Oikku Design -yrityksen yrittdja ja muotoilija. Rakkaus kasitéihin ja kai-
puu Lappiin sytytti idean omasta yrityksestd. Oikku Design valmistaa poronnahkakoruja ja niiden [i-
saksi myds vapaa-aika kuluu erilaisten kddentaitojen parissa. (Kuva: Pasi Uunonen)

Anne Portti on perinyt intohimonsa késitoihin didiltdan (kankaankudonta) ja iséltdan (puutydt ja kai-
kenlainen varkkddminen).Jo nuorena han on halunnut kasitydyrittajaksi ja sitd han tekee nyt paivatyon
ohessa. Onnellisesta lapsuudesta syntyi onnellinen kasitydldinen. (Kuva: Juha Kauppinen)

Jaana Sirkid (Sales Specialist, Salonki Travels) on rovaniemeldistynyt maailmankansalainen
ja tydskentelee Lapin matkailun myynti- ja markkinointitehtdvissa jo seitsemadttdtoista vuotta. Mielek-
kainta Jaanan tydssd on edelleen tarjousten tekeminen, hanen tavoitteensa on saada tarjous matkas-
ta Lappiin niin osuvaksi ettei asiakas voi olla ostamatta sitd. Uransa aikana Jaana on pdassyt toimi- &
maan matkailun jakelukanavan eri rooleista ja tdma on kehittdnyt hanelle monipuolisen ndkemyksen
matkailutuotteen myynnista. (Kuva: Pauliina Silven-Alamartimo)







Pitelet kasissasi Lapista kasin (ESR, 2018-2021) -hankkeen tuottamaa kdsitydmatkailun tuotteistamis- ja myyntika-
sikirjaa. Tahan kasikirjaan on koottu hankkeen aikana toteutetun tdydennyskoulutusohjelman pohjalta syntynyttd
tietoa ja sen tarkoituksena on auttaa myds sinua oman kdsitydmatkailupalvelusi tuotteistamisessa. Kasikirja sisal-
tad asiantuntijapuheenvuoroja, lukuvinkkejd ja tehtdvid, jotka on suunniteltu henkilokohtaisen oppimisprosessisi ja
kasitydmatkailupalvelusi kehittdmisen tueksi. Kayta kasikirjaa apunasi palvelujen kehittdmiseen, konkretisointiin ja
testaukseen.

Loydat eri osiot katevasti varikoodattuina: asiantuntijapuheenvuorot kulkevat valkoisella taustalla, ja kun haluat vieda
opit kdytantdon, 16yddt kuhunkin aihepiiriin liittyvat tehtdvat vihreiltd tehtdvdpohjilta. Olemme jattdneet kirjaan myds
tilaa omille muistiinpanoillesi: kaytd ne hyddyksesi ja kirjaa ajatuksiasi ja ideoitasi ahkerasti yl6s koko matkan ajan!

Toivotamme sinulle onnea omien ideoidesi kehittdmiseen ja kdytdnndn kokeilemiseen ohjeidemme tukemana. Nauti
matkastasi kdasitydmatkailun kehittdjand, innostu, opi uutta ja laajenna liiketoimintaasi!
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Kuva 1. Téydennyskoulutuksen suunnittelutydpaja Karilan Navattagallerialla Akdslompolossa

kevaalla 2019.

Lapista kasin -hanke sai lahtdsysdyksensd Lapin mat-
kailuelinkeinon laajentuessa voimakkaasti ennen koro-
napandemian alkamista. Tuolloin kasvaneet matkailija-
madadrdat loivat alalle uusia osaamistarpeita, silld nykyajan
matkailijat kaipaavat lomillaan aitoja kokemuksia ja
paikallista kulttuuria vastuullisesti tuotettuna (lue tasta
lisdd Katariina Imporannan tekstistd, s. 42-44). Lisdksi
useat eri toimijat olivat havahtuneet huomaamaan, etta
lappilaiset perinteet, taide, kulttuurihistoria ja kasityope-
rinteet vastaavat suoraan nykymatkailijan tarpeisiin tu-
kien samalla pohjoiseen liitettyjen mielikuvien avartumis-
ta ja kulttuurisen ymmarryksen lisddntymista (ks. esim
Chartier, 2018). Lapin voidaankin sanoa olevan monikult-
tuurinen ja -kielinen paikka, jonka rikas kulttuurihistoria

ja eldvat perinteet tarjoavat ehtymattdman varannon ka-
sitydperustaisten matkailupalvelujen kehittdmiseen.

Talle pohjalle oli luontevaa suunnitella Lapista kasin -han-
ke (ESR 2018-2021), jonka paatavoitteena on ollut edistaa
kasitydntekijoiden ja -yrittdjien osaamista kasityotuottei-
den tai -palveluiden kehittamisessd matkailuelinkeinoa
tukeviksi. Hanke kaynnistyi kattavalla tilannekartoituk-
sella, jonka aikana hankehenkilékunta benchmarkka-
si alan toimijoita niin ulkomailla kuin kotimaassakin ja
toteutti haastatteluita seka kasityoldisille, taiteilijoille,
muotoilijoille, matkailualan yrittdjille ettd matkailijoille.
Lisaksi toteutettiin kolme tydpajaa ympari Lappia, joissa
kartoitettiin kasitydmatkailun nykytilannetta kasityolais-



ten ndakokulmasta, pohdittiin alan tulevaisuuden naky-
mid seka luonnosteltiin tdydennyskoulutuksen toivottuja
sisaltdja yhdessa lappilaisten kasitydldisten, muotoilijoi-
den ja taiteilijoiden kanssa.

Taustatietoihin nojautuen toteutettiin 150p mittainen
tdydennyskoulutusohjelma, jonka sisdllét pystyttiin koh-
dentamaan suoraan alan toimijoille ja aiheesta kiinnos-
tuneille. Tdydennyskoulutukseen haki enndtysmdard ha-
kijoita, mika osoitti aiheen kiinnostavuuden ja tarpeen.
Hanke, ja sen tarjoama tdydennyskoulutus, on kasvatta-
nut kasitydldisten matkailu- ja tuotteistamisosaamista,
matkailun toimintakentan tuntemista ja tuotteiden koh-
dentamista matkailualalle sekd mahdollistanut uusien
matkailupalvelujen ja matkamuistojen kehittamisen yh-
dessa vertaisopiskelijoiden kanssa.

Kevadlld 2020 alkaneen koronapandemian mukanaan
tuomat yhteiskunnalliset muutokset toivat mukanaan
omat haasteensa myds tdydennyskoulutuksen toteu-
tukselle. Kun kdynnistimme hanketta, Lapin matkailun
nakymat olivat hyvin erilaiset mita ne ovat olleet taman
kdsikirjan kirjoitushetkelld: ala kasvoi voimakkaasti,
matkailuympdristéja rakennettiin ja laajennettiin, ja
matkailijamadarat olivat niin suuria, etta alan ympadrille
kehitettiin monenlaista uuttakin toimintaa. Pandemian
mukanaan tuomat kokoontumis- ja matkustusrajoituk-
set vaikuttivat paitsi koko alan tilanteeseen, myds tdy-
dennyskoulutusohjelmamme toteutukseen. Suurin osa
opetuksesta siirtyi verkon valityksella toteutettavaksi,
ja suunnitteilla olleet isot testaustilanteet vaihtuivat
pienempiin, terveysturvallisempiin tapahtumiin. Toisaal-
ta ndiden muutosten myotd korostui kasitydmatkailun
sovellettavuus hyvin erilaisiin tarpeisiin: pienille ryh-
mille suunniteltujen testausten toteuttaminen onnistui
pandemiasta huolimatta ja opiskelijamme pystyivat so-

peuttamaan kasitydmatkailupalveluideoitaan nopeasti
muuttuviin olosuhteisiin sopiviksi.

Taydennyskoulutuksen tavoitteena oli auttaa kasityoyrit-
tajid ja yrittdjyyttd suunnitteleva kasityoldisia ja muotoili-
joita, kulkea heidan rinnallaan ldheisesti koko tdydennys-
koulutuksen ajan ja tukea heita kehittdamistoiminnassa.
Nama tavoitteet olivat mielessamme myds tata kasikirjaa
kootessamme. Toivomme, ettd ndilta sivuilta I10ydat niin
uutta tietoa, innostavia esimerkkeja kuin vinkkeja oman
kdsitydmatkailupalvelusi kdytdnnon toteutukseen.

Lahteet:
Chartier, D. (2018). What is the “Imagined North”? Presses de I'Université du
Québec.

Omaa ideointia pohjustaaksesi,
ota selvaa erilaisista
kasityomatkailuideoista ja -kohteista.
Tdssd muutama esimerkki:

Visit Finlandin Kulttuurimatkailun

tuotesuositukset vuodelta 2021.:
https://www.businessfinland.fi/492aef/globalassets/julkaisut/
visit-finland /tutkimukset/2021 /vf-kulttuurimatkailun

-tuotesuositukset-2021.pdf

Kasitydldisen Aarrekartta
— Monta hyvaa syyta tulla Kauhavalle (2021):

https://asiakas.kotisivukone.com/files/tuuliadesign.
kotisivukone.com /MARKKINOINTI/Kasityokaupunki_kartta_

2021 WEB.pdf

Craft&Design Savonlinna —yritysverkosto:
https://visitsavonlinna.fi/craft-design-savonlinna/

Kasitydihmisten unelmat

— Suomen kasityokohteita kartalla:
https://www.google.com/maps/d/u/0/viewer?mid=
1mbLljV127HD1sfLABoYqsL7YMd4 &I
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Matkallasi kasitydmatkailupalvelun tuottajaksi sinun on
alkuun hyva perehtyd kdsitydmatkailun kdsitteeseen.
Tassa luvussa kasittelemme mm. sitd mita kasitydmat-
kailu on ja mista se koostuu. Pohdimme lisdksi mika
on kdsitydmatkailun suhde paikallisiin kulttuureihin ja
mitd lisdarvoa kdsitydmatkailu tuo matkailuelinkeinolle.
Toivomme luvun avaavan sinulle kasitydmatkailun mo-
nimuotoisuutta ja tarkeyttd ja inspiroivan sinua kasityo-
matkailun tuottamisen pariin!

Kasitydmatkailu on osa laajempaa kulttuurimatkailualaa,
jonka tavoitteena on luoda eldmyksia ja mahdollisuuksia
tutustua eri kulttuureihin samalla oppien ja ehka jopa
osallistuen (ks. esim Visit Finland, 2021). Kasitydmatkai-
lu koostuu karkeasti sanottuna neljasta eri kategoriasta.
Yksinkertaisimmillaan kdsitydmatkailu tarkoittaa mat-
kamuistojen ostamista, mutta matkamuistojen lisdksi
kasitydmatkailu tarjoaa mahdollisuuksia osallistua esi-
merkiksi kasityémessuille, erilaisiin ndyttelyihin seka
tyopajoihin. Kdsitydmatkailupalvelut voivat myds olla eri
pituisia kestoltaan: matkailijat voivat seurata muutaman
minuutin non-stop tyondytoksia tai osallistua paivien
mittaisille intensiivisille kdsitydkursseille. Luovaan teke-
miseen osallistumalla matkailija siirtyy ulkopuolisesta
tarkkailijasta aktiiviseksi oppijaksi (ks. Miettinen, 2007),
eli passiivisesta katsojasta aktiiviseksi osallistujaksi.

Kasitydmatkailupalveluita voidaan tuottaa yhdistelemal-
I3 erilaisia palveluideoita ja esimerkiksi myyda matka-
muistoja tydndytdsten yhteydessa tai tarjota matkailijalle

mahdollisuus tehda itse oma matkamuistonsa tyopajassa
(ks. esim. Richards & Raymond 2000; Richards & Wilson
2006). Kasitoihin perustuvat palvelut tuovat lisda vaihto-
ehtoja nykyajan matkailijalle lisdten my6s matkailijoiden
tietoisuutta alueen kulttuureista, kulttuuriperinnésta ja
niin edelleen. Matkailuun tallaiset palvelut lisddvat myds
vuoden ajasta riippumattomia toimintoja (Kugapi ym.,
2020). Lisaksi kdasitoihin pohjautuvat matkailupalvelut
esittavat ja sdilyttavat kulttuuriperintéa seka lisadvat
kulttuurista kestdvyyttd, autenttisuutta unohtamatta
(Banks, 2010). Naista kerrommekin lisda seuraavaksi.

Parhaimmillaan kasitydaiheiset tydpajat tuovat esiin pai-
kallisuutta sekd palveluiden sosiaalista ja kulttuurista
kestavyytta kertoen aidosta kulttuurista. Paikalliskult-
tuurit tulevat erityisesti ndkyviin tuotteissa, tarinoissa ja
palveluissa (ks. myds Irene Kangasniemen teksti s. 19-20),
mutta myds alueiden maisemissa ja arkkitehtuurissa.
Viimeisten vuosikymmenten ajan Lapin paikalliskulttuu-
rit ovat muokkautuneet matkailun myota, silld esimer-
kiksi kulttuurilainoina alueelle tulleet husky-ajelut ja
joulupukin ymparille rakentuneet palvelut ovat vahitel-
len tulleet osaksi Lapin paikalliskulttuuria (ks. Katariina
Imporannan teksti s. 40) Matkamuistobisneksessa tama
on nakynyt myos vuosikymmenten ajan esimerkiksi hal-
pamaissa tuotettuina matkamuistoina, jotka ovat pahim-
millaan kayttdaneet paikallisia kulttuurisymboleita ilman
varsinaista kytkdsta paikalliskulttuuriin (ks. Esim. Cohen,
1988; deBernardi ym., 2018; Graburn, 1976).



Paikallisesti, paikallisten kdsityoldisten toimesta tuotetut
kdsitydmatkailupalvelut ja matkamuistotuotteet voivat
kuitenkin olla vastaisku tdhdn tuoden esiin alueen pai-
kalliskulttuureja, historiaa ja perinteitd. My6s kohtaa-
miset paikallisten kdsitydldisten kanssa mahdollistavat
paikallisten kulttuurien syvemmadn ymmadrtamisen. Kasi-
tyolainen voi esimerkiksi kertoa kasityona tehdyn vaat-
teen vdreistd, malleista ja kuvioista, ja niiden merkityk-
sista yhteison jasenille. Tydpajat voivat esimerkiksi pitda
sisdllaan paikallisen mallikuvion neulomista, kasitdiden
tekemista paikallisista materiaaleista sekd alueellisen
tarinaperinteen jakamista kasitydn tekemisen lomassa.
Tuotteiden sisddn kudotut kertomukset toimivat valinei-
na ymmarryksen luomiseen niin tekijdsta, paikkakunnas-
ta kuin yhteisdstd. Tdllaiset toiminnot siirtyvdt useasti
kasityotaidon mukana ns. hiljaisena tietona sukupolvelta
toiselle, mutta tulevat tekijdlle itselleenkin paremmin na-
kyvdksi, kun niistd kerrotaan matkailijoille. Toki kaikkea
ei tarvitse jakaa, jotain on hyva sailyttaa myds oman kult-
tuurin parissa.

Erityisesti tydpajoissa kulttuurit sitoutuvat yhteen tuoden
esiin paikallisuutta, maan perinteitd, kulttuurien omalei-
maisia piirteitd, erilaisia tekotapoja ohjaajien ja matkaili-
joiden persoonia unohtamatta. Myds sosiaalinen vuorovai-
kutus paikallisten kasitydldisten ja matkailijoiden valilld on
kasitydmatkailussa avainasemassa jutustelun ja tarinoi-
den kertomisen muodossa. Tarkeda on huomioida myds
vastavuoroisuus ja matkailijoilta oppiminen. Tekemisen
lomassa matkailijat voivat kertoa omista kokemuksistaan
ja paikallisista tekotavoistaan, joten tydpajoissa voi useasti
tapahtua ns. molemminpuolista oppimista.

Kasitydmatkailu ei lisda pelkastadn tietoisuutta paikal-
liskulttuurista vaan se voi lisdtd myds alueen kulttuuri-
perinndn tuntemusta. Perintd ei tarkoita jotain pysyvaa
ja staattista, menneeseen pysdhtymista. Pdinvastoin,
my0ds perintda voidaan elvyttdd ja uusintaa nyky-yhteis-
kunnassa. Elvyttdminen on monimutkainen prosessi, silld
kulttuuria on mahdotonta palauttaa tiettyyn aikaan tai
tiettyyn kokemukseen. Lisdksi kulttuuriperinndn suojele-
misen ja uudistamisen kysymykset ovat monikerroksisia,
ja niihin liittyy usein politisoituja omistuksen ja vallan ky-
symyksia. Elvyttamista on kuitenkin tarkeda tehdd, jotta
perinteitd saadaan valitettyd osaksi nykykulttuurin muo-
toja ja nyky-yhteiskunnan tarpeita (Harkénen ym., 2018).

Kasitydmatkailu voikin osaltaan puhaltaa uutta eldmad
aktiivisiin kaytantoihin ja edistda arvostusta perinteisiin
taitoihin. Kasityoldisilld ja taiteilijoilla ndhddan olevan
potentiaalia uusintaa kulttuuriperintéa tavoilla, jotka
kunnioittavat kulttuurista jatkuvuutta ja kulttuuri-iden-
titeettejd ja edistavat sosiaalista osallisuutta (Soini &
Birkeland, 2014). Kasityoldiset voivat jatkaa paikallisia
kasitydperinteita ja tietamisen tapoja esimerkiksi kerda-
malla alueellaan vdrjdyskasveja tai kdyttdmalla tuohta
koruissaan. Useat tutkimukset toteavat, etta taide- ja
kasitydperustaiset tydpajatoiminnat vahvistavat ihmisen
henkista kasvua ja hyvinvointia, lisddvat yhteenkuuluvuu-
den tunnetta luoden itselle merkityksellisid symboleja.
Voidaankin sanoa, etta kasityopohjaisten matkailupalve-
lujen kehittdminen on yksi foorumi pohjoisen kulttuuripe-
rinndn elvyttamiseen.



Hankkeessamme toteutetuissa matkailijahaastattelussa
ilmeni, etta seka suomalaiset etta kansainvaliset matkai-
lijat arvostavat paikallisia kdsitoitd ja kdsitoiden tekijoita.
Kehitys seuraa yleisempaa arvo- ja kulutusmuutosta, jos-
sa kasin tehty koetaan luksukseksi. Esimerkiksi juomia ja
ruokia markkinoidaan ja myyddan entista enemman kasi-
tydna ja mainoksissa voi yhda useammin térmadta esimer-
kiksi kasitteisiin “artisan chocolate”, “crafter coffee” ja niin
edelleen. Samaan aikaan kasitydkurssit ovat tulleet osak-
si esimerkiksi tydyhteisdjen virkistdytymistilaisuuksia ja
palveluita tarjotaan myds verkon valitykselld. Voidaankin
todeta kdsitydmatkailun trendin liittyvan laajempaan ka-
sityOyrittajyyden ja kdsitydharrastamisen arvostamiseen
(ks. my6s Tolpo, 2021).

Toteutimme haastatteluja myods Lapin alueen kasityolai-
sille, taiteilijoille ja muotoilijoille. Heidan puheestaan nou-
si esiin erityisesti se, ettd matkailualalle hyppddminen
mietityttdd useaa luovan alan toimijaa. Pohdinnan aiheita
olivat mm. soveltuvatko taide-, kdsity®- ja muotoilutuot-
teet matkailun kdyttdon, riittadkd yhden tekijan aika niin
tuotteiden valmistamiseen kuin esimerkiksi tydpajojen
vetamiseen, seka [0ytyyko tekijalta itseltadn riittavasti
motivaatiota suunnata omaa osaamista ja tydaikaa myds
matkailusektorille. Kdsitydldiset ovat usein myds mikro-
yrittdjia asettaen samalla luovan tyon massatuotannon
edelle. (Kugapi ym., 2020; Sarantou ym., 2020.) Matkai-
lualalle hyppdamista ei kannata peldta liikaa vaan antaa
aikaa muutosprosessille aikaa. Muutos tuotteentekijastd
palveluntarjoajaksi ei tapahdu yhdessd ydssa vaan vaa-
tii uusien kdytdnteiden oppimista, oman tydajan organi-
sointia ja esimerkiksi matkailulainsdadanndn oppimista
(Kugapi ym., 2020). On suositeltavaa my0s pohtia, kuinka
paljon aikaa haluaa kayttda matkailun parissa ja kuinka

paljon sita tarvitaan omaan luovaan toimintaan. Tallai-
nen pohdinta kannattaa tehda viimeistdan siind vaihees-
sa, kun liikketoiminnan laajentaminen matkailusektorille
vaikuttaa ajankohtaiselta. Oppimisen tueksi on myds tar-
kedd jarjestda esimerkiksi Lapista kdsin -hankkeen kal-
taisia tdydennyskoulutuksia sekd kohdennettuja oppaita,
jotta kehittamistyd saadaan vauhtiin.

Kaikesta huolimatta useat Lapin alueen taiteilijat ja ka-
sity0ldiset ovat osoittaneet kiinnostusta taitojensa ja
asiantuntemuksensa soveltamiseen myds matkailualalle.
Tama onkin erityisen tdrkedd, silla kasitdissa jos missd
nousee esiin paikallisuus, kulttuurit ja elava kulttuuripe-
rintd —juuri ne seikat, joita nykypaivan matkailija reissuil-
taan kaipaa. Kdsitdihin perustuvassa matkailussa on pal-
jon potentiaalia sen moniulotteisuuden vuoksi: kasitoista
[8ytyy matkailijalle tekemistd, kokemista ja monipuolista
oppimista.

Pysahdy pohtimaan...

Miten voit matkailutuotteiden ja palveluiden
kautta tukea kulttuuriperinnon jatkuvuutta?

Mitka voisivat olla uusia tapoja tehda
kasityomatkailupalveluita kestdvalla tavalla
yhdessa matkailijoiden kanssa, vastavuoroisesti
ja vertaisoppien? Esimerkiksi tydpajamuotoiset
kasityomatkailupalvelut edistavat
parhaimmillaan kulttuurien vuoropuhelua
ja toisilta oppimista.

Muutosprosessi vie aikaal Matkailulle ei
mydskddn tarvitse antaa kaikkia tydtuntejasi:
rajaa aikaasi omien resurssiesi mukaisesti.



Lihteet:
Banks, M. (2010). Craft Labour and Creative Industries. International Journal of
Cultural Policy 16(3), 305-321. https://doi.org/10.1080/10286630903055885

de Bernardi, C, Kugapi, O. & Liithje, M. (2018). Sdmi Indigenous Tourism Em-
powerment in the Nordic Countries Through Labelling Systems. Strengthening
Ethnic Enterprises and Activities. Teoksessa I. B. de Lima & V.T. King (toim.), Tour-
ism and Ethnodevelopment. Inclusion, Empowerment and Self-Determination (s.
200-212). Routledge.

Cohen, E. (1988). Authenticity and commoditization in tourism. Annals of Tourism
Research 15, 371-386. https://doi.org/10.1016/0160-7383(88)90028-X

Graburn, NHH. (1976). Introduction: Arts of the Fourth World. Teoksessa N.H.H.
Graburn, (toim.), Ethnic and Tourist Art (s. 1-32). University of California Press.
https://doi.org/10.1525/9780520316775-004

Hdrkénen, E.,, Huhmarniemi, M. & Jokela, T. (2018). Crafting sustainability: Hand-
craft in contemporary art and cultural sustainability in Lapland. Sustainability
10(6), 1907. https://doi.org/10.3390/5u10061907

Kugapi, 0., Huhmarniemi, M. & Laivamaa, L. (2020). A Potential Treasure for Tour-
ism - Crafts as employment and a cultural experience service in the Nordic North.
Teoksessa A. Walmsley, Aberg, K, P. Blinnikka, P. & G.T. Jéhannesson (toim.),
Tourism Employment in Nordic countries: Trends, practices, and opportunities (s.
77-99). Palgrave Macmillan. https://doi.org/10.1007/978-3-030-47813-1 5

Miettinen, S. (2007). Designing the Creative Tourism Experience. A Service Design
Process with Namibian Craftspeople. University of Art and Design Helsinki.

Richards, G. & Raymond, C. (2000). Creative Tourism. ATLAS News 23, 16-20.

Richards, G. and Wilson, J. (2006) Developing creativity in tourist experiences: A
solution to the serial reproduction of culture? Tourism Management 27(6), 1209
1223, https://doi.org/10.1016/j.tourman.2005.06.002

Sarantou, M, Kugapi, 0. & Huhmarniemi, M. (2020). Context mapping for cre-
ative tourism. Annals of Tourism Research 86. https://doiorg/101016/jan-
nals.2020.103064

Soini, K. and Birkeland, I. (2014). Exploring the scientific discourse on cultur-
al sustainability. Geoforum 51, 213-223. https://doi.org/10.1016/jgeofo-
rum.2013.12.001

Tolpo, A. (2021). Suomalaisen villalangan lumoissa. Saatavilla https://ylefi/uuti-
set/3-11842260

Visit Finland (2021). Kulttuurimatkailun tuotesuositukset. Saatavilla: https://
www.businessfinland fi/492aef/globalassets/julkaisut/visit-finland/tutkimuk-
set/2021/vf-kulttuurimatkailun-tuotesuositukset-2021.pdf

Tasta tekstista haluan jatkossa
muistaa nama asiat:



Kuva 2. Julia Allemann LAURIN tiloissa. (Kuva Martin Hochwald)

Tyoskentelen LAURIssa kasitydtuotteiden markkinoinnin ja tuotekehityksen seka saamelaiskorujen ja laukkujen val-
mistuksen parissa. Olen toiminut yrittdjand tassa vuodesta 2017, jolloin perustimme kumppanini kanssa Hilla House
oy:n ja johdamme samalla LAURI tuotemerkkid. LAURI sijaitsee Rovaniemelld historiallisella paikalla aivan keskustan
tuntumassa. Tila on rakennettu vuonna 1924 ja toiminut vuosikymmenten ajan veitsi- ja korupajana. Nykydan paikalla
on kasityoateljee, myymald, juhlatila ja majatalo.

Olen aina ollut kiinnostunut kasitdista ja seurannut lapsuudesta Iahtien tarkasti ditidni ja isoditiani heidan tehdes-
saan perinteisia vaatteita, kenkia ja koruja. Kunnioitan saamelaisten kdsitdiden vanhoja perinteitd, koska olen itse saa-
melainen. Haluaisin, ettd tuotteissani on saamelaista symboliikkaa tai ne muutoin mukailevat saamelaista taidekult-
tuuria, seka perinteisind, etta nykyaikaisina tulkintoina. LAURIssa nautinkin erityisesti kdsityokurssien pitamisesta,
jolloin saan jakaa vierailijoille osia saamelaiskulttuurista, vastuullisesti. Minulla on jo taidekoulutus ja olen unelmoinut
pitkadn kehittdvani siita itselleni ammatin. Sen vuoksi kiinnostuin aikanaan myds Lapista kdsin -tdydennyskoulutus-
ohjelmasta. Koulutuksessa sain tietoa ja valmiuksia kasity6tuotteiden tuottamiseen matkailusektorille, markkinoin-
nista, opin kehittamddn omia palveluitani ja verkostoiduin muiden Lapissa toimivien kasitydldisten kanssa.



Lahde liikkeelle polullasi kasityomatkailun kehittdajana pohtimalla itsedsi tekijana. Pohdi omaa
taustaasi, omia inspiraation lahteitasi seka tyovalineitdsi. Kirjoita lyhyesti joko tdhan tai eril-
liselle paperille pohdintojasi. Ne auttavat sinua jatkossa miettiessdsi omaa palveluasi ja sen
tuotteistamista.

MINA
Olen...

Historiani kdsityoldisena...

IS)109] e)sioues

Kasityomatkailu on mielestani...

Kasityomatkailuun liittyen osaan jo..

Tarvitsen vield oppia..

INSPIRAATIONLAHTEENI

Minut ovat johdattaneet luovalle alalle:

Visuaaliset asiat, jotka saavat mielikuvitukseni lentamaan:
Esikuvani:

Keinoni yllapitda luovuutta:

“Crafter’s block” -onko sellaista olemassa, ja miten sen seldtdn?
Syvemmat arvot tyoni taustalla:

Miten itselleni tarkeat arvot nakyvat tyossani:
TYOVALINEENI:

Kayttamani tekniikat:

Kaytdssdni olevat tilat:

Haluaisin vield oppia lisdd / osata..

Mahdollisuuteni hyodyntaa tamadnhetkista toimintaani:

Mahdollisuuteni laaientaa toimintaani:



Verkostot ovat yrittdjdlle tdrkeitd kaikissa yrittdjyyden
vaiheissa. Verkostot auttavat [8ytdmddn yhteistydkump-
paneita, uusia asiakkaita ja tukemaan oman yritystoimin-
nan kehittamistd. Uutta tuotetta ja palvelua kehittdessa
verkostojen apu on my0s tdarked, kun keskenerdiseen
tuotteeseen tai ideaankin voi pyytda verkostolta apua ja
palautetta. Pienen yrityksen voimavarat eivdt useinkaan
ritd markkinoilla tarvittavaan tuotekehitykseen ja uu-
distamiseen ja verkostoituminen onkin usein paras tapa
turvata pienen yrityksen menestyminen. Verkoston avulla
kasityoldisen ei tarvitse uhrata kaikkea aikaansa palvelui-
den jarjestamiselle vaan vastuuta voidaan jakaa. (Kugapi
ym., 2020).

Lapissa kasin -hankkeessa verkostojen merkitys korostui
erityisesti koronapandemian myo6td. Kevadn 2020 aikana
peruttiin monia kasitydyrittdjien toimeentulon kannalta
tarkeitd messuja, ja tulevaisuus ndytti hyvin epavarmal-
ta. Hankkeessa jarjestettiin tuolloin yhteisid kahvihetkid
yrittdjien kanssa virtuaalisesti tukemaan yrittdjien tilan-
netta. Koronakevdan aikana hankkeen yrittdjat tukivat
toisiaan palvelujen kehittdmisessa sahkdiseen muotoon
ja mm. verkkokaupan perustamisessa. Toisen yrittdjan
kanssa pystyy jakamaan ajatuksia ja huolia, joita muiden
kuin yrittdjien saattaa olla vaikea ymmartad. Yhteistyd,
sosiaaliset kanssakdymiset, avoin ja kannustava ilmapiiri
auttavat yrittajda myds tavallisen arjen toiminnoissa jak-
samisessa.

Rakenna verkostojasi pitkdjanteisesti ja suunnitelmalli-
sesti: koskaan et voi tietdd, mikd tapaaminen on yritystoi-
mintasi kannalta hyddyllinen jatkossa! Pitkajanteisyys ja
suunnitelmallisuus eivdt kuitenkaan tarkoita laskelmoin-
tia, vaan oma persoonasi on tdrkedssa roolissa uusien

tuttavuuksien ja mahdollisten kumppanuuksien syntymi-
sessd. Sosiaalinen media yleisesti, ja erityisesti verkostoi-
tumisalusta LinkedIn on hyva ottaa haltuun!

Seuraavan tehtdvan tarkoituksena on pohtia omia ver-
kostojasi, keita omiin verkostoihisi kuuluu? pohdi ver-
kostojasi laajasti: omia alihankkijoitasi, ystdvid, matkan
varrelta mukaan tarttuneita kontakteja, kenen puoleen
voisit kadntya ongelmatilanteessa? Kenelta voisit tilata
materiaaleja? Kuka voisi auttaa sinua, jos haluaisit tarjo-
ta palveluitasi matkailualalle?
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Alihankintaverkostoni:
-kasityo-, design-, taidetuotteet?
-matkailutuotteet / -palvelut? Jdlleenmyyntiverkostoni:

Keneltd saan apua myyntiin
ja markkinointiin? Vertaisverkostoni:

Mina ja verkostoni

Yrittdjyyttani tukevia,

olemassaolevia verkostoja: . .
l Kuka jakaa arkea kanssani?

Kuka auttaa minua tutustumaan
matkailualaan? Kenet tunnen jo matkailualalta?
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Tuotteistaminen

Tuotteistaminen kulkee ldpileikkaavana teemana }()
* kdsikirjassa. Tassa osiossa keskitymme nimenomaan
tuotteistamiseen ja sen ideointiin seka tarinallistamiseen,

joka on tarked osa tuotteistamisprosessia.

‘%‘ Lisdksi saat kaytannon vinkkeja palvelusi testaamiseen.

"

Tuotteistamisprosessin opit parhaiten
tekemadlla itse, joten tdssa osiossa pddset laittamaan
oman projektisi kdyntiin tehtavien avulla.
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Tuotteistaminen tarkoittaa sitd, ettéd paketoit palvelusi/
tuotteesi helposti tunnistettavaksi, ostettavaksi ja myy-
tavaksi. Tuotteistus muodostuu useista tekijdistd, kuten
yrityksen ja tuotteiden nimista, yritysilmeesta ja nakyvyy-
desta eri kanavissa. Tuotteistamisen avulla asiakkaalle
muodostuu kokonaiskuva siitd, mita yritys tekee ja tuot-
taa seka miten se erottuu muista yrityksista. Yhdenmu-
kainen tuotteistus lisad yrityksen luotettavuutta, uskot-
tavuutta ja herdttad positiivista mielikuvaa.

Tuotteistamiseen kannattaa kdyttad aikaa ja hyddyntda
sekd asiakkaita ettd verkostoja sen toteutuksessa. Hy-
vat matkailutuotteet rakennetaankin yhdessa monien
eri toimijoiden kanssa toimintaympariston erityispiirteet
samalla huomioiden. Tuotekehitys on jatkuva prosessi ja
yksi yrityksen tdarkeimmista menestystekijdista. Menes-
tyvat yritykset onnistuvat kehittdmdan tuotteitaan vas-
taamaan paremmin muuttuviin toimintaymparistéihin ja
asiakkaiden tarpeisiin.

Ota omassa tuotteistamisprosessissasi huomioon asia-
kaslahtdinen kehittdminen ja kayta apunasi esimerkiksi
palvelumuotoilusta nousevia menetelmia. Kysy asiak-
kaalta palautetta, kokemuksia, testaa uusia ideoita ja
keskustele! Keskustelua voi nykypdivanad tehda asiakas-
kohtaamisien lisdksi myds somessa.

Tutustu myds Matkailun tuotekehittajan kasikirjaan
(http://www.kulmatfi/images/tiedostot/Artikkelit/mtk.pdf),
joka antaa kattavan kuvan matkailun tuotekehittdmi-
sestd. Kasikirjassa avataan tuotekehittdmisen saloja,
toimintaymparistdsta asiakkaisiin ja annetaan konk-
reettisia tyokaluja tuotteiden rakentamiseen. Kasikirjas-

sa kerrotaan myods vinkkeja tuotesuunnittelupajan jar-
jestamiseen seka tarinallistamisessa paljon kaytettyyn
draaman kaaren prosessointiin.

Tarinat ja tarinallisuus liittyvat tuotteistamisprosessiin
saumattomasti. Tarinat herattdvat tunteita, kiinnostusta
ja sitouttavat toimintaan. Ne auttavat erottumaan muista
palveluntuottajista. Tarinallistamisesta on hydtya erityi-
sesti niille aloille, joiden toiminnassa eldmyksellisyys on
korostunut ja sitd voidaan lisata tarinallisuuden kautta.
Asiakaskokemuksesta tehdddn tarinallistamisen kautta
vaikuttava, erottuva ja elamyksellinen tarinakokemus.
Minkdlaista tarinaa sind haluat kertoa omasta yritykses-
tdasi? Onko se tarina henkildstdsta? Yrityksen historiasta?
Arvoista? Onko se fiktiivinen tarina vai tarina asiakkais-
ta? Paras tarina kulkee kaikessa yrityksen toiminnassa
mukana, huomioiden tarinan kaaren, herattden tunteita,
sisaltden mahdollisimman vahan teknisid yksityiskohtia.
Se, miten tarinaa hydédynndt omassa tuotteessasi, riip-
puu sinusta. Sinun ja tuotteesi tarina on ainutlaatuinen,
hyodynna sita.


http://www.kulmat.fi/images/tiedostot/Artikkelit/mtk.pdf

Mika on ensimmadinen ajatuksesi kadsityomatkailupalvelun tuotteistamisesta? Millaisen palvelun
haluaisit tehda? Talla sivulla voit aloittaa villin visioinnin: dla valita viela mistaan kaytannon pul-
mista, vaan kirjoita ylos itsellesi kaikkein mieleisin ajatus, idea, pohja tuotteistamisprosessille!
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Pudottaako poro tosiaankin sarvet joka vuosi?
Mitd kddrmeitd pidét kodinhoitohuoneen pajukorissa?
Oletko tosiaankin itse valmistanut tdmdn mustikkamehun?

Verstaallamme vierailleet matkailijat ovat esittaneet mo-
nenlaisia kysymyksia, jotka toisinaan yllattavat myos ko-
keneen tarinankertojan.

Lappi on tdynna tarinoita ja matkailijat rakastavat niita.
Tarkeinta tarinankerronnassa on aitous. Kdvin vuosina
2009-2010 Lapin yliopiston jdarjestdaman Tarinamesta-
ri-koulutuksen ja sen antia olen hyddyntanyt kaikki nama

Kuva 3. Irene Kangasniemi napradmassa. (Kuva: Toni Eskelinen, Visit Rovaniemi)

vuodet esimerkiksi liittdamalla tarinoihini omia arkikoke-
muksiani. Tama tuo tarinalle uskottavuutta. Myds luonto
on hyva lahttkohta tarinoille.

Yrityksemme on tarjonnut kdsityématkailun ohjelmapal-
veluja jo melkein kolmen vuosikymmenen ajan ympari
maailmaa saapuville asiakkaillemme. Yrityksemme al-
kuvaiheista [ahtien olemme jarjestaneet tunnin mittaista
Santa Claus safari -ohjelmapalvelua, jossa esittelemme
asiakkaillemme kdyttdmidmme perinteisid lappilaisia
kasitydmateriaaleja ja niista valmistamiamme tuotteita.
Ohjelmaan kuuluu myos vierailu verstastamme vasta-
paatd sijaitsevaan lappilaiseen kotiimme ja lappilaiseen
eldmdntapaan. Toinen suosittu ohjelmapalvelumme on



nimeltadn Sarven Salaisuus. Siind asiakkaat saavat val-
mistaa itselleen pienen muiston matkastaan kayttden
materiaaleina esimerkiksi poronsarvea, nahkaa, puh-
distettuja poron jalasta saatuja luun palasia seka Lapin
keloa, joista he yleensa tekevat kaulakorun, avaimenpe-
ran, rannekorun tai korvakorut. Rohkaisemme asiakasta
aina tuomaan oman luovuuden esille, mutta etukateen
valmistamani konkreettiset esimerkit auttavat asiakasta
tyén alkuun. Ohjelmapalveluiden aikana kerromme asi-
akkaillemme lappilaisista kdsitydmateriaaleista ja ela-
mantavastamme, ja olen huomannut, ettd matkailijat
janoavat erityisesti faktapohjaista tietoa Lapista.

Ohjelmapalveluissa eri aistit ovat tarked osa tarinaa ja
vahvistavat asiakkaan kokemusta. Asiakkaamme saavat
koskettaa esineitd, kuulevat kerrontaani ja ndkevat esiin-
tymiseni, ilmeitdni ja eleitdni. Tydpajassa he haistavat
esimerkiksi pajunparkilla parkitun kalannahan tuoksun
ja maistavat Mehu-Maijalla valmistamaani marjamehua,
jotka my0s tukevat kertomaani tarinaa. Tarinat kestdvat
aikaa ja loputonta kulutusta. Tarinoiden avulla matkailu-
tuotteesta synnytetddn aito, ainutlaatuinen elamys.

Yritykseemme on alusta alkaen kuulunut kolme arvoa:
tuotteidemme kdyttéarvo, ndyttdarvo ja tunnearvo.
Kayttdarvo toteutuu valmistaessamme tuotteita, jot-
ka on tehty kdyttdd varten, kuten esimerkiksi puukko
ja kuksa. Nayttéarvo tarkoittaa sitd, ettd tuotteet ovat
huolellisesti valmistettuja ja ne ovat esteettisesti kau-
niita. Tunnearvo toteutuu, kun asiakas saa valmistaa
itse oman muiston matkastaan Lappiin ja voi ylpedna
todeta, ettd han on valmistanut tuotteensa itse. Yrityk-
semme arvoissa toteutuu myds ekologisuus ja kesta-
vyys. Kdytdamme tuotteissamme ympdristdystavallisid
ja uusiutuvia luonnonmateriaaleja, kuten poronsarvea,
nahkaa, olkea, poron jalasta saatavia luita, Lapin yrt-
tejd, koivun pahkaa, Lapin keloa ja raitapuun juuripah-
kaa. Ndmd materiaalit kantavat mukanaan tarinoita
asuinymparistéstamme ja perinteistamme. Kasitoihin
perustuvat matkailupalvelut toistavat nditéd arvoja ja
mahdollistavat lukuisia tarinoita yrityksien tuotteiden ja
palveluiden ainutlaatuisuuden esiintuomisessa.

Kuva 4. Asiakas poronsarviaihion kimpussa. (Kuva: Kaisa Sirén)



Kuva 5. Anne Portti kutomiensa villahuivien kanssa. (Kuva Juha Kauppinen)

Kokemuspuheenvuoro: Anne Portti

Yritykselldni on syntytarinansa. Haaveilin kasitydldisyydesta ja kasitydkaupan pitamisestd. Halusin myds opiskella
alaa. Opiskeluni saamen kasitdiden artesaaniksi aloitin Inarissa 30 vuotta sitten, mutta eldmd vei muihin opintoihin,
toihin ja aitiyteen. Saatoin opintoni pddtdkseen tdman kurssin innoittamana joulukuussa 2020. Kun kirjoitin haaveis-
tani lukioidssd, en tiennyt, ettd isani sadsti tekstini ja toi sen viisi vuotta sitten eteeni, kun vield mietin kadsityoyritykseni
perustamista. Endd en miettinyt, vaan perustin yrityksen: Inari handicrafts.

Tarinoiden avulla huivini syttyvat eloon ja tuovat hyvda kantajalleen. Kun kudon huivia, kudon loimeen tarinaa varien
merkityksesta ja tarinaa ihmisten hyvyydesta ja onnellisuudesta. Maisemat 16ytyvat huiveihini pauhaavana Inarin me-
rend, sumujen Inarina, valoisana koivumetsdnad tai pehmednvihredna sammaleena. Aidon villamateriaalin 1ampda ja
lankojen valeihin piilotettua rakkautta kuvastaa parhaiten joulunpunainen vdri.

Tarinat soljuvat minussa kutoessani eikd minun tarvitse miettid, mika vaikkapa kutomani ruskean huivin tarina on.
Sehan on niin eldvasti Aiti maa, multa ja juuret voimana, josta kasvavat puut ja varvut taalld pohjoisessakin. Kun rai-
tavdreiksi valikoituu kasvivarjdamani langat, aistin kutoessani koivun valon ja suopursun vdkevyyden. Tamadn tunteen
toivon valittavani huivin tulevalle omistajalle.

Tiesin olevani oikealla asialla, mutta osallistumiseni Lapista kdsin -hankkeeseen on vahvistanut ajatuksiani ja antanut
varmuutta seistd lujemmin tyoni ja tarinoideni takana.



Minun ja palveluni tarina

Perehdy aluksi tarinallistamiseen kdytannon esimerkkien kautta: kdy ldpi ihailemiesi/seuraa-
miesi yritysten, kilpailijoidesi ja matkailualan toimijoiden tarinoita ja tarkastele tarinankerron-
tatapoja. Mita opittavaa sinulla on muiden tavasta kertoa tarinoita ja tavasta kayttaa tarinalli-
suutta osana tuotteen tai palvelun markkinointia? Kirjaa huomiosi paperille.

IS)109] e)sioues

Taman jdlkeen ldhde rakentamaan omaa tarinaasi. Pohdi esimerkiksi yrityksesi syntytarinaa,
joka tiivistaa yrityksen olemassaolon tarinaksi ja toimii yrityksen toiminnan punaisena lanka-
na. Tarinallista myds suunnittelemasi kdasityomatkailupalvelu. Tarinankerronnassa voit kayttaa
seka faktaa etta fiktiota: pida kuitenkin huoli siitd, ettd tarina kantaa!

Naiden kysymysten avulla voit ldhtead kirjoittamaan omaa tarinaasi:

® Kuka olet, mika on oma polkusi kasityon tekijana ja
kasityomatkailupalvelun tuottajana?

®Mika on yrityksesi tdarkein sanoma ja ydinviesti?

@ Mistad ajatus palvelun kehittamiseen on ldahtenyt, miten kasityomatkailu liittyy
muuhun toimintaasi?

® Mitd arvoja haluat palvelullasi/tuotteellasi vdlittaa?

® Onko tarinallasi hahmoja, todellisia tai fiktiivisia? Hahmo voi olla my®ds yritys itse,
yrityksen tuote tai vaikkapa maisema...

@ Miki yrityksesi ympiristossa tukee tarinaa? Adnet, tuoksut, esineet?



Tana paivana toimintaymparistdn muutokset ovat entis-
td nopeampia ja monimutkaisempia. Maailmanlaajuiset
ilmiot kuten digitalisaatio, ilmastonmuutos ja pandemiat
muuttavat yhteiskuntaa ja markkinoita (Hiltunen, 2019;
Sitra, 2020) ja yritykset tarvitsevat monipuolista osaamis-
ta varmistaakseen yrityksensa toiminnan jatkuvuuden ja
menestyksen. Ennakoiva palvelumuotoilu (my6s palvelu-
tai tuotekehitys) nousee yhdeksi tarkedksi osaamisalu-
eeksi yrityksen strategisena kehittdmisalana (Haanpaa
ym., 2013).

Mutta mitd tarkoitetaan ennakoinnilla ja palvelumuotoi-
lulla? Ennakoinnilla (foresight) tarkoitetaan soveltavaa
tulevaisuuden tutkimista, jonka tavoite on vaikuttaa ylei-
seen ajattelun, arvoihin ja sitd kautta padtoksentekoon
(Rubin, 2014). Palvelumuotoilu on puolestaan asiakasldh-
téinen kehittdmisprosessi, jonka kulmakivet ovat kdytta-
jalahtoisyydessd, ongelmanratkaisussa ja innovatiivisuu-
dessa (Miettinen, 2016; Stickdorn & Schwarzenberger,
2016).

Ennakoivan palvelumuotoilun avulla yritys pystyy tunnis-
tamaan ja rakentamaan vaihtoehtoisia tulevaisuuksia, eli
skenaarioita. Skenaarioiden avulla voidaan edistaa yrityk-
sen kilpailukykya ja kestdvien innovaatioiden syntymista
sekd parantaa asiakkaiden kokemuksia. (Haanpaa ym.,
2013). Tarkeaa on kuitenkin huomioida, ettd ennakoivalla
palvelumuotoilun avulla ei pelkdstdan luoda uusia palve-
luja, vaan kehitetddn my06s olemassa olevia. Kasitydyrit-
tdjad ennakoiva palvelumuotoilu voi auttaa kehittdmadn

olemassa olevasta kasitydtuotteesta ainutlaatuisen pal-
velukokonaisuuden matkailijoille esimerkiksi eldmykselli-
sen kasitydkurssin muodossa. Samalla kasitydyrittdja voi
padstd uusille markkinoille tai jopa luoda uusia.

Usein ajatellaan, ettd ennakointi ja palvelumuotoilu
koskevat vain isoja yrityksid. Ennakoiva palvelumuotoi-
lu sopii kuitenkin erittdin hyvin pienyritysten palvelujen
ja toiminnan kehittamiselle, silla juuri pienen yrityksen
kontekstissa palvelujen ja yritystoiminnan kehittdminen
eivat ole irrallisia toisistaan (ks. Kyyrd, 2017; Haanpaa
ym., 2013). Toisin sanoen, pienissa yrityksissa palveluja
kehitettdessa muutoksia tapahtuu samanaikaisesti myds
yrityksen toimintatavoissa. Ennakoiva palvelumuotoilu
on siis tapa kehittda koko yritystoimintaa (Haanpaa ym.,
2013). Tama ei kuitenkaan tarkoita, ettd ennakoiva pal-
velumuotoiluprosessi tapahtuu vain yrityksen seinien si-
salld. Paivastoin, se tapahtuu vuorovaikutuksessa eri toi-
mijoiden, kuten asiakkaiden, paikallisten asukkaiden ja
viranomaisten kanssa. Ruotsalaisten matkailuyritysten,
Treehotelin ja IceHotelin, palvelukokonaisuudet ovat hy-
via esimerkkeja ennakoivasta palvelumuotoilusta osana
yritystoiminnan kehittamista. Kyseisissa yrityksissa enna-
koivalla palvelumuotoilulla ei luotu vain uusia palveluita
vaan myos kilpailuvalttia muihin perinteisiin matkailuyri-
tyksiin ndahden.



Molempien yritysten palvelumuotoiluprosessissa huomi-
oitiin eri toimijoiden tieto. Treehotelin konseptia kehitet-
tiin vuorovaikutuksessa mm. arkkitehtien, metsanomis-
tajan ja viranomaisten kanssa, ja IceHotelilla puolestaan
kaytettiin hyddyksi asiakkaiden, paikallisten ja taitelijoi-
den osaamista oman konseptin kehittamiseksi. Namd
yhteistyot eivat ole jaaneet vain keskustelun tasolle, vaan
eri toimijat ovat aktiivisesti osallistuneet konseptin kehit-
tamiseen. Yhteistydn avulla yritykset ovat pystyneet kar-
toittamaan ja I6ytamaan uutta tietoa ja ideoita uuden-
laisen toiminnan kehittdmiselle (Garcia-Rosell ym., 2019;
Haanpaa ym., 2013).

Yrittdjan arvot ja oma identiteetti ohjaavat koko proses-
sia, vaikka ulkopuoliset toimijat vaikuttavat palveluiden
kehittamiseen. Seka TreeHotelin ettd IceHotelin yritta-
jien menestystekijdind ovat visiot ja paikallisuuteen ja
kestdvddn eldmadntapaan perustuva vieraanvaraisuus.
Sen lisaksi he ovat vahvasti sitoutuneet alueelliseen
toimintaymparistéonsa, kuten ympardiviin kyliin, luon-
toelementteihin ja perinteisiin. Esimerkiksi IceHotelissa
Tornionjoki on vaikuttanut yrityksen ja palveluiden kehit-

tamiseen ja puolestaan Treehotellissa lIdhimetsdsta on
tullut prosessin kulmakivi (Garcia-Rosell ym., 2019). Yrit-
tdjilla on vahva usko omaan tekemiseen, toimintaympa-
ristdon ja he ovat pystyneet I0ytdmdan samoja intressejd
ja tavoitteita jakavia yhteistydkumppaneita.

Kuten aiemmin jo todettu, toimintaymparistolla on suu-
ri vaikutus yrityksen toimintaan. Ennakoivassa palvelu-
muotoilussa yhdeksi keskeiseksi ldhtékohdaksi nousee
myds toimintaympadriston
Tama ei kuitenkaan tarkoita sitd, etta pienen yrityksen
tulee kayttda erikoisia tulevaisuustutkimuksen menetel-
mia tai palkata konsulttia sparraamaan tulevista muu-
toksista. Pienyrittdjan on kuitenkin tdrkeda havainnoida
kolmea tulevaisuuden ilmi6étd: heikot signaalit, trendit ja
megatrendit (ks. Hiltunen, 2013). Heikot signaalit ovat
nykyhetkessd ldsna olevia yksittaisia merkityksettémia
ilmidita, joilla voi kuitenkin olla suuri rooli tulevaisuuden
rakentumisessa. Jos joku asia yllattad, haastaa ajattelua,

muutosten seuraaminen.

Pysdahdy pohtimaan:

Kenelta saat tarvitsemaasi tietoa yrityskehittamisesi tueksi?
Ajattele laajasti oman toimintaympadristosi ulkopuolelta. Usein ulkopuolelta asiat

ndhddan eri perspektiivista ja tama voi auttaa sinua kyseenalaistamaan sinulle liian tuttuja asioita.

Millaisessa toimintaympadristossad teet toitd ja keita siellad toimii?
Miten toimintaymparisto vaikuttaa toimintaasi? Anna yhteistydlle aikaa ja mahdollisuuksia

kehittya seka vaikuttaa konseptin kehittimiseen.

Miten yrityksesi arvot liittyvat ymparoivdaan paikkaan?
Voitko tuoda arvojasi esiin siten, ettd ne linkittyvat luonnollisesti toimintaymparistodsi?
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aiheuttaa naurua tai vaatii aikaa kypsydkseen, se voi olla
heikko signaali (Hiltunen, 2013). Trendit ovat puolestaan
eri maissa toistuvia laajempia muutoksen suuntia. Megat-
rendit ovat usein maailmanlaajuisia muutoksia/kokonai-
suuksia, jotka vaikuttavat koko ihmiskuntaan.

Yksi hyvd ja suhteellisen tuore esimerkki heikon sig-
naalin muuttumisesta trendiksi on vegaaniruoka. Vield
2000-luvun alussa vegaaniravintola heratti ihmettelya ja
uteliaisuutta mutta nykyddn vegaaniruokaa voi ostaa su-
permarketista ja jopa pikaruokaravintoloista. Hiljaisesta
signaalista on tullut trendi. Usein myds ajatellaan, etta
kestdvyys on megatrendi, mutta ndin ei ole. Kestavyys
on ilmiéna rajoittunut Idnsimaihin eikd sita vield pidetd
tarkednd maissa, joissa elintaso on matalampi. Megat-
rendejd ovat puolestaan ilmastonmuutos, vdestén ikdan-
tyminen ja digitalisaatio, silla nama koskevat koko ihmis-
kuntaa (Sitra, 2020).

Ennakoinnista voidaan sanoa olevan hydtyd niin uusien
palvelujen suunnittelussa kuin strategian kehittdmises-
sa. Tarkeda on, etta ennakointi tulee osaksi yritysarkea
ja kaytdnnon tyodskentelyd (ks. Kyyrd, 2017). Erityisesti
heikot signaalit ja trendit voivat herdttad kdsityoyrittdjia
ajattelemaan palveluitaan ja bisnesideoitaan uusilla ta-
voilla. Vaikka kasitydmatkailua ei ndhda viela trendind,
se nojaa kuitenkin vahvasti olemassa oleviin trendeihin,
kuten “ihan itse teen” ja "arjen luksusta” (ks. Hiltunen
2018) seka ekologisuus ja paikallisuus. Nama ovat vain
esimerkkeja muutoksista, jotka vaikuttavat mydnteisesti
kasitydmatkailun kehittamiseen nyt ja tulevaisuudessa.
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merisches Denken und Erfolgskonzepted aus der Praxis (s. 261-275). Linde Verlag.

Tasta tekstista haluan jatkossa
muistaa nama asiat:



“Matkailupalvelutuote oli ajatuksena itselleni uusi,
ja olen tajunnut nyt sen, etta omasta taidepajasta
on oikeasti mahdollista tehda
kiinnostava palvelu.”
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Yllad oleva teksti on lainaus Lapista kdsin -hankkeen opiskelijalta. Pohdit alustavasti ajatusta
kasityomatkailupalvelusta jo sivulla 17, nyt on aika vieda ajatuksiasi hiukan pidemmalle. Loy-
tyyko sinulla tuotteistettavissa oleva kdsityomatkailupalvelu tai -palveluidea? Ldhde liikkeelle
pohtimalla...

® Ideoita ja ajatuksia, joita sinulla on ollut ennen kuin tartuit tahan kasikirjaan..

® Mitd jo osaamaasi / tekemdadsi voit hyodyntda kdsityomatkailupalveluidean
toteutuksessa?

® Mitd keinoja sinulla on idean viemiseksi toteutukseen?

® Kenelle palvelusi on suunnattu? Mita voisivat olla kohderyhmasi? Mitd, kenelle, miksi?

® Tyokaluarsenaalisi tdlla hetkella?

Tiivistd ideasi paperillel

Ideoinnin tueksi tee myos benchmarkausta, eli OPlI MUILTA! Etsi tietoa tarjolla olevista kasityo-
matkailupalveluista ja tuotteista.

® Mitd yhtenevdisyyksia ideallasi on niihin, mita eroavaisuuksia?

® Mitd vahvuuksia havaitset olemassa olevissa tuotteissa ja palveluissa?

® Mitd heikkouksia?

® Mitd ajatuksia voit siirtda suoraan omaan toimintaasi, mita et?

® Mitka muiden palveluihin liittyvat yksityiskohdat ovat esimerkiksi suojattuja?
® Ketka ovat vahvimmat haastajasi, pahimmat kilpailijasi?

® Kuka voisi olla potentiaalinen yhteistyokumppani?

® Juttele verkostosi kanssa, 16ytyyko ideoistanne yhtenevaisyyksia?

® Voitteko yhdistda ajatuksianne ja voimavarojanne?



(nimi)

Kasityomatkailupalveluni:

Pohdi, miten kdsitydomatkailupalvelusi nimi kuvastaa sen sisdltdd, ja miten se taydentaa
olemassa olevien tuotteidesi ja/tai palveluidesi nimid?

0
4
o
(]
=
]
bl
A
o
[=
(5]
("]

Laadi palvelullesi alustava kuvaus. Ndiden kysymysten avulla padset liikkeelle:

® Mika palvelusi on?

® Kenelle se on suunniteltu?

@ Millainen suunnitteluprosessi palvelusi taustalla on?

® Tuotatko palvelun itse? Missa? Milla valineilla?

® Teetko kaiken yksin? Auttaako sinua joku, ja missd palvelun osa-alueessa?

® Mita valmistusmateriaaleja tarvitset? Mista ne tulevat?

® Myytko palvelun itse? Missa ja miten? Jos et, kuka myy, miten ja missa?

® Jos tuotat tdysin aineetonta palvelua, miten se rakentuu?

® Miten kommunikoit palvelusi asiakkaalle?

® Miten ja mistd matkailija/paikallinen asiakas l16ytda kasityomatkailupalvelusi?

Palvelun/tuotteen hinta:

Hinnoitteluun palataan tarkemmin kasikirjan
hinnoitteluosiossa, mutta voit alkaa jo miettia
alustavasti palvelusi hinnan muodostumista:
minkd summan toivoisit itse saavasi palve-
lusta? Mita ovat ne osa-alueet, joista tuo hinta
koostuu?




Asiakasprofili

Olet nyt kirjoittanut matkailupalvelusi kantavan idean auki. Pohdi seuraavaksi viela palvelu-
si kohderyhmdd/kohderyhmia. Kohderyhmalle tyypillisid tarpeita, toiveita ja luontevia tapoja
etsid ja kayttdaa kasityomatkailupalveluasi voit haarukoida jo hyvin alkuvaiheissa tuotteista-
misprosessiasi tekemdlla ASIAKASPROFIILIN. Millainen on kohderyhmasi tyypillinen edustaja?
Mitka asiat ovat hdnelle tarkeita? Miten han pdatyy valitsemaan juuri sinun palvelusi? Miten
liikeideasi vastaa juuri taman kohderyhman tarpeisiin? Todenndkdisesti tunnistat jo useampia
liiketoiminnallesi tarkeita kohderyhmid, suosittelemme kdyttamaddn tata pohjaa apuna kaik-

kien ndiden ryhmien tulkitsemiseksi.

Olen...

Harrastan...

Mita asioita pidan tarkedna
tarjoamissasi tuotteissa / palveluissa?

Mitd tuotteita / palveluja tarvitsen
yritykseltdsi?

Miten etsin tarvitsemiani
tuotteita / palveluja?

Mitka asiat vaikuttavat paatoksentekooni?

Miten myyt palvelusi minulle?

Mika saa minut palaamaan
takaisin asiakkaaksesi
seuraavalla kerralla?
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Palvelupolku
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Seuraavaksi voit siirtya tuotteistamisen polullasi syventamaan ja jatkoideoimaan tulevaa kasi-
tyomatkailupalveluasi. Tdlla aukeamalla opastamme sinut alkuun tutustuttamalla sinut muuta-
man palvelumuotoilun kdsitteeseen. Palvelumuotoilusta 16ydat halutessasi paljon kirjallisuutta
ja lisdlukemistoa, listasimme muutamia taman tekstin alle.

Kayta apunasi palvelupolkua, joka auttaa sinua palastelemaan palvelusi pienempiin osiin. Pal-
velupolun tekeminen jo palvelun kehittamisvaiheessa kannattaa: voit kayda ldpi kehitteilla
olevan palvelusi hetki hetkelta ja muokata suunnitelmaa toteutuskelpoisemmaksi. Kaytda me-
netelmda apuna myos tydpajasi rakenteen suunnittelussa seka jatkossa jo markkinoilla olevan
tyopajan tai jonkun muun palvelun kehittamisessa.

PALVELUPOLKU tarkoittaa lyhyesti asiakkaallesi arvoa tuottavaa palvelukokonaisuutta. Voit ldh-
ted miettimaan palvelupolkua seuraavien kysymysten avulla: Miten asiakas saa yhteyden ka-
sityomatkailupalvelun tarjoajaan, eli sinuun? Miten ja missa asiakas ilmoittautuu tyopajaan?
Miten asiakas l0ytdd luoksesi varsinaiseen tydpajaan? Mitd tyopajassa tapahtuu: miten tyopaja
alkaa, mita siella tehdddn, millaisia tekniikoita kdytetdan? Saako asiakas valmistamansa tuot-
teen mukaansa vai lahetetddnko se hdnelle jalkikdteen? Voiko asiakas antaa heti palautetta pal-
velusta? Miten asiakas huomioidaan tydpajan jdlkeen? Saako hdn esimerkiksi alennuskoodin
seuraavaan tyopajaan?

Lisdalukemistoa:

Koivisto, M., Forsberg, S. ja Sdyndjdkangas, J. 2019. Palvelumuotoilun bisneskirja.

Miettinen, S. & VAltonen, A. (toim.) 2012. Service Design with Theory. Discussions on Change, Value and Methods. Lapland University Press.
Miettinen, S. (toim.) 2011. Palvelumuotoilu. Uusia menetelmid kdyttdjdtiedon hankintaan ja hyédyntdmiseen. Teknologiateollisuus ry.
Psst...Myds Lapista kdsin -blogissa on lyhyt teksti hankkeen tavoista hyédyntdd palvelumuotoilua:
https://blogi.eoppimispalvelut.fi/lapistakasin/2019/05/09/palvelumuotoilu-taipuu-moneen-case-lapista-kasin-hanke/

PALVELUPOLKU -esimerkki

PAIKALLISEN | PUHELU
KASITYOLAISEN HOPEASEPALLE, JOKA
MAINOS INSTASSA. JARIESTAA TYOPAJAN.

MAJAPAIKASTA
TYOPAJAILEMAAN.



https://blogi.eoppimispalvelut.fi/lapistakasin/2019/05/09/palvelumuotoilu-taipuu-moneen-case-lapista

Palvelupolkua on avattu alla olevalla esimerkilla. Nyt on sinun vuoro tehda palvelupolku omas-
ta palvelustasi. Ota huomioon nama seikat:
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® Tee palvelupolku asiakkaan nakovinkkelista: miten hdn etenee tarjoamasi palvelun
eri vaiheissa? Kdytd apunasi myos asiakasprofiileja (s.28).

® Kayta palvelupolun tekemiseen aikaa: pohdi ja pyorittele, toimivatko palvelun vaiheet
parhaimmalla mahdollisella tavalla siten, miten olet ne aluksi ajatellut toteuttaa?

@ Kdytd palvelupolun rakentamiseen esimerkiksi post it-lappuja tai irtonaisia
paperiarkkeja, ja rakenna polku eteesi visuaalisesti: ndin hahmotat palvelun
helpommin kokonaisuudessaan, seka voit ideoinnin aikana vaihdella
palvelutuokioiden paikkaa tarvittaessa.

® Dokumentoi viimeisin vaihe itsellesi palvelupolusta, tarvitset sita jatkossa!

Palvelupolkua voi myos syventda edelleen palastelemalla sita viela pienempiin osiin, eli palve-
lutuokoihin ja kontaktipisteisiin.

PALVELUTUOKIOLLA tarkoitetaan yksittdista tapahtumaa asiakkaan kokemasta palvelusta, esi-
merkiksi tyopajan varaaminen. Mita kautta asiakas 16ytda tiedon tyopajasta? Miten varaaminen
onnistuu? Saako asiakas ilmoittautuessaan esimerkiksi jotain ennakkotietoa tydpajasta ja siel-
Ia tarvittavista vdlineista sahkopostitse?

Palvelutuokio puolestaan rakentuu useista KONTAKTIPISTEist4, eli konkreettisista asioista, joi-
den kautta palvelu koetaan: tilat, esineet, ihmiset, vuorovaikutusprosessit. Millainen tydpajatila
on? Mita asiakas sielld havainnoi? Nakyyko tilassa tyopajassa kdytettavin kdsityomenetelmin
valmistettuja esineita? Miten asiakas otetaan vastaan hanen saapuessaan?

Sopimus korun Kiitokset ja alekoodi
toimittamisesta seuraavaan tydpajaan
suoraan kotiin. sahkopostissa.

Saapuminen Ohjattu
hopeasepan pajalle. korun valmistus.




Kuva 6. Lapista kdsin -testaustydpaja kotiseutumuseolla Rovaniemelld alkuvuodesta 2020.

Kasityomatkailupalvelun testaus

Olet tahdn mennessa kdynyt [dpi jo useita kdsityomatkai-
lupalvelun kehittdmisvaiheita. Nyt on aika ldhted muutta-
maan suunnitelmaasi konkreettiseksi testaustyopajojen
avulla!

Keskenerdiseltdkin tuntuvan palvelun testaamisesta kayt-
tajilla on hydtya monella eri tavoin. Kun otat mahdollisen
loppuasiakkaan mukaan palvelun kehittdmiseen jo alusta
asti, saat arvokasta tietoa palvelun toimivuuteen liittyvista
yksityiskohdista jo kehittamistydsi alkuvaiheissa. Testaa-
mista kannattaa tehdd koko kehittamistydn ajan: voit esi-
merkiksi testata jotain tiettyd palvelun osaa tai keskittya
testaustilanteessa jonkin tietyn tydlaan tyévaiheen toimi-
vuuteen. Useamman testaamistilaisuuden mydéta tyopajasi
jokainen vaihe on hiottu pieninta yksityiskohtaa myéten.

Suunnitelmien vieminen kdytantéon vaikkapa vain lahei-
sillesikin pidetyssa testaustilanteessa auttaa hahmotta-
maan tydpajan rakennetta. Saat hyvin vinkkeja mika toimii
ja mika ei, ja mitd tydpajan osia on vield tarpeen viilata.
Padset myds esimerkiksi havainnoimaan kuinka kauan
asiakkailla menee keskimdarin tiettyjen tydévaiheiden te-
kemisessd, pitavdatkd he eri tydvaiheita haastavampina
kuin osasit etukdteen ajatella, miten he reagoivat tyopa-
jan aikana kertomiisi tarinoihin tuotteiden taustalla ja niin
edelleen.

Kaytdnnon esimerkkid testauksen hyddyista tarjoaa opis-
keljamme Minna omassa kokemuspuheenvuorossaan
(s.39): mita hyétya on useamman kerran testauksesta, ja
miten testaus vaikuttaa tydapajan kehittymiseen.



Lahde rakentamaan testaustilannetta seuraavasti:
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Perusasiat haltuun:

® Laadi lyhyt kuvausteksti tyopajastasi, jonka toimitat testaustyopajaan tuleville.
Kuvaile siind palvelusi/tuotteesi mahdollisimman myyvasti.

® Mika on tydpajan kesto? Tama on hyva mainita aikanaan tydpajan kuvauksessa,
mutta sitd on hyva korostaa myo6s testaustyopajan alussa ja aikana. Tee itsellesi myds
minuuttiaikataulu, joka helpottaa omaa toimintaasi! Jos aikataulu ei pidad, tiedat, mita
kohtia muokata tyopajan rakenteessal!

@ Mita tarvikkeita tarvitset mukaasi tydpajaan? Tee itsellesi selked ja hyva muistilista
tarvikkeista, ja kasaa ne hyvissa ajoin ennen tyopajaa valmiiksi.

Tarinointia tyopajassa

® Valmistele huolella etukateen tydpajasi esittely tilanteen aluksi. Mika on tydpajan
tausta ja mahdollisesti tavoite? Onko tydpajan taustalla esimerkiksi joku tarina? Ovatko
tyopajassa kadytettdavat menetelmat osa kulttuuriperintodsi vai onko tyopaja lahtenyt
liikkeelle omasta taiteestasi? Muista olla realistinen, dla liioittele, mutta dld myoskdan
vahdttele. Kdyta apuna myads jo kirjoittamiasi tarinoita!

® Pohdi myds, kuinka opastat asiakkaat alkuun, eli kuinka kerrot heille, mita pitaa
tehda? Ovatko ohjeet myo6s kirjallisessa muodossa? Kirjallinen ja visuaalinen ohjeistus
on hyva tuki erityisesti jos asiakkaita on paljon, jolloin kaikille ei vdlttamatta ehdi
antamaan heti henkilokohtaista ohjeistusta heiddn sita tarvitessaan.

® Mita kerrot varsinaisen tyopajan aikana? Onko sinulla varastossasi tarinoita, joita
kertoa? Kerrotko itsestdsi (pohdi myos, kuinka paljon haluat jakaa itsestasi), kerrotko
Suomesta, suomalaisesta kulttuurista, historiasta, omasta kulttuuristasi,
kaupungistasi/kyldstdsi, kasitoistd yleisesti..?



Muita tarkeitda huomioitavia asioita:

® Pohdi, kenelle tydpajasi on suunnattu ja millainen heidan taitotasonsa voi olla.
Valmistaudu jo etukadteen siihen, etta tyopajan osallistujat ovat keskendan erilaisia ja
heidan tapansa oppia ovat erilaisia. Ota tyopajaa suunnitellessasi pohdinnan alle
tarvitsetko visualisointeja, valmiita malleja, kuvia tydvaiheista jne. opetuksesi avuksi.
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® Mitad kielia kaytat? Tarjotaanko tyopajaa vain suomeksi vai puhutko myds englantia,
espanjaa, ranskaa tai vendjda? Tarvitsetko kertausta esimerkiksi kasityotekniikoihin
liittyvassa sanastossa? Oletko valmistellut myds alkupuheenvuorosi eri kielille?

® Mitad osallistujien tyopajassa tekemalle tuotteelle tapahtuu tyopajan jalkeen?
Onko se heti mahdollista ottaa mukaan? Tarvitseeko se viimeistelya? Onko sinun
huomioitava esimerkiksi kdytetyn materiaalin kuivumiseen kuluva aika? Mista
tuotteen voi mahdollisen viimeistelyn jdlkeen noutaa vai ldhetdtko sen postitse?

® Pohdi myos testaustydpajan hinnoittelua: maksaako testaustydpajaan osallistuminen
saman verran kuin valmiiksi hiottuun tyopajaan osallistuminen vai nakyyko
testaustilanne hinnoittelussa?

Palautteen keruu ja arviointi

® Pohdi jo ennakkoon, millaista palautetta haluat testaustyopajasta? Pyydatko
asiakkaita antamaan palautetta suullisesti vai kirjallisesti, tyopajan aikana vai jalkeen,
pyydatko heiltd yhteystietoja? Huomioi palautteen keruu jo suunnitellessasi tydpajaa.
Voit varata loppuun esimerkiksi 10 min yhteiselle keskustelulle. Mieti myds
taman yhteisen keskustelun rakenne kysymysten avulla valmiiksi. Esimerkiksi: Mita
pidit pajasta? Vastasivatko tydpajan kuvaus ja toteutus toisiaan? Mika sujui? Mita jait
viela kaipaamaan? Ota huomioon myos eri kansallisuudet ja heille luontevat tavat
antaa palautetta.

® Muista, etta kaikki palaute on arvokasta! Jokainen palaute auttaa suuntaamaan
toimintaasi oikeaan suuntaan ja auttaa sinua jatkossa tarjpamaan onnistuneita
asiakaskokemuksia.



® Kirjaa ylos myos omat huomiosi heti tyopajan jalkeen. Oliko tyopajan rakenteessa
jotain, jota haluaisit muuttaa? Tuliko tyopajan aikana suoraa palautetta jostain asiasta?
Miten aika riitti toteutukseen?
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® Oliko materiaaleja tarpeeksi? Sujuiko tehtavdanohijeistus niin, etta osallistujat paasivat
hyvin tekemaan?

® Havaitsitko tyopajan aikana asioita, jotka olisi hyvd muuttaa? Mitd sinun tulee jatkossa
korostaa tydpajassa ja/tai sen kuvauksessa? Mika meni hyvin? Saitko ty6pajan aikana
jo suoraa palautetta jostain asiasta?

® Muista kirjata myos onnistumisesi! Kdy saamasi palaute ldapi huolella, ja huomioi
palautteista nousseet kehittamisideat tyopajan jatkokehityksessa.

DA
23 @
Muutamia vinkkeja testaustilanteen jarjestamiseen tyopajaosallistujalta:
Se
"Ota valmiita malleja mukaan. Vaikka ajatuksenasi saattaisikin olla, ettd tyopajaan gf
osallistujat saavat vapaasti tehda ja rakennella haluamansa ndkdisen tuotoksen, niin &

ota tyopajaasi mukaan myos valmiita esimerkkitoteutuksia. Ndin myds ne osallistujat,
joille luova ja taiteellinen ideointi ei ole luontevaa, saavat helposti ideoita omalle
tuotokselleen. Esimerkit voivat olla sinun itsesi tekemia tuotteita tai esimerkiksi
valokuvia asiakkaidesi tekemista tuotoksista.

Jos tyopajaasi kuuluu esimerkiksi kuvioiden tekoa, myos kuviointiin on hyva
olla esilld valmiita sapluunoita, kuviointimalleja, variyhdistelmia jne,, joista
kokemattomammatkin kdsityon kokeilijat voivat
ottaa mallia oman tuotteensa viimeistelyyn.

Ota huomioon se, ettd tyopajatilanne voi toimia my6s myyntitilanteena: mieti,

mahtuuko tilaan esimerkiksi pieni myyntipoytd, jossa on esilla tyopajassa
kaytettdvilla tekniikoilla toteutettuja, teknisesti haastavampia toita?”

<



Service Blueprint
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Ota seuraavaksi esille aiemmin tekemasi palvelupolku. Padset tassa tehtavassa tekemdan SERVICE
BLUEPRINTIN palvelupolun pohjalta. Service blueprint tarkoittaa palvelujdrjestelmén visuaalista
kuvausta. Pitkastd nimestddn huolimatta tama on oiva tyokalu palvelusi kehittamiseen. Voit sen
avulla kdyda lapi sitd, millaisista osista palvelusi rakentuu. Mitka palvelun osat ovat asiakkaalle
ndkyvid, mitka eivat? Mita tukiprosesseja palvelusi rakentamiseen mahdollisesti liittyy?

Kaksi viikkoa

Aika Kuukausi ennen matkaa  Kuukausi ennen matkaa ennen matkaa

15min ennen tydpajaa

Fyysiset elementit Kuljetusviline

Asiakkaan MATKAN S PUHELU HOPEASEPALLE | MAJAPAIKASTA
KASITYOLAISEN LU HOPEASEPALLE, A
PALVELUPOLKU SUUNNITTELU TYGPAJAMAINOS INSTASSA [TOKA JARIESTAA TYGPAJAN. TYOPAJAILEMAAN,

VUOROVAIKUTUKSEN RAJA == m= = = S S S5 S5 S5 S50 SSS SSS SGS BGS BGN BGN BGN SGN BN BN B B B B e e e e =

Asiakkaalle ndkyva
palveluprosessi
"frontstage actions”

. e Instagramin Puheluun vastaaminen Asiakkaiden nouto
U 2 L (L paivittiminen ja varauksen vahvistus ja kuljetus
Puhelin/tietokone,

Teknologia riittévd kamera

Puhelin, tietokone

NAKYVYYDEN RAJA

Asiakkaalle ndkymaton

palveluprosessi Kirjanpito, uusien ryhma-

"backstage actions” varausten vastaanotto,
sahkopostiviestit, some...

Itse kuskina: kuljetus
ja matkalla ndkyvien
kohteiden esittely
kuuluu kokemukseen...

SISAISEN
I N S N N N N S B S S S S S B S S B S S B B B S S - - - .

VUOROVAIKUTUKSEN RAJA

. L Vakuutukset kuntoon
Tukitoiminnot, SOMEKALENTERI Kirjanpitijd, ostetut niin kuljetusten

tu kiprosessit AJAN TASALLA! valokuvauspalvelut kuin tydpajan osalta.

©
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Tdssa esimerkissd asiakkaan palvelupolku pitda sisallaan asiakkaan koko polun aina palvelun l6y-
tamisesta valmiin tuotteen toimitukseen. Seuraavalla aukeamalla on tyhja pohja, jota voit alkaa
tdyttamaan esimerkin tavoin.

5min ennen tyopajaa 2h tydskentelyaikaa Tyopajan paatteeksi Viikko tydpajan jalkeen
Uudet ideat,
_Opasteet, Pajatila, kiytettavit K:";;’;tat:;:‘a'e;;z‘f:tt huomioitavat asiat,
pajan ympdristo tyovilineet tuotteet, sopimuspaperit ongelmakohdat

jne. muistiin

‘ ESIMERKIKSI:
SAAPUMINEN SHATTL SOPIMUS KORUN KIITOKSET JA ALEKOODI

; TOIMITTAMISESTA SEURAAVAAN TYOPAJAAN
ol b bl KORUN VALMISTUS. SUORAAN KOTIIN. SKHKOPOSTISSA.

Tarvitseeko kaikkea
tehda itse?

Mité osia tydpajan
N I N N N N S S S S S S S S S S S B S B B B S B B S S - tOteUtUkseStaVOIt

uI_koi_s:taa_?
Kahvin tarjoilu, omien, I::Illl'(lt!(izt:sr:lci.:en ei tule
o teknisesti haastavampien maksamaan vyrityksellesi '
TyGpajan ja korunteon korujen esittely ja myynti, iiian palion?y -

ohjaaminen, paikallisten
Tilojen ja ympériston tarinoiden ja oman tekija-
esittely asiakkaille historian kertominen

korun viimeistelystd ja

Sadhkoposti asiakkaalle,
jalkitoimituksesta

samaan aikaan kun koru L

esittelyvideon, joka

sopiminen Ishtee matkaan? pyorii taustalla jokaisen
tyopajan aikana?
Voiko esittelyvideon
Tietokone, videotykki? Tietokone, videotykki? Puhelin, tietokone Puhelin, tietokone :zf‘t:;ws'::,e" hakea
Enta tyopajan
danimaailma? Musiikki?
Milld keinoin saat
f A= o i . . . asiakkaat palaamaan
Etukiiteistoimet: tilojen tK‘.“’a.e:"yksT“ .tetk‘l" : .Kah"."e"’a't‘ "'ta".sttf' i Kirjanpito, uusien ryhma- 17711443 fyGpajaan
valmistelu, pajan arinoicen vaimisteiu, — lCIPOMINEN, EUOEVIEIINIE 3 austen vastaanotto, [ EETIE L Lol
ja ympdriston tarkistus tygv_alh_elsun tarwtt?wen |skuu|_1, e5|merkk|k¢_:_rut_ 19 sihkopostiviestit, some... | clLCLLIFAYITCH
vdlineiden kokoaminen sopimukset valmiiksi

Miten saat tyopajat
I N N N N N S S S D D S S S S D D S S S S B B B B S S - Parhaitensolahtamaan
osaksi omaa arkeasi?
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Aloita aiemmin tekemallasi asiakkaan palvelupolulla, ja lahde purkamaan sita osiin. Pura ensin
palvelupolkusi osiin keskelle kohtaan Asiakkaan palvelupolku. Voit tehda blueprintin joko télle
valmiille pohijalle, tai hyodyntaa post it -lappuja tai irtopapereita samalla tavoin kuin palvelupol-
kua tehdessasi. Tehdessasi omaa service blueprintid, voit purkaa myos koko tydpajaosuuden osiin
(esimerkissa tama on jatetty muutaman kohdan varaan), ja analysoida sen tydvaihe kerrallaan.
Aloita pohtimalla vaikka aikaa, mita tapahtuu missakin vaiheessa, missa (fyysiset elementit).

Aika

Fyysiset elementit

Asiakkaan

PALVELUPOLKU

VUOROVAIKUTUKSEN RAJA == m= = = S S S5 S5 S5 S50 SSS SSS SGS BGS BGN BGN BGN SGN BN BN B B B B e e e e =

Asiakkaalle ndkyva
palveluprosessi
"frontstage actions”

Tyontekijan toimet

Teknologia

NAKYVYYDEN RAJA

Asiakkaalle ndkymaton
palveluprosessi
"backstage actions”

SISAISEN
I N S N N N N S B S S S S S B S S B S S B B B S S - - - .

VUOROVAIKUTUKSEN RAJA

Tukitoiminnot,
tukiprosessit

©



Service Blueprint

v
o
S
=
wn
~
Y
~r
™
=
=
=

Voit kdyttda service blueprintia myos olemassa olevan palvelusi kehittimisessd pohtimalla esi-
merkiksi: miten toimin nyt, I6ytyyko palvelusta tyovaiheita joissa olisi esimerkiksi tehostamisen
mahdollisuutta? Kaipaisiko asiakkaasi jossain vaiheessa lisdtietoa? Kun teet taman tyovaiheen
huolella, huomaat varmasti, ettd uusia ideoita syntyy joka vaiheeseen. Kirjaa ne itsellesi ylos!

Uudet ideat,
huomioitavat asiat,
ongelmakohdat
jne. muistiin




W
Kuva 7. Minna Kovero valmistamassa tuotemerkkinsa O00ZAdesignin varikkditd koruja. (Kuva Maija Tavastila)

Lapista kasin -hankkeen aikana olen kehittanyt ja testannut AuroraBirds-tyOpajaa, jossa osallistujat saavat tehda
kanssani revontuliaiheisia lintukoristeita. Samasta sarjasta on tekeilld myds diy-tuotepaketteja ostettavaksi kotiin tai
tehtdvdksi esimerkiksi majoituspaikassa matkamuistoksi. AuroraBirds-konsepti perustuu kdsitydhetkeen, jossa voi pe-
rehtya myyttisen revontulilinnun symboliikkaan ja luoda oman lintukoristeen. Oma voimalintu tehddan tuunaamalla
valitulle puiselle linnulle tekstiili- ja korumateriaaleista satumainen revontulitaivaan varinen pyrsté.

Testitydpajojen tarkoituksena oli hankkia tietoa asiakkaiden tarpeista ja toiveista tata kokonaisuutta ajatellen. Mietin
mm. innostuvatko ihmiset aiheesta, koivuvaneristen lintujen tyylista, lintujen pyrstojen eri materiaaleista ja tekniikois-
ta. Halusin myds saada kokemusta ohjaamistilanteista, jotta saisin pahimmat jannitysmorot kukistettua. Ensimmaiset
testauskokemukset olivatkin mukavia, mutta melko kaoottisia, ja tarinankerronta ei luonnistunut.

Testaustydpajoissa saatu palaute oli tarkedd, koska niiden avulla padsin eteenpdin tuotekehityksessa ja tydpajojen
hahmottelussa. Sain vahvistusta siihen, etta lintujen muotokieli on miellyttavd, mutta useat materiaalit ja tekniikat
sekoittivat asiakkaita, vaikkakin ne myds kiinnostivat monia. Oli kiinnostavaa my6s havaita, ettd vain harvat nauttivat
pyrston alusta loppuun asti suunnittelusta: useat haluavat tarkan valmiiksi mietityn mallin pyrston muodostamiseen.
Kuitenkin varien kohdalla huomasin, ettd tekijat tykkasivat suunnitella itse kdsityénsd savymaailman.

Pidin Lapista kasin -hankkeen aikana kaksi testitydpajaa, jotka molemmat auttoivat suunnittelemaan tydpajaa parem-
maksi. Ensimmaisen tydpajan jdlkeen karsin materiaaleja ja selkeytin esillepanoa. Toisen testipajan jdlkeen aloitin ko-
konaisuuden selkeyttdmisen ja tarinallisuuden ndakyvammadksi tuomisen. Revontulilinnun esittelya varten suunnittelen
kortteja, jotka avaavat sekad tarinaa etta tekniikoita. Toivon myds, ettd tydpajan selkeytyksen ja kokemuksien kautta
opin kertomaan tarinoita luontevasti. Tydpaja tuntuu kehittyvan orgaanisesti kokemusten kautta.
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keskitymme matkailupalvelun brandin ja mielikuvien
rakentamisen kautta markkinointisuunnitelman
tekemiseen ja palveluidesi myynnin pohtimiseen.

Markkinointi ja myynti }O
Brandi, markkinointisuunnitelma ja suunnitelma myynnin
toteuttamisesta ovat hyva pohja asiakasvirralle. Tassa osiossa

visMgales W\Q -



Markkinoinnin tdrkein tehtdva on saattaa asiakkaat tie-
toiseksi palveluistasi ja tuotteistasi samalla houkutellen
heita asiakkaiksesi. Markkinoinnissa tulee pohtia, mistd
asiakkaasi l6ytavat sinut, eli missa kanavissa markki-
noit. Tdma auttaa sinua kohdistamaan markkinointisi
oikeisiin kanaviin ja oikeille asiakasryhmille. Tutustu
my6s matkailun eri myyntikanaviin (matkanjdrjestdjat,
kohdemyyjat, digitaaliset varausalustat) ja pohdi mitd
kautta aiot myydda omia kasitydmatkailupalveluitasi.
Oletko jo hahmottanut, mikd kanava sopisi yrityksesi
palveluille parhaiten? Kun mietit omia markkinointika-
naviasi, sinun tdytyy tuntea asiakkaasi. Hydédynna tdssa
aiempia pohdintojasi siitd, keitd asiakkaasi ovat ja keita
tavoittelet asiakkaaksi, ja mista heidat 16ytaa (tekemasi
Asiakasprofiili 5.27).

Polku markkinoinnista ja tuotteesi l6ytamisestd os-
topaatdksen tekemiseen pitdisi olla mahdollisimman
helppo. Loytdakd asiakkaasi tuotteesi helposti? Jadako
tuotteen nimi asiakkaan mieleen? Onko nettikauppa
kunnossa tai I0ytyykd nettisivuiltasi tietoa siitd, mista
kiinnostunut asiakas voi ostaa palvelun tai tuotteen hel-
posti itselleen? Mikali alihankkija myy tuotteitasi, nama
kohdat ovat yleensa kunnossa, mutta omaa myyntidsi
ajatellen ne on hyva tarkistaa.

Myds yrityksesi nakdinen brdandi on osa tata kokonai-
suutta. Brandi on se mielikuva, joka asiakkaiden mie-
lessa muodostuu sinusta ja yrityksestdsi. Se myds hou-
kuttelee asiakkaat luoksesi. Ostopddtds tehddan usein
mielikuvilla, joten silla on iso merkitys, millainen mie-
likuva yrityksestasi tulee. Minkadlaisena yrittajana sina
haluat tulla tunnetuksi ja mista toivot, etta yrityksesi
tunnistetaan? Kestdva brandi pohjautuu aitouteen, ta-
rinoihin tuotteesi takana seka yhtenadiseen ilmeeseen.

Myynnissa on kyse omasta rohkeudestasi, padttavdi-
syydestasi ja motivaatiostasi. On monia keinoja tehda
myyntityota, joten hyddynna eri myyntitapoja ja kanavia
rohkeasti. Kayta myynnin tyokaluista niitd, jotka sopivat
sinulle parhaiten, mutta heittdydy valilla myds epamu-
kavuusalueelle; se saattaa yllattaa positiivisesti. Hyvaksi
myyjaksi voi oppia kuka tahansal

Muista myos, ettd voit aluksi myydad palveluasi asiakkail-
le omien kanaviesi tai digitaalisten palveluiden kautta,
mutta toiminnan vakiintuessa kannattaa lahestya pai-
kallisia matkanjdrjestdjia. Tai ehka he lahestyvat sinua,
jos tuotteesi herattaa mielenkiinnon!



Lapin matkailun menestystarinan takana on vuosikym-
menten systemaattinen myynti- ja markkinointityd, jossa
erityisesti porot, tykkylumipuut ja disella taivaalla vihrei-
na loimuavat revontulet ovat nousseet yha useamman
matkailijan bucket listille, eli asioiksi, joita haluaa joskus
eldmdssddn kokea. Viime vuosien nousussa olleet trendit
ja hiljaiset signaalit, kuten ajan ja tilan kaipuu, luonto, hil-
jaisuus ja rauha seka niistd saatu eldmdnlaatu ndyttdvat
viimeistaan koronan myota korjaavan potin Lapin eduksi.

Lapin liiton vuosina 2012-2017 tuottama Lappi-brandi on
toiminut jo vuosikausia Lapin markkinoinnin ohjenuorana
ja hyvin tuloksekkaasti; ennen pandemiaa Lapin matkai-
lussa rikottiin enndtyslukemia vuosi vuodelta. Lappi-bran-
din rakentamiseen ovat osallistuneet yhdessa ja erikseen
vuosien varrella useat eri toimijat, kuten Lapin kunnat ja
matkailualueet, Visit Finland, House of Lapland, yksittdi-
set yritykset ja toimijat, mediat ja vaikuttajat.

Lappi-brandi antaa kasitydldisellekin loistavan mahdol-
lisuuden hyddyntda alueen kiinnostavuutta oman teke-
misen esiintuomisessa. Suomi on pieni maa, joka maail-
malla tunnetaan 13hinnd Helsingista ja Lapista — mikset
siis hyddyntaisi oman tekemisesi markkinoinnissa sita sil-
mien sdihkettd, jonka sana Lappi saa aikaan maailmalla?

Suomen Lappiin liittyvien mielikuvien systemaattisessa
rakentamisessa halutuille kohderyhmille kdytetddn apu-

na brandikirjoja, jotka kiteyttavat alueen markkinoinnin
ydinviestit. Lapin liiton toteuttama Lappi-brandi madritte-
lee alueen viisi ydinviestia: Luonnossa ja luonnosta, Avoin
ja arktinen, Outoa taikaa, Aito hulluus ja Tehema pois.
Niissd Lapin vahvuuksiksi katsotaan kaikkialla Idsndole-
va vaikuttava luonto, kansainvalisyys ja yhteys arktiseen
alueeseen, tietynlainen taianomaisuus, jonka monet vait-
tavat tuntevansa, seka omalaatuinen elamadnasenne,
joka jakautuu hullujenkin ideoiden rohkeaan kayttddnot-
toon seka asenteeseen tehda kovasti téita ja selvitd haas-
teellisistakin paikoista. (Lapin Liitto, 2017.)

MyOs Suomi-kuvasta maailmalla huolehtivan Business
Finlandin alla toimiva Visit Finland on madritellyt Lapille
matkailumarkkinointia varten omat vetovoimatekijansa.
Visit Finland julkaisee paljon matkailijoiden kiinnostuk-
sen aiheita, matkustusmotiiveista, asiakkaiden kdyttdy-
tymisestd ja eri markkinoista tietoa antavia tutkimuksia,
jotka auttavat suuntaamaan ja markkinoimaan omaa
toimintaa matkailijoille ja osana matkailukenttad. Lapis-
sa kiinnostavia asioita ovat Visit Finlandin mukaan erityi-
sesti ulkoilmatekemiseen keskittyneet matkailualueet,
Joulupukki, porot ja saamelaiskulttuuri, luonnon ihmeet
sekd puhdas ilma, ainutlaatuinen valo ja revontulet. (Visit
Finland, 2019.)

Lapille madariteltyihin vetovoimatekijoihin ja matkaili-
japrofiileihin kiinnittyminen voi tarjota kehikon, mihin
nojata oman yrityksen, tuotteen, palvelun, brandin, kiin-
nostuksen ja tarinan rakentamisessa. Oma tekeminen
saa siten tuekseen suuremman taustavoiman, ja asettuu
paremmin osaksi haettua Lappi-kokemusta. Tutustumal-
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la brandilinjauksiin ja matkailijatutkimuksiiin saat arvo-
kasta tietoa oman toimintasi suuntaamiseen.

Lappi-brandiin kiinnittymisen ei kuitenkaan tarvitse tar-
koittaa asioiden omaksumista sellaisenaan, vaan ajatus
on, ettd saat kiinni jostain sinua puhuttelevasta, kiinnos-
tavasta tai kutkuttavasta kulmasta, josta voit ammentaa
aineksia tekemiseesi. Lapille linjattuja ydinviesteja ja mie-
likuvia tutkiessa kannattaakin miettia, miten ne puhut-
televat juuri sinua. Loytyykd niista samankaltaisuutta ja
inspiraatiota, ja pystyyko ne allekirjoittamaan? Vai onko
niissa kenties jotain ristiriitaisuutta herdttdvaa?

Brandinrakennus on kokonaisvaltaista ja pitkdaikaista
kiinnostavuuden ja asiakasuskollisuuden rakentamis-
ta (Pohjola, 2003, s. 13-14, 34). Toimiakseen brandin on
perustuttava niihin aineksiin, mita yrityksen, sen liiketoi-
minnan ja tarjooman ytimesta oikeasti I6ytyy. Ytimessa
ovat usein missio, maailmankuva, arvot ja tarinat, minkd
padlle muut brandielementit ja viestinndlliset tekijat ra-
kentuvat (Ruokolainen, 2020, s. 64-67).

Omien arvojen tiedostaminen ja esiintuominen on yKksi
tarkeimmista brandinrakennuksen toimenpiteista. Arvot
ovat kohtaamispaikka, tarinat ja markkinointiviestintd
synnyttdvat kiinnostuksen ja tuotteista ja palveluista saa-
tu positiivinen kdyttdkokemus yhdessd edelld mainittujen
tekijdiden kanssa saavat aikaan tavoitellun asiakasuskol-
lisuuden. Samat arvot yhdistavdt vaikka ympdri maail-
man. “lhmiset eivat osta sitd, mita sina teet, vaan sitd,
miksi teet”, kitetyttda Simon Sinek (2009).

Kuva 8. Mielandin Salla-mallisto kasitteli poismuuttoa Lapin
kunnista ja tutki vaatteillaan ja printeilldaan tyhjenevien kylien ja
asuinseutujen estetiikkaa. (Kuva: Hanna Rast, Mieland)

Lappia on valitettavasti vuosikymmenten ajan markkinoi-
tu myds vaarilla, epdaidoilla ja kulttuuriseen omimiseen
liittyvilla asioilla (Gardiner, 2021). Toivottavasti tama tie
on jo tullut padtdkseensa. Lappi-aiheiden kriittinenkin ka-
sittely voi olla kiinnostavaa, joskus jopa alkusysdys koko
toiminnalle, kuten esimerkiksi aikoinaan yhtiokumppa-
neideni Erja Tuhkalan, Marjo Remeksen ja Ilkka Vayrysen
kanssa perustamassamme Mieland-nimisessa yritykses-
sd. Mielandin tuotteet syntyivat halusta kasitelld lappi-
laisen arjen aiheita, Lappiin liitettyja kliseitd seka tehda
markkinoilla vastuullisesti tuotettuja ja designiltaan kiin-
nostavampia matkamuistoja.

Lappi-mielikuvaa voikin mielestani rohkeasti kasitelld
oman persoonan, tarinan ja tekemisen kautta pohtimalla



vaikka seuraavia kysymyksia: Millainen on minun tarinani
osana Lappia ja osana pohjoista kokemusta? Mista mina
inspiroidun taalla? Kuka olen ja miksi Lappi on minul-
le tarked? Miten Lappi-viestit kohtaavat oman tarinani
ja arvojeni kanssa, ja miten voisin parhaiten hyddyntdd
tai kasitella niita omassa tekemisessani, brandissani tai
markkinoinnissa?

Juhani Karilan Pienen hauen pyydystys on esimerkki oival-
tavasta ja valloilleen padstetystad leikittelysta Lappi-mieli-
kuvilla, fiktiivisyydelld, faktoilla, kokemuksilla ja muistoil-
l[a. Vuonna 2019 julkaistu romaani sijoittuu Ita-Lappiin, ja
maagisen realismin tyylikeinoja hyddyntden se synnyttad
todella omaleimaisen fantasiamaailman lItdkairaan ja
tuoreuttaa Lappi-kuvaa kovilla kertoimilla. Toinen esi-
merkki rohkeasta Lappi-brandin hyddyntamisesta on
Jaakko Laitinen ja Vaara Raha -orkesteri, joka sekoittaa
saveliinsa tunnelmia ja tarinoita niin Balkanilta, slaavi-
laisesta maailmasta kuin pohjoisen villeilta kolkiltakin.
Yllattavistakin aineksista voi siis syntyd yhdessa erittain
mielenkiintoinen cocktail.

Rohkeus, kriittisyys, iloittelu ja taiteen keinot voivat olla
hyvid tapoja ldytdd omaan pohjoiseen brandiisi uutta
kulmaa, mutta hienovaraisempiakin tapoja kasitella poh-
joisuutta omassa tekemisessd on. Jaatelditd valmistava
Arctic Ice Cream Factory kertoo tekemisensa ytimessd
olevan aidot lappilaiset maut, lapsuuden makumuistot ja
kiltteyden. Yritys on onnistunut tuotteillaan uimaan osak-
si pohjoisten ihmisten arkiherkuttelua ja puhuttelee kau-
niisti tuotetulla tavallisuudellaan, joka poikkeaa tuoreella
tavalla Lapin markkinoinnissa usein vastaantulevasta yli-
sanailusta ja eeppisten kokemusten korostamisesta.

Lappi tarjoaa siis hyvin erilaisiakin kulmia oman teke-
misen brdanddaamiseen, kuin matkailumarkkinoinnin

siloiteltu kuvasto ja viestit. Poytyalla toimiva Myssyfarmi
on mahtava esimerkki siitd, miten kdsitydalan yritys voi
tuoda esille arvonsa ja tarinansa aidolla ja kekselidalla
tavalla. Yritys toteuttaa johdonmukaisesti ja hauskasti
tavalla brandinsa ytimessd olevaa maalaisuutta, kotimai-
suutta ja kansainvdlisyytta toimintansa eri osa-alueilla:
tuotteiden valmistustavoissa, pakkausten muotokielessd,
markkinoinnissa ja tarinankerronnassa. Olen varma, ettd
Lapista 16ytyy aineksia moneen yhtd mielenkiintoisen ka-
sitydbrandin luomiseen.
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Kuva 9. Oikku Designin Riikka Oikarainen. (Kuva: Pasi Uunonen)

Kokemuspuheenvuoro: Riikka Oikarainen

Sosiaalinen media on kulkenut yritykseni markkinoinnissa mukana yrityksen perustamisesta ldhtien. Koen sosiaa-
lisen median olevan yksi yritykseni tarkeimmista kanavista, jonka avulla markkinoin ja tavoitan asiakkaita seka
viestin brandini tarinaa.

Yrityksen alkutaipaleella seurasin aktiivisesti muita yrityksia sosiaalisessa mediassa ja otin oppia heilta. |deoita ei
aina tarvitse keksia kokonaan uudestaan, mutta oman kanavan sisdllon taytyy kuitenkin olla persoonallista, jotta se
erottuu muista. Sosiaalisen median kanavissasi taytyy olla oma kieli ja ulkondkd, joka pohjautuu yrityksesi brandiin.

Eniten haasteita sosiaalisen median kaytdssa itselleni on tuottanut aktiivisuus ja mielenkiintoisen sisallon tuottami-
nen. Haluan, etta tuottamallani sisallolla on aina my0s jokin merkitys tai tausta. Oman yrityksen sosiaalisen median
kanavien aktiivisuutta nosti koulutuksen markkinointiosion tehtdva, jossa suunnittelimme somekalenterin syksyn
ajalle. Somekalenteri auttoi ennakoimaan tapahtumia ja teki sosiaalisen median paivittamisesta jarjestelmallisem-
paad. Pyrin ehdottomasti tekemdan somekalenteria myds jatkossal



Miten markkinoin?
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Pidempien, kuvailevien tarinoiden lisdaksi paketoi oma osaamisesi ja tarjoamasi tuotteet ja pal-
velut sanallisesti niin tiiviisti, tyylikkaasti ja toimivasti, ettda kykenet jo muutamalla lausella
vakuuttamaan asiakkaasi ja mahdolliset yhteistyokumppanisi.

Tiivista tarjoamasi palvelu ja yrityksesi kahdella virkkeella:

Palveluni on...

Tarjoan asiakkailleni...

Kirjoita alustava markkinointisuunnitelma kdsityomatkailutuotteellesi.
Kayta alla olevia kysymyksia apunasi:

Mita markkinointikanavia kadytat?

B2B:

B2C:
Miten kohdennat markkinointiasi henkild- ja yritysasiakkaille?

Kerrotko palveluistasi/tuotteistasi ndille kohderyhmille eri tavoin, esimerkiksi...
Miten kdyttamasi kanavat taydentdvat toisiaan?

Mita itsellesi uusia markkinointikanavia haluaisit myos kayttaa?

Mita niiden haltuunotto sinulta vaatii?

©



Sosiaalinen media
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Kuten opiskelijamme Riikka kokemuspuheenvuorossaan edellisella aukeamalla kuvasikin, so-
mekalenteri auttaa sekd ennakoimaan tulevaa ettda tekemdan sosiaalisen median kanavien pai-
vityksista suunnitelmallisempia ja jarjestelmallisempia. Suosittelemme samaa myds sinulle!

Suunnittele ja kirjaa omaan kalenteriisi tulevan puolen vuoden sosiaalisen median aktiivisuu-
tesi. Tee lisdksi postausten toteuttamissuunnitelma:

® Kenelle viestit sosiaalisen median kautta?

® Mika on somekanaviesi ensisijainen tavoite? (Nostatko somessa brandisi nakyvyyttd,
onko some sinulle yksi asiakaspalveluvdyld muiden joukossa vai jotain muuta...?)

@ Mita kanavia kaytat? Millaista sisdltod tuotat somekanaviisi, eroavatko eri
kanavien sisdllot toisistaan?

® Tuotatko itse kaiken sisdllon (kuvat, tekstit, videot...) vai ostatko apua ulkopuolelta?

® Mita osaamista sisdllon tuottaminen tdysin itse sinulta vaatii?

® Postaustahtisi? Paljonko olet valmis kdyttamdan omaa aikaasi somenakyvyyteen?

® Kaytatko kasityomatkailupalvelusi markkinoimiseen jo olemassa olevia somekanaviasi
vai haluatko perustaa esimerkiksi oman tyopaja-Instan?

Jata suunnitelmaan tilaa reagoida vaihtuviin tilanteisiin, ja varaudu paivittamaan kanaviasi
myos lyhyella varoitusajalla. Kalenteripohjan tayttaminen antaa sinulle joka tapauksessa selke-
an, alustavan suunnitelman ja vahvan pohjan somenakyvyytesi suunnitteluun!






Hinnoittelu

Tassa vaiheessa palvelusi kehittamista on hyva
perehtya tuotteen ja palvelun hinnoitteluun.
Hinnoittelu auttaa sinua antamaan arvoa
omalle osaamisellesi, tydllesi,
ja on yrityksen kannattavuuden
merkittavin yksittdinen tekija.

Tassad osiossa padset tutustumaan tuotteistamisen osalta
jakelukanavan kestavadan hinnoitteluun
ja pohtimaan tuotteesi hinnoittelua.



Tuotteistaminen on prosessi, jolla ajatuksesta, tarinasta
ja olemassa olevista resursseista kasvaa ainutlaatuinen
eld mys. Matkailutuote on aineeton ja sen tuotteistaminen
on edellytys onnistuneelle myynnille. Matkailutuotteessa
esitellddn asiakkaalle elamykset, joita hdn voi matkansa
aikana ostaa. Matkailutuotteella on selked kasikirjoitus ja
draamankaari ja se toteutuu samalla tavalla joka kerta.
Asiakkaat, sddolosuhteet ja niin edelleen tuovat luonnol-
lisesti jokaiseen toteutuskertaan oman luonteensa, mut-
ta sisalto ja asiakaslupaus on sama joka kerta.

Matkailutuote koostuu yrityksen omista ja mahdollises-
ti myds alihankkijoiden resursseista. Matkailutuotteessa
esimerkiksi moottorikelkka ei ole tuote, vaan resurssi,
jolla eldmyssafari toteutuu. Palveluntuottaja, eli sind yrit-
tdja, kokoat tuotteen, eli tuotteistat elamyksen luomalla
myyntitekstin, valitsemalla kuvat, kasaamalla kasikirjoi-
tuksen ja sisdiset ohjeistukset oppaille ja alihankkijoille
sekd rakennat tuotteelle hinnan.

Kansainvdlisen matkailun kenttd on laaja ja moninainen.
Kuluttaja 16ytad tuotteen useasta jakelukanavasta, jolloin
on tarkedd, ettd palveluntuottajana varmistat tuotteen
yhtenevdisen esiintymisen eri jakelukanavissa. Hajanai-
nen hinnoittelu vaikuttaa negatiivisesti tuotteen uskotta-
vuuteen.

Jakelukanava saattaa olla useiden tahojen ketju, esi-
merkiksi DMC, matkanjdrjestdjd ja matkatoimisto, joista
viimeinen taho myy tuotteen kuluttajalle. OTA-kanavilla,

eli erilaisilla matkailun verkkokaupoilla ja verkkomatkan-
jarjestdjilla on yleensd lyhyempi jakelukanava, tai ei ja-
kelukanavaa ollenkaan, jolloin kuluttaja saattaa kommu-
nikoida varauksestaan tai sitd edeltdvista kysymyksista
suoraan palveluntuottajan kanssa.

Palveluntuottajana sinun tulisi nahda jakelukanavat tu-
kiverkostona, kohdistettuna myyntiorganisaationa omil-
le tuotteilleen. Eri jakelijoilla on eri kohderyhmid, ja on
tarkeda valita ne jakelukanavat, jotka tavoittavat tuot-
teellesi potentiaalisimmat kuluttajat. Jakelukanava tekee
valtavan tydn palveluntuottajan puolesta; markkinoi,
jalleenmyy, paketoi ja hoitaa yhteydenpidon kuluttajien
kanssa aina matkan toteutumishetkeen asti.

Tuotteen hinnoittelu koostuu resurssien kuluista, palve-
luntuottajan kuluista ja jakelukanavakomissiosta. Tuot-
teistamisvaiheessa tuotanto-, markkinointi- ja hallin-
tokustannusten lisdaksi on hyvd ennakoida, miten suuri
osa myyntid tulee jakelukanavan kautta ja budjetoida
komissio mukaan ulosmyyntihintaan. Mikali olet budje-
toinut tuotteelle 15% komissiovaran, ja tarjolla olisi erit-
tain tuottoisa jakelukanava, joka pyytaa 20% komission,
kannattaa harkita korkeamman komission tarjoamista
ja ndhda se osana markkinointikuluja. Tarjoaisiko tamd
jakelukanavayhteisty® merkittavdsti lisdkauppaa ja tu-
lisiko varaukset niin valmiina, etta se helpottaisi omaa
tyotdsi vahentamalld esimerkiksi omaa myyntidsi? Tassa
oman myynnin vdahentdmiselld tarkoitetaan, etta voisit
palveluntuottajana kdyttdd vahemman aikaa aktiiviseen
omaan myyntiin, ja keskittyd sen sijaan tuotteesi toteut-
tamiseen ja asiakaspalveluun. Muutaman hyvan jakelu-



Matkailun tekijat jakelukanavassa:

DMC = Destination Management Company, yritys, joka on erikoistunut kohteeseen ja sen palveluihin,
paketoi niitd ja myy edelleen. DMC voi olla paikallinen, kotimainen tai ulkomaalainen.
Padasiassa B2B-myyntia (myy yrityksille kuten matkanjarjestdjille).

DMC:lla saattaa olla myos omaa tuotantoa.

Kohdemyyja = paikallinen DMC, yritys, joka myy omaa tuotantoaan ja paketoi siihen
kohteen muita palveluita kokonaisuuksiksi

Komissio = jakelujanavan vilittdjin perimi palkkio toteutuneista kaupoista. Siitd sovitaan ennakkoon
valittdjan kanssa. Komissio on yleensa prosenttimddrdinen ja vaihtelee jakelukanavan mukaisesti.

Matkanjarjestdjd = oikeus jarjestds pakettimatkoja kuluttajille

OTA = online travel agent, matkatoimisto,joka ostaa ja myy ainoastaan verkossa

kanavan tuodessa pddosan liikevaihdosta sinun ej tar-
vitse esimerkiksi palkata omaa myyjda tai laskea omaa
ty6aikaasi myynnin kehittamiseen.

Jakelukanavan kestdvdssa hinnoittelussa maarittele
tuotteistamisprosessissa aluksi ulosmyyntihinta, josta
annat komission jakelukanavalle. Jakelukanavat, joil-
la on laaja asiakaskaarti ja sen my6ta suuri potentiaali,
vaativat usein 20% komission. Yhteistyd, joka perustuu
pelkkdan komissioon, on hyva molemmille osapuolille.
Kiinteita kuluja ei ole ja jakelukanavan palkkio perustuu
sen myyntiin. Jakelukanavan kestdva hinnoittelu ja maa-
ritelty ulosmyyntihinta mahdollistavat monikanavaisen
myynnin ja tuotteesi saa nakyvyytta, jota et omin keinoin
pystyisi sille tarjoamaan.

Myy itse tuotettasi samalla ulosmyyntihinnalla verkko-
kaupassasi silloin kun myyt suoraan kuluttajille. Talléin

et luonnollisesti maksa komissiota jakelukanavalle ja
tuottosi on siis parempi. Varaudu kuitenkin huolehtimaan
kaikesta varaukseen liittyvasta tyosta itse. Kuluttaja tu-
lee kyselemdadn useita kysymyksid, ehka vaihtaa padivas,
tiedustelee ohjeita siitd, miten paikanpdalle padstdan, ja
mitad tarkalleen kuuluu tuotteeseen.

Vahentadksesi kysymyksia ja tehddksesi tuotteestasi Ia-
pindkyvan, kerro, mitd tuotteesi sisdltad ja mita siihen ei
kuulu. Jos tuotteesi ei sisdlla esimerkiksi kuljetuksia, kerro
se selkedsti. Jalleenmyyjasi sisallyttda todennakoisesti kul-
jetukset, jolloin ulosmyyntihinnan erot ovat perusteltuja.

Benchmarkkaus on vertailukehittamistd, jossa opitaan
muilta, tarkastellaan ja jopa kyseenalaistetaan esimer-
kiksi alueen tarjontaa matkailutuotteissa. Benchmark-
kaus auttaa sinua ulosmyyntihinnan maarittelyssa. Olisi
hyva tehda vertailukehittdmista tuotteistamisprosessia



tehdessd, tarkastella mita alueellasi tarjotaan, ja 16ytyy-
ko vastaavia tuotteita? Mita asiakas voisi tehd3, jos han ei
osallistu sinun tuotteeseesi/palveluusi? Ulosmyyntihin-
tasi tulee olla markkinatasolla, eli ei lilan alhainen eika
mydskdan liian korkea. Hinta lasketaan usein perustuen
pelkdstadan omiin tuotantokustannuksiin eikd hoksata
budjetoida komissiovaraa. Benchmarkkauksessa kan-
nattaa tutustua alueen matkailutuotteiden ulosmyynti-
hintoihin, eli hintoihin, jotka I8ytyvat esimerkiksi jakelu-
kanavien sivuilta. Samalla voit huomioida, ovatko muut
palveluntuottajat mdaritelleet tuotteelleen ulosmyynti-
hinnan vai onko jakelukanava maaritellyt sen.

Tama malli perustuu omaan kokemukseeni matkailuela-
mysten paketoinnissa ja myynnissa kansainvalisille yh-
teistydbkumppaneille. Tarkoitukseni on tdssd auttaa pal-
veluntuottajia, jotka haluavat tuotteensa tavoittelevan
kansainvalisia asiakkaita.

Huolimatta siita, etta matkailutuotteiden ulosmyyntihin-
nat ovat nykyddn helposti |6ydettavissd, ei tuotteistamis-
vaiheessa panosteta riittdvasti ulosmyyntihinnan maa-
rittelyyn. Hinnoittelussa ei usein budjetoida komissiota
lainkaan, jolloin voi olla vaikeaa aloittaa yhteisty6 jake-
lukanavan kanssa, joka vaatii komission. Komission huo-
mioiminen hinnoittelussa varmistaa sen, ettet palvelun-
tuottajana koe, ettd komissio on “selkdnahkastasi pois”.
Tuotteistaessasi palveluasi on hyva miettid mahdollisuut-
ta myos laajemmalle myynnille. Kannustaisin nakemaan
jakelukanavat mahdollisuuksina tavoittaa laajalti poten-
tiaalisia asiakkaita tuotteellesi. Jakelukanava todenndkdi-
sesti paketoi tuotteesi osaksi suurempaa kokonaisuutta,
esimerkiksi lomapakettia, jolloin se myydadn joka kerta
kun kyseinen lomapaketti varataan. Tama mahdollistaa
sinulle suuremman nakyvyyden ja tuoton.

Tasta tekstista haluan jatkossa
muistaa nama asiat:



Kasityomatkailupalvelun hinnoittelu

Haastamme sinut kdymddn lapi oman palvelusi hinnoittelua seuraavalla sivulla olevan taulu-
kon avulla. Lisdvinkkeja hinnoitteluun Idydat esimerkiksi seuraavien linkkien takaa:

Johdatus matkallupalvelun h|nn0|tteluun Anu Nylund 2015

Perheyrittdjyys - Family business eli Margit Mannilan blogi yrittdjyydestd, oppimisesta, oikeus-
tieteesta ja tieteellisesta tutkimuksesta:

Hinnoitellaan palveluja: http://tutkimu.blogspot.com/2015/05/hinnoitellaan-palveluja.html

Katetuottolaskenta ja hinnoittelu: http://tutkimu.blogspot.com/2015/03/katetuottolaskenta-ja-hinnoittelu.html

Yleisesti tuotteen hinnoittelusta: https://www.talousverkko.fi/tuotteen-hinnoittelu/

Myo6s hinnoittelussa benchmarkaus kannattaa. Selvita tyopajaasi vastaavien matkailupalvelujen
hintoja ennen kuin lahdet tayttamaan taulukkoa omilla summillasi. Huomioi, ettd seuraavalla
sivulla olevat summat ovat vain esimerkkejd, eivdatka perustu todelliseen tydpajaan. Summat
voivat vaihdella suuresti riippuen kayttamastasi tekniikoista, materiaaleista, vdlineista jne. Esi-
merkissa tyopajan kesto 2 h.

Ota laskelmissasi huomioon mielikuvahinnoittelu. Myyko 199€ tai 219€ paremmin Kkuin
210€/220€?

Huomioi myds, ettd omat palkkakulusi henkiloa kohden pienenevat samalla kuin asiakasmaa-
rat kasvavat. Tassa esimerkissa olemme hinnoitelleet tydpajan henkilokulut kahdelle hengelle,
mutta jos ryhmdkoko kasvaa kuuteen (puhutaan ns. minimildhddsta, eli millaista ryhméakokoa
vaadit ennen kuin toteutat palvelun), pienenevit omat palkkakulusi/henkil6.

Pohdi hinnoittelua erikokoisille ryhmille. Usein nakee myds sellaista hinnoittelutapaa, jossa
ryhmakoon kasvaessa tietyn ennaltailmoitetun madran, ylimenevista henkildista veloitetaan
ns. lisdhinta. Esimerkiksi tyopaja kahdelle hengelle 210€/hlg, lisdhenkilot 50€/hlG.
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https://prezi.com/cbbupob0fjhf/johdatus-matkailupalvelun-hinnoitteluun-anu-nylund-2015/
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/matkailun-edistaminen/tuotekehitys
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/matkailun-edistaminen/tuotekehitys
http://tutkimu.blogspot.com/2015/05/hinnoitellaan-palveluja.html 
https://www.talousverkko.fi/tuotteen-hinnoittelu/

Tuotteen pohjahintaan kuuluvat tuotantokustannukset, joihin sisaltyvat esimerkiksi materiaalit ja niiden kulje-
Tuotantokustannukset € tuskustannukset ja tilavuokrat. Laske myés oma palkkasi, eli kuinka paljon kdytét tytunteja palvelun suunnit-
teluun ja toteutukseen. Esimerkissa kaikki hinnat on laskettu kahdelle hengelle.

120 Oma palkkasi pitdd sisdllddn tydpajaan menevdt tunnit + suunnittelu sivukuluineen.
i  Tdssd esimerkissd tuntipalkaksi on laskettu 30€. TyGpaja 2h ja suunnittelu 2h.
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Oma palkka (suunnittelu ja harjoittelu)

Materiaalit ‘ 20 1 Huomioi materiaalikuluissa myds mahdolliset kuljetuskustannukset, postimaksut jne.

Tilavuokrat 50 | Tilavuokra vaihtelee tydpajan keston ja tarvittavan tilakoon mukaan.

Tarjoilut ‘ 10 Myés tarjoilussa hintahaitari on suuri. Valmistatko tarjoftavat itse, onko kdyttdmc'gsds‘i}ilbssa valmius
pitopalveluun, kuuluuko kahvitarjoilu tilavuokraan jne. -

Kuljetuskustannukset 20 K‘uuluuko pqlveluusr myds matkailijoiden kuljetus? Tdssa esimerkissé tydpajan vetdjd on itse
likkunut paikasta a paikkaan b. -

TOTAL | 220
Tuotantokustannukset jaetaan kahdella, jotta saadaan hinta per henkild -

Jaettuna kahdella 110 (oletuksena, ettd palvelullesi on min. 2 hi6) -

Hallintokulut (kulut vuositasolla)

Markkinointikulut 200

Verkkokauppakustannukset 100

Kirjanpitokustannukset 200

Vakuutusmaksut 200

. Tdhdn voit lisdtd tyévdlineet, joita asiakkaasi kdyttd\}dt tyopajassa, esimerkiksi

Ul G A poytdkangaspuut, sukkulat, kaivertimet. -

Kulut vuodessa 900 | 340 vuosikulut arvioidulla asiakasmédirdlld / vuosi

per asiakas 3 | Tdissd esimerkissd asiakkaita 300 hl6 / vuosi

TOTAL 113 | Tuotantokustannukset per henkil6 + hallintokulut per henkilG.

Kate% 22.6 | Mddrittele tuotteellesi sopiva kateprosentti. Tdssd on kdytetty 20% katetta.

TOTAL 135.6 | Hinta per henkil6 + kate 20%

Komissio% 33.9 | Varaudu antamaan 25% komissio, useimmiten komissio on kuitenkin 20%.

TOTAL 169,5 | Hinta per henkilé + komissio 20%

Alv 24% 40.68 | Laske tuotteellesi vield ALV 24%

Myyntihinta 210 | Kokonaishinta per henkil6 (pyoristettynd) -



Tuotantokustannukset

Kayta edellisen sivun esimerkkia apunasi,
ja lahde laskemaan oman palvelusi hintaa.

Oma palkka (suunnittelu ja harjoittelu)

Materiaalit

|
T

Tilavuokrat

Tarjoilut

Kuljetuskustannukset

TOTAL

Jaettuna kahdella

Hallintokulut (kulut vuositasolla)

Markkinointikulut

Verkkokauppakustannukset

Kirjanpitokustannukset

Vakuutusmaksut

Tyovalineet

Kulut vuodessa

per asiakas

TOTAL

Kate%

TOTAL

Komissio%

TOTAL

Alv 24%

Myyntihinta
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RAHOITUS JA
LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Viimeisessa osiossa tarkastelemme lahemmin
eri rahoitusldhteita ja ohjeistamme sinua tekemadn omalle
yrityksellesi rahoitussuunnitelman.

Yksi olennainen osa
rahoituksen hakemista on myos liiketoimintasuunnitelman
tekeminen. Tahdn kasikirjaan olemme muokanneet
liiketoimintasuunnitelman nimenomaan
luovan alan yrittdjan tarpeisiin sopivaksi.



Rahoitusta voi hakea monesta eri Idhteestd. Rahoitus-
mahdollisuuksia kasityoyrittdjille tarjoavat esimerkik-
si Tekes, Ely-keskus ja Leader eri rahastoja ja sdatidita
unohtamatta (mm. Wihuri, Suomen kulttuurirahasto,
alueelliset kulttuurirahastot, Koneen sdatio). Itselle sopi-
van rahoituslahteen 16ytaminen vaatii eri vaihtoehtoihin
perehtymistd, joten suunnitteluun kannattaa kayttaa ai-
kaa. Kannattaa olla hyvissa ajoin yhteydessa my6s oman
paikkakuntasi yritysneuvojaan.

Rahoitussuunnitelman sanotaan olevan onnistuneen yri-
tysrahoituksen kivijalka. Rahoitussuunnitelman tekemi-
nen auttaa hahmottamaan paljonko padaomaa yritystoi-
mintasi tarvitsee kdynnistydkseen tai kehittydkseen. Sen
avulla pystyt myos katsomaan yrityksesi tulevaisuuteen
ja ennakoimaan esimerkiksi tulevia investointeja.

Rahoitussuunnitelmassa pitda kiinnittdaa huomiota las-
kelmien realistisuuteen. Kannattaa miettid tarkkaan
mihin rahaa tarvitsee, kuinka paljon ja mista saat ra-
hoituksen sekd kuinka pitkdan tarvitset (ulkopuolista)
rahoitusta. Laskelmia laatiessa on hyvd muistaa myo6s
alkuinvestoinnit, jotka tapahtuvat ennen kuin varsinaista
tulosta aletaan tekemaan. Investointeihin kuuluvat mm.
toimitilat, koneet, laitteet, kalusteet, seka mahdolliset
muutostyot, tilojen muokkaaminen kasitydmatkailua ja
tyopajatoimintaa paremmin palvelevaksi. Kayttopaa-
omaa tarvitset omaan toimeentuloosi, tilavuokraan,
markkinointikuluihin, kirjanpitokuluihin ja vakuutuksiin
ym. Palveluyrityksen perustamisvaiheessa ei valttamat-
ta tarvita suuria investointeja, mutta kayttépadomaa on
hyva varata 2-3 kuukauden kulujen verran.

Yritystoiminta ei vdlttamatta heti tuota ja ala pydrimaan
tulorahoituksella, ja tama on huomioitava suunnitelmas-

sa. Rahoitussuunnitelmassa on hyva pohtia myds tulos-
ennustetta eli milla kapasiteetilla ja tydpanoksella saa-
daan realistinen myyntitavoite ja mahdollinen liikevaihto.
Kurkkaa oheista tehtdvda, joka auttaa sinua hahmottele-
maan konkreettisesti, mita rahoitussuunnitelmassa tulee
ottaa huomioon.

Realistisen rahoitussuunnitelman tekeminen on tar-
kedd silloin, kun haetaan ulkopuolista rahoitusta, silla
se auttaa rahoituspadtdksen saamisessa. Rahoitussuun-
nitelmaa ei kuitenkaan tehda ainoastaan ulkopuolista
rahoitusta varten vaan se auttaa hahmottamaan myoés
oman padoman tarvetta seka niiden keskindista suhdet-
ta. Rahoitussuunnitelmassa on hyva ennakoida ja pohtia
yritystoiminnan riskitekijoita, ja vaihtoehtoisia ratkaisuja
niihin.

Pysdahdy pohtimaan:

Laske kuinka paljon kuluu rahaa
alkuinvestointeihin,
kuten koneisiin ja laitteisiin.

Varaa kdyttopaaomaa omaan
palkkaasi ja muihin juokseviin kuluihin
2-3kk verran.

Mahdolliset lainanlyhennykset ja muut
satunnaiset kulut vaikuttavat myos
laskelmiisi.

Avaa suunnitelmassa, mista saat rahat
kulujen kattamiseen.



Rahoitussuunnitelma
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Tee alustava rahoitussuunnitelma kasityomatkailupalvelullesi.

Avaa suunnitelmassasi, mista kaikesta rahoituksesi koostuu:

® Laitatko palvelun alkuun saattamiseen kiinni omaa rahaasi?

® Missa suhteessa oma rahoituksesi on ulkopuoliseen rahoitukseen?

@ Mista haet ulkopuolista rahoitusta ja mihin tarkoitukseen?

® Miten muun toimintasi rahoitus on suhteessa nyt suunnittelemasi
kdsityomatkailupalvelun rahoitukseen?

® Missa suhteessa erilaiset tyopajat ja kdasityomatkailupalvelut ovat muuhun toimintaasi?

® Rahoitatko kdsityomatkailupalveluilla muuta toimintaasi vai toisin pdin?

Ota selvad, onko rahoitusvaihtoehdoissa sellaisia tahoja, joilta toimintaan voi hakea tukea toi-
minnan jo kaynnistyttyd. Pohdi myos, miten turvaat toimintasi jatkossa mahdollisen ulkopuo-
lisen rahoituksen paatyttya.



Rahoituksen saamista edesauttaa liiketoimintasuunnitel-
man tekemisen aloittaminen varhaisessa vaiheessa, mie-
lellddn jo ennen yritysneuvojan tapaamista.

Liiketoimintasuunnitelma kannattaa tehda myds siind ta-
pauksessa, jos olet muokkaamassa omaa toimintaasi. Voi
olla, ettd sinulla on jo toimiva kdsitydalan yritys, mutta jos
haluat laajentaa toimintaasi kdsitydbmatkailun alalle, kan-
nattaa likketoimintasuunnitelma uusine rahoituslaskelmi-
neen tehdad heti uusien suunnitelmien kdynnistyessa.

Liiketoimintasuunnitelma on suunnitelma, jossa kerrot
tiiviisti ja jasennellysti oman yrityksesi toiminnasta. Lii-
ketoimintasuunnitelmasi tulee olla hyvin konkreettinen,
ja sielld voit kertoa kattavasti myds omista taustoistasi,
koulutuksesta, kokemuksesta ja niin edelleen. Hyvin tehty
liiketoimintasuunnitelma edesauttaa yrityksesi toiminnan
vakautta, silla sen avulla voit kartoittaa mahdolliset riskit.
Liiketoimintasuunnitelma auttaa sinua myods vakuutta-
maan itsesi siitd, etta saat yritystoiminnasta tarpeeksi tu-
loa itsesi elattamiseen.

Suomen yrittdjat ovat laatineet hyvan listauksen siitd, mita
perustamisvaiheessa olevien yrittdjien kannattaa kysya en-
sin itseltaan:

1) Mista asiakkaat tulevat, keitd he ovat ja miten paaset
heidan kanssaan juttusille?

2) Mista saat rahoitusta, milld tavalla saat myyntia aikai-
seksi ja samalla tuloa yrityksellesi?

3) Millainen kysynta tuotteellasi/palvelullasi tulee ole-
maan? Ketkad ovat kilpailijasi?

Nama kysymykset eivat kuitenkaan riitd, vaan sinun tu-
lee pohtia myo6s keitd asiakkaasi ovat, onko tuotteelle ja
palvelulle tarvetta, kuinka paljon asiakkaat ovat valmiita
maksamaan siitd, ja onko palvelun idea ja laatu kohdal-

laan. Kannattaa myds pohtia, miksi asiakkaasi tulevat os-
tamaan palvelun juuri sinulta. Tuotteistamis-osiossa teit jo
asiakasprofiilin, joten se auttaa sinua jasentdmaan tietoa
asiakkaistasi tassa kohdassa. Ota rohkeasti yhteytta po-
tentiaalisiin asiakkaisiisi, ja keskustele heiddn kanssaan.
Yksi vaihtoehto tdhan on jo aiemmin esittelemamme
testaustyOpajat — tassa yhteydessa se on varmasti paras
tapa pdasta asiakkaisiin ja heidan ajatuksiinsa kiinni! Tes-
taustyOpajat toimivat myds ennakkomarkkinointikeinona,
silla sana levida nopeasti. Esimerkkind mainittakoon, etta
toimimme my0s itse hankkeessa tdlla tavoin:Tdydennys-
koulutusohjelman sisalté suunniteltiin tydpajoissa yhdes-
sa kasityoldisten, muotoilijoiden ja taiteilijoiden kanssa, ja
nain saatiin sisaltdé vastaamaan heidan toiveitaan, mutta
samalla myos tieto hankkeesta ja tulevasta koulutuksesta
[ahti levidamaan tehokkaasti.

Ldhteina tdssa osiossa kdytetty mm.

Rahoitusneuvoja/Matti Nieminen:
https://www.rahoitusneuvoja.fi/rahoitussuunnitelma

Rahoituksen suunnittelu/Yrittdjit:

https.//www.yrittajat fi/yrittajan-abc/taloushallinto-ja-maksut/rahoitus/rahoituk-

sen-suunnittelu-616210

Suomilfi, yrityksen rahoitus ja tuet, rahoituksen suunnittelu:
https.//www.suomifi/yritykselle/yrityksen-rahoitus-ja-tuet/rahoituksen-suunnittelu
Yrityksen-perustaminen.net:
https://yrityksen-perustaminen.net/liiketoimintasuunnitelma-Its/
Liiketoimintasuunnitelman tekeminen/Yrittdjét:
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yrityksen-perus-

taminen/liiketoimintasuunnitelman-tekeminen

“Tama liiketoimintasuunnitelman
aputaulukko oli todella hyva!
Olen tehnyt liiketoimintasuunnitelmia
ja rahoitussuunnitelmia aiemminkin,
mutta tdssa oli otettu huomioon juuri
tamd matkailupalvelun tuotteistaminen.”
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Lapista kdsin -hankkeen opiskelija


https://www.rahoitusneuvoja.fi/rahoitussuunnitelma   
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/taloushallinto-ja-maksut/rahoitus/rahoituksen-suunnittelu-616
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/taloushallinto-ja-maksut/rahoitus/rahoituksen-suunnittelu-616
https://www.suomi.fi/yritykselle/yrityksen-rahoitus-ja-tuet/rahoituksen-suunnittelu
https://yrityksen-perustaminen.net/liiketoimintasuunnitelma-lts/
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yrityksen-perustaminen/liiketoimin
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yrityksen-perustaminen/liiketoimin

Tee taman aputaulukon avulla oman kasityomatkailupalvelusi
liiketoimintasuunnitelma!
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Kokemukset oman yrityksen kehittamisesta
Lapista kasin -hankkeessa

ksesta saanut

“Hankkeen myo6td on t
kontakteja, miten tdlle ve
jatkossa kdy, riippuu me
itsestimme.”

“Vaikka korona
aikatauluj ti olen
hankkeen kautt

rm|II|sest|
sia, vield pitaa
opajapuoli liittyy

1 toimintaan.”



Olet nyt matkannut Kdsitydmatkailun polulla -kasikirjam-
me viimeisille sivuille. Olet toivottavasti I6ytanyt kasikirjan
sivuilta evadita oman tuotteesi kehittamiseen ja toteutuk-
seen.

Korona-pandemian aikana kdsitydharrastus on noussut
suureen suosioon ja tdma tulee omalta osaltaan hyddyt-
tamadn kasitydmatkailutoimijoita ja sitd mydta myos ka-
sityoyrittdjid. Voidaan varmuudella sanoa, etta kdsitdiden
merkitys osana matkailua tulee jatkamaan kasvuaan,
kunhan matkailu vapautuu ja pddsee uuteen nousuun.
Kasitydmatkailu on myds kotimaisten matkailijoiden kiin-
nostuksen kohteena, sillda sen kautta matkailija padsee
tutustumaan eri alueiden perinteisiin, kokeilemaan uusia
perinteisid tekotapoja ja oppimaan jotain uutta, mahdol-
lisesti jopa omasta kulttuuristaan ja kulttuuriymparistos-
taan. Kdsitydmatkailupalvelut mahdollistavat paikallisten
ja matkailijoiden aitoja kohtaamisia.

Muutos kasityontekijdsta palveluntarjoajaksi ei tapahdu
yhdessa y0ssd, vaan se vaatii rohkeutta! Rohkeutta ko-

keilla, heittdytyd uuden darelle, askelta eteenpadin ja valilla
myos askeleita taaksepain. Mutta olivatpa askeleesi mihin
suuntaan tahansa, kasikirja voi auttaa ndissa kohdissa
[dytamaan suuntasi. Hypi siis rauhassa kirjaan tekemiisi
muistiinpanoihin ja niille sivuille, jotka auttavat sinua kul-
loisessakin tilanteessasi. Uskomme, ettda tyd kannattaa;
kasitydmatkailussa on vetovoimaa. Tuotekehitykseen pa-
nostaminen auttaa sinua nousemaan uusille siiville kasi-
tydmatkailun karjella!

Kiitos sinulle yhteisestd matkastamme kdsikirjan parissa
ja onnea oman kdsitydmatkailupalvelusi kehittamiseen!



Muistiinpanot:




Muistiinpanot:




Muistiinpanot:
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Lapista kasin
Handmade in Lapland
Lapin kasitydmatkailua kehittamassa

LAPIN YLIOPISTO Vipuvoimaa
UNIVERSITY OF LAPLAND EUlta

nnnnnnnnnnnnnnnnn - maaiimeavarten 2014—2020  Euroopan unioni

Pitelet kdsissasi Lapista kdsin (ESR, 2018-2021) -hankkeen tuottamaa kasityomatkailun
tuotteistamis- ja myyntikasikirjaa. Tahdn kdsikirjaan on koottu hankkeen aikana
syntynytta tietoa ja sen tarkoituksena on auttaa myos sinua
oman kdsityomatkailupalvelusi tuotteistamisessa.

Kasikirja sisdltaa asiantuntijapuheenvuoroja, lukuvinkkeja ja tehtavia,
jotka on suunniteltu henkilokohtaisen oppimisprosessisi ja
kasityomatkailupalvelusi kehittamisen tueksi.

Kayta kasikirjaa apunasi palvelujen kehittamiseen, konkretisointiin ja testaukseen.

Loydat eri osiot katevasti varikoodattuina: asiantuntijapuheenvuorot kulkevat valkoisella
taustalla, ja kun haluat vieda opit kaytantoon, Ioydat kuhunkin aihepiiriin liittyvat tehtavat
vihreilta tehtavdpohjilta. Olemme jattdneet kirjaan myos tilaa omille muistiinpanoillesi:
kdytd ne hyodyksesi ja kirjaa ajatuksiasi ja ideoitasi ahkerasti ylos koko matkan ajan!

Toivotamme sinulle onnea omien ideoidesi kehittamiseen ja kdytdannon kokeilemiseen
ohjeidemme tukemana. Nauti matkastasi kasityomatkailun kehittdjana,
innostu, opi uutta ja laajenna liiketoimintaasi!



