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Tämä opinnäytetyö on osa Koillis- Suomen kehittämisyhtiö Naturpoliksen: Rannikolta tuntureille 

hanketta. Rannikolta tuntureille hanke on perustettu tukemaan matkailuelinkeinoa hankealu-

eella, johon kuuluivat Oulu, Liminka, Rokua, Suomussalmi, Pudasjärvi, Taivalkoski, Kuusamo ja 

Salla. Alue on kärsinyt huomattavasti kansainvälisen matkailun tyrehtyessä koronaviruspande-

mian vuoksi. Tässä työssä oli tavoitteena suunnitella työn toimeksiantajana olevalle Naturpolik-

selle, uusia teemapohjaisia kiertomatkatuotteita. Teemoina kiertomatkatuotteille olivat lintubon-

gaus, valokuvaus ja pyörämatkailu. 

Työn toteutustapa on toiminnallinen kehittämistyö ja työ tehtiin parityönä. Toimeksiantajan yh-

teyshenkilönä oli projektipäällikkö Patricia Potrykus. Teoriataustana tälle työlle käytettiin tuot-

teistamisesta ja matkailupalvelutuotteista tehtyjä tutkimuksia sekä kirjallisuutta. Tuotekehityk-

sen tueksi työssä perehdyttiin myös valmismatkalakiin, sekä asiakasryhmien käyttäytymiseen va-

lituista tuoteteemoista Työn toteuttaminen aloitettiin kartoittamalla teemojen mukaisia tuotteita 

ja matkanjärjestäjiä. Kun tuotteiden kartoitus oli valmis, alettiin löytyneistä tuotteista kasaamaan 

laajan alueen kiertomatkatuotteita. 

Tuloksena tässä työssä valmistui teemojen mukaiset kiertomatkatuotteet. Tuotteisiin yhdisteltiin 

myös muista palveluita. Tuotteen olivat toimeksiantajan toiveiden mukaisia, mutta toimeksian-

taja teki tuotteille yrittäjiltä saadun palautteen mukaan korjauksia. Tuotteille oli tarkoitus järjes-

tää testaus toimeksiantajan puolesta. Testaus järjestyi polkupyöräily tuotteelle, lintubongaus ja 

valokuvaustuotteet jätettiin testaamatta testaajien ja yritysten aikataulujen sovittamisen vuoksi.  
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Abstract 

Author(s):  Kari Hietala & Riikka Kallunki 

Title:   Mapping and development of tourism products for Naturpolis Oy  

Degree Program: Tradenomi (AMK) 

Keywords:  A tour product, a bike product, a photography trip and a birdwatching 
trip 

This thesis is part of the project of Northeast Finland development company Naturpolis. Project 

name is: From the Coast to the Felt (Rannikolta tuntureille). From the coast to the fells project 

has been established to support the tourism industry in the project area, which included Oulu, 

Liminka, Rokua, Suomussalmi, Pudasjärvi, Taivalkoski, Kuusamo and Salla. The region has been 

hit hard by the stagnation of international tourism due to the coronary pandemic. The aim of this 

work was to design new theme-based tour products for Naturpolis, the client of the work. The 

themes for the tour products were bird watching, photography and cycling. 

The method of implementation of the work is functional development work and the work was 

done in pairs. The contact person for the client was Patricia Potrykus, the project manager. The 

theoretical background for this work was research on productisation and tourism service prod-

ucts, as well as literature. In order to support product development there is research data from 

travel package law (Valmismatkalaki) and data from the behavior of customer groups on selected 

product themes. When the inventory of the products was completed, touring products were de-

signed. 

As a result of this work, the tour products according to the themes were completed. The products 

were also combined with other services. The products were in accordance with the customer's 

wishes and, however, the customer made corrections to the products according to the feedback 

received from the entrepreneurs. The products were intended to be tested on behalf of the client. 

Testing was arranged for the cycling product, birdwatching and photographic products were not 

tested due to the agreement of testers and companies. 
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1 Johdanto 

Opinnäytetyön aiheemme liittyy Naturpolis Oy:n Rannikolta tuntureille- hankkeeseen. Hanke on 

syntynyt alueen matkailutoimijoiden reaktiona koronatilanteeseen. Hankkeen kohderyhmänä 

ovat alueen matkailudestinaatiot ja -yritykset. Suomessa on panostettu voimakkaasti kansainvä-

liseen matkailuun, joka on nyt kärsinyt huomattavia tappioita koronapandemian vuoksi. Tämä on 

vaikuttanut matkailuelinkeinon työllisyyteen ja yritystoimintaan huomattavasti. (Euromäärissä 

2020.) Hankkeessa pyritään tuottamaan kotimaan matkailijoille kesäkaudeksi palveluita ja koska 

koronapandemian myötä suomalaisten kesän matkailu on keskittynyt pääosin kotimaahan, on 

tälle työlle syntynyt myös tarve (Suomalaisten 2020). 

Hankkeessa on eri teemoja, jonka pohjalta lähdetään kehittämään matkailupalveluita sesonkien 

tasaamiseksi. Meille teemat jakautuivat seuraavanlaisesti, Karille lintubongaus ja valokuvaus ja 

Riikalle pyöräily kaikissa sen muodoissa. Hankkeessa kartoitamme kotimaan ja ulkomaan, lähinnä 

eurooppalaisia matkanjärjestäjiä. Kartoitamme heidän myytävissä jo olevia tuotteita teemojen 

osalta. Tutkimme myös kyseisten teemojen osalta yhdistysten ja alojen julkaisuja. Lopuksi lähde-

tään kokomaan kiertomatkat ja testataan ne. Mahdolliset tuotteet tai tuote tulevat myyntiin ensi 

vuonna. Hankkeen tuloksena syntyy siis uusia, eri kohderyhmille suunnattuja, teemallisia, laajan 

maantieteellisen alueen yhteisiä kiertomatkatuotteita (Rannikolta tuntureille -hanke n.d.) 

Naturpolis Oy – Nordic Business Center on Kuusamon kaupungin ja Taivalkosken kunnan omis-

tama elinkeinojen kehittämisyhtiö. Heidän tehtävänään on edistää kannattavan liiketoiminnan ja 

uusien työpaikkojen syntymistä Kuusamo Region- alueelle, auttaa muuttavia yrityksiä ja yksityis-

henkilöitä alueelle sijoittumisessa, kehittää alueen yritysten toimintaedellytyksiä ja toimintaym-

päristöä sekä edistää alueellista elinkeinoyhteistyötä. He tekevät aluemarkkinointia sekä yritysten 

ja alueen kehittämistä monipuolisen hanketoiminnan kautta. He ovat osa Suomen Elinkeino ja 

Kehitysyhtiöt SEKES ry:n – verkostoa. Heidän yrityspalvelupisteensä sijaitsevat Kuusamossa ja Tai-

valkoskella. Henkilöstö koostuu yrityskehityksen, rahoituksen, projektihallinnon sekä elinkei-

noelämän eri toimialojen ammattilaisista. (Naturpolis.) 
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2 Matkailupalvelutuote 

Tämä teoriaosuus sisältää tuotteistamista ja matkailun tuotekehityksen teoriatietoa. Tuotteista-

misessa perehdytään matkailupalvelujen tuotteistamiseen. Matkailupalvelujen tuotteistaminen 

on hyvin tärkeää osata. Matkailualan yrityksillä on paljon uusia ajatuksia uudenlaisista palveluista, 

mutta ideoiden kanssa eteneminen on haastavaa. Tällä teoriapohjalla haemme lisäinformaatiota 

matkailualan yrityksille matkailupalvelujen tuotteistamisesta. Tässä matkailun tuotekehitys koh-

dassa käymme läpi vaihe vaiheelta, kuinka tuotekehitysprosessissa edetään lopputulokseen asti. 

Hyvä matkailupalvelu luo eri asiakkaille erilaisia kokemuselämyksiä. Tämä kaikki on pyrittävä ot-

tamaan huomioon tuotekehitysprosessissa. Tuote täytyy myös olla tuottajalle kannattava liiketa-

loudellisesti ja tuotteen on oltava sellainen, että jälleenmyyjät sekä välittäjät saavat sen kaupaksi 

(Verhelä & Lackman 2003, 74-75.) 

Matkailupalvelutuote on sellainen, jota ei voida varastoida. Matkailupalvelutuote on tunnepoh-

jainen elämys minkä asiakas kokee. Asiakkaan kokema odotus palvelusta vaikuttaa asiakkaan tyy-

tyväisyyteen, jolloin palvelun tuottajan osa on hankala. Jos tuote on tekniseltä ja vuorovaikutus-

laadultaan hyvä, mutta kokemus palvelusta ei ole ollut hyvä, niin yritys voi leimautua huonoksi 

asiakkaan silmissä. (Verhelä & Lackman 2003, 74.)  

 

2.1 Tuotteistaminen 

Tuotteistamisella tähdätään yrityksen taloudellisen tuloksen parantamiseen. Jotta myyntiä saa-

taisiin nostettua, olisi asiakkaiden tarpeet kartoitettava mahdollisimman hyvin. Keinoja tähän löy-

tyy paljon, mutta aina ei kuitenkaan tarvita kalliita markkinointitutkimuksia. Yritys voi arjen toi-

mintojen lomassa kerätä arvokasta tietoa markkinoista ja avainasiakasryhmien tarpeista ja näin 

ei tarvita merkittäviä investointeja. Helppous, tasalaatuisuus ja kannattavuus tuotteistamisen ta-

voitteena (Tonder 2013, 12.) 
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Tuotteistamisen hyötyjä ovat palvelun tasalaatuisuus, palvelu on toistettavissa, sisäisen tiedon-

jaon ja yhteistyön tehokkuus, markkinoinnin ja myynnin helpottuminen, riippuvuuksien ja syner-

gian helpompi tunnistaminen ja se, että palvelun jatkokehittäminen helpottuu (Tuominen, Järvi, 

Lehtonen, Valtanen & Martinsuo 2015.) 

Palvelujen tuotteistamisessa on kyse asiakkaan ongelman ratkaisemisesta tai tarpeen tyydyttä-

misestä. Palvelun tuotteistamisessa otetaan huomioon, että se vastaa asiakkaiden tarpeisiin, os-

tamisen motiiveihin ja on selkeä, vakiomuotoinen sekä hinnoiteltavissa oleva toimenpide (Tonder 

2013, 14.) 

Tuotteistamiskelpoisen palvelun tuntomerkkejä ovat palveluun liittyvä toistuva asiakastarve, pal-

velun toteutuksesta löytyviä toistuvia osia, strategian mukainen ja yrityskuvaan sopiva palvelu, 

taloudellisesti kannattava ja toteuttamiseen että tuotteistamiseen löytyvä kokemus sekä osaami-

nen (Tuominen ym…). Palvelu on tuotteistettu hyvin, kun sillä on selkeä kohderyhmä ja markki-

nat, palvelu menee kaupaksi, se tuottaa katetta palvelun tarjoajalle ja se on monistettavissa. 

Tuotteistettu palvelu on syytä dokumentoida hyvin. Tämä siksi, jotta se on helppo siirtää ammat-

tilaiselta toiselle (Tonder 2013, 16-17.) 

Tuotteistamiselle on tärkeää luoda yhteinen tavoite. Tavoitteina voivat olla palvelun tuottamisen 

tehostaminen, markkinoinnin ja myynnin tehostaminen, sisäisen tiedonjaon ja yhteistyön tehos-

taminen sekä tuotteistettavan palvelun roolin ymmärtäminen. Lisäksi tavoitteet voivat tulla pal-

velun ominaisuuksien kautta, eli palvelu on helposti myytävä, kuvattu, tasalaatuinen, toistettava 

ja jatkokehitettävissä oleva. On tärkeää luoda yhdessä selkeät tavoitteet tuotteistamishankkeelle. 

On myös hyvä pohtia yleisesti, mitä on tuotteistaminen, mitä tuotteistetaan ja miten varmiste-

taan, että palvelu pysyy elävänä? (Tuominen ym...) 

 

Palvelun tarinakäsikirjoittamisen prosessissa on seuraavat asiat: Suunnittelun kivijalaksi laadittu 

tarinaidentiteetti eli ydintarina, tarinaelementtien tunnistaminen eli palvelun timantit, asiakkaat, 

toiminta, tarinaelementtien ideointi, tarinan ja palvelupolun hahmottaminen, palvelun tarinan 

tiivistelmä, palvelutuokioluettelo, palvelun tarinakäsikirjoitus, kuvakäsikirjoitus ja tuotantosuun-

nitelma (Kalliomäki 2014.) 

Uutta tarinapalvelua suunniteltaessa lähdetään liikkeelle tavoitteista, asiakkaasta ja resurs-

seista. Ideointivaiheessa keskitytään palvelun tarinan löytymiseen eikä vielä tarvitse miettiä käy-
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tännön toteutusta. Palvelun ydintä miettiessä on hyvä vastata seuraaviin kysymyksiin: Miksi pal-

velu on olemassa? Palvelun lupaus, palvelun ainutlaatuisuus, kokemus palvelun kautta, toimin-

taympäristö, palveluun liittyvät arvot ja mistä asiakas muistaa palvelun? Palvelun toimintaan liit-

tyviä peruselementtejä ovat alkuesittely, keskikohta ja loppupiste (Kalliomäki 2014.) 

 

Tarinaelementtien ideoinnissa seuraavat kysymykset ovat avuksi; yrityksen ydintarinan hahmon 

toiminta palvelussa, palvelun teema, palvelun uusien asioiden hyödyntäminen tarinan ideoin-

nissa, palvelun erityisyys, hahmon muuttuminen, uhkaako hahmoa jokin, tunnetilat mitä asiak-

kaille tarjotaan, sivuhahmot palvelutarinassa, tarinarekvisiitan nosto palvelussa ja toteutuuko 

hahmon unelma? (Kalliomäki 2014.) 

 

Tarinapolun hahmottelun kysymyksiä; mistä palvelu alkaa (alkusysäys), asiakkaan houkuttelu, 

tarinan näyttämön esittely asiakkaalle, kokemuksen syventäminen tarinalla, asiakkaan mielestä 

huippukohdat, loppuratkaisu, palvelulupauksen lunastus ja palvelun loppuhäivytys? Palvelun ta-

rinasta tehdään tiivistelmä. Seuraavilla kysymyksillä tarkennetaan palvelun tarinallista viestiä; 

mistä halutaan viestiä, millaista kokemusta välitetään ja mikä on tarinallinen sanoma? Tiivistel-

män kehitysvaiheessa on tärkeää materiaalien kerääminen ja tiedonhankinta (Kalliomäki 2014.)  

 

Palvelupolku on toiminnallinen kokonaisuus, joka muodostuu toisiaan seuraavista palvelukoh-

tauksista. Palvelupolulla tuotetaan kokonaisvaltainen kokemus, jolla tarjotaan arvoa asiakkaalle. 

Palvelukohtaukset on hyvä luetteloida. Näin on helpompi hahmottaa kokonaisuus. Seuraavat 

kysymykset auttavat palvelukohtausten luetteloinnissa; missä järjestyksessä palvelun juoni ete-

nee, miten tarinaa tuetaan palvelun kulussa, onko vaihtoehtoja palvelukäsikirjoituksen kulussa, 

asiakkaan kokemukset (tunne, näkeminen, haistaminen, maistaminen ja kuuleminen), mitkä 

ovat palvelukohtausten tarkoitukset, ketkä ovat palvelukohtauksen paikallaolijat, mitä tapah-

tuu, mitä läsnäolijat haluavat, mitkä ovat heidän tarpeensa, millainen on asiakkaan asenne pal-

velukohtauksen alussa ja palvelukohtauksen tuottama jännite (Kalliomäki 2014.) 

 

Palvelulle laaditaan lopullinen käsikirjoitus, kun palvelukohtaukset on luetteloitu. Käsikirjoituk-

seen kirjataan myös olennaisia seikkoja, kuten esineet, visuaaliset yksityiskohdat ja ruoka. Huo-

mioitava on myös tuoksut, valaistus ja äänimaailma. Kuvallisesta palvelunkäsikirjoituksesta on 

hyötyä palvelun käytännön toteutuksessa. Käytännön toteutukseen päästään siirtymään, kun 

palvelu on tarinallistettu ja käsikirjoitus laadittu (Kalliomäki 2014.) 
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Tässä opinnäytetyössämme suunnittelemme tuotteet ja tuotteiden lopulliset viimeistelyt teke-

vät toimeksiantajan puolesta palkattu ulkopuolinen taho. Tämä on Helsingissä toimiva mainos- 

ja markkinointitoimisto Soma Helsinki. Soma Helsinki on luova sisältötoimisto. Soma Helsinki te-

kee lopulliset markkinointitoimenpiteet, visuaaliset ilmeet ja tuotteiden tarinallistaminen jää 

myös heidän tehtäväkseen.  

2.2 Tuotekehitys 

Matkailutuote, jonka asiakas ostaa ja kuluttaa, koostuu useista eri palveluista. Ne koostuvat ai-

neettomista ja konkreettisista elementeistä. Palvelun tuotantoprosessiin osallistuu myös siis asia-

kas (Verhelä 2018, 37.) 

Hyvä matkailutuote on yksiselitteisesti sellainen, johon tuottaja, asiakkaat ja yhteistyökumppanit 

ovat tyytyväisiä. Tuotteiden ennakkosuunnittelu on vaikeaa, koska itse tuote syntyy vasta silloin, 

kun se on ollut asiakkaiden käytössä ja he ovat päässeet kokemaan elämyksen ja tunteet tuotetta 

käytettäessä. Tuotetta tai palvelua suunniteltaessa on mentävä mahdollisimman lähelle asiak-

kaan näkemää/kokemaa todellisuutta. Toimintaympäristö on otettava huomioon muiden tavoit-

teiden kanssa, jotka määrittyvät asiakkaiden, tuottajien ja välittäjien kanssa. (Verhelä & Lackman 

2003, 74.) 

Asiakkaan näkökulmasta onnistunut tuote tai palvelu on sellainen, joka on vastannut hänen odo-

tuksiaan ja kokemuksiaan siitä. Positiivinen muistijälki tuotteesta lisää asiakkaan kokemaa luotet-

tavuuden ja turvallisuuden tunnetta tuottajasta. Hyvä tuote on myös tuottajalle kannattava ja se 

on toistettavissa ja helppo myydä. Onnistunut tuote saa asiakkaan ostamaan tuotteen uudelleen. 

Tuote on hyvä silloin, kun sillä on selkeä kohderyhmä markkinoilla ja se eroaa muista tuotteista. 

Tuotteen hinta täytyy olla oikea tuotteen sisältöön nähden, jolloin se on myös niin jälleenmyyjillä 

kuin välittäjilläkin helppo myydä eteenpäin. Tästä täytyy saada taloudellista hyötyä. Tuote on ol-

tava yksinkertainen ja selkeä, jotta se on helppo varata ja sitä on helppo myydä eteenpäin. Toi-

mintaympäristö on hyvä ottaa huomioon, koska tuotteella todennäköisesti syntyy uusia työpaik-

koja sekä alueen tunnettavuus lisääntyy. Ympäristö- ja luontoystävällinen tuote tuottaa alueelle 

mahdollisesti palveluita vielä pitkän aikaa (Verhelä & Lackman 2003, 74-75.) 

Smithin mallissa fyysinen toteutuspaikka on matkailutuotteen ydin (maantieteellinen, luonto tai 

nähtävyys). Seuraavaksi tarvitaan palveluita, jotta voidaan vastata asiakkaiden tarpeisiin. Sitten 
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tulee vieraanvaraisuus, joka on tärkeää, koska se näkyy palvelujen toteutuksessa ja henkilökun-

nan toiminnassa. Näiden jälkeen tulee valinnanvapaus, jolla tarkoitetaan sitä, että asiakkaalla on 

mahdollisuus vaikuttaa ja tehdä palvelun aikana myös omia valintoja, vaikka ruokailun suhteen. 

Viimeisenä tulee asiakkaan osallistuminen. Tällä tarkoitetaan sitä, että asiakas on jollain tavalla 

mukana palvelun toteutuksessa. Se voi olla fyysistä, aktiivista tai tunnetasoista, jolloin asiakkaan 

kokema elämys vahvistuu (Verhelä 2018, 37-38.) 

2.3 Matkailupalvelutuotteen suunnitteluprosessi 

Matkailupalvelutuote syntyy useista eri osista. Nämä kaikki ovat tuottajalle erillisiä toimintapro-

sesseja. Prosessien on erotuttava selkeästi toisistaan ja niitä täytyy voida tarkastella erillisinä. 

Matkailutuote on asiakkaalle kokonaisuus, mutta tuottajan on huomioitava palvelun toimivuus 

kokonaisuuden osana (Verhelä & Lackman 2003, 75.) 

Matkailutuotteet koostuvat useammasta tasosta ja kerroksesta. Matkailutuotteessa korostuu asi-

akkaiden kohtaaminen ja vuorovaikutus eri toimijoiden kanssa. Matkailutuotteessa yksittäisten 

yritysten tai välittäjäorganisaatioiden toimittamat tuotteet arvoketjun eri vaiheissa. Matkailukoh-

teen tuotteessa korostuvat kokemukset ja niiden sisältämät alueen yritysten, yhteisöjen, ihmisten 

ja paikkojen kesken tapahtuva sosiaalinen vuorovaikutus. Matkailun kokonaistuote taas sisältää 

useita kohteen eri tuotteita. Se sisältää kaikki palvelut, tapahtumat ja kokemukset matkan aikana 

aina kotoa lähdettäessä ja sinne palaamiseen (Verhelä 2018, 39.)  

Uutta tuotetta tai palvelua ideoidessa on tärkeä muistaa asiakkaan tarpeet ja yrityksen liikeidea. 

Hyviä menetelmiä ovat aivoriihityöskentely, ideakilpailut ja muiden yritysten seuraaminen. Lisäksi 

aiheesta tehdyt tutkimukset ovat hyviä lähteitä. Tuotteesta on hyvä rakentaa persoonallinen ja 

omaan toimintaympäristöön sopivat (Verhelä & Lackman 2003, 76-77.) 

Pohjana suunnittelussa pitää olla asiakkaan tarpeet. On luotava kokonaistavoitteet, joilla asiak-

kaille saadaan luotua elämyksiä tuottava kokemus. Ohjelmapalvelu vaatii teeman, johon palvelun 

kokonaisuudet ja osat perustuvat. Teemaa voidaan käyttää markkinoinnin työkaluna. On tärkeää 

selvittää ohjelmapalvelun osanottajat ja heidän toiveensa etukäteen. Toteutusta helpottaa, kun 

tiedossa on osallistujien määrä, taitotaso, kunto ja motivaatio. Huomioon on otettava vuoden- ja 

vuorokaudenaika ja kuinka paljon aikaa ohjelman kestoon tarvitaan. Suunnitelmavaiheessa on 

huomioitava toimintaympäristö ja sen asettamat vaatimukset. Palvelun olennainen osa on siihen 
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käytettävät menetelmät. Käytännölliset asiat, kuten luvat, varusteet, kuljetukset yms.  on otet-

tava huomioon suunnittelun loppuvaiheessa (Verhelä & Lackman 2003, 78.) 

Asiakkaiden tarpeet palveluntarjoajan näkökulmasta katsottuna ovat helposti ja vaikeasti ratkais-

tavia. Ratkaisut ovat myös asiakkaan näkökulmasta katsottuna helppoja sekä vaikeita. Joskus käy 

niin, että asiakkaan ja palveluntarjoajan näkökulmat eivät kohtaa, jotta tarpeet saataisiin tyydy-

tettyä. Jos tarve on helposti ratkaistavissa niin asiakkaan kuin palveluntarjoajan näkökulmasta, 

niin silloin menestyvälle tuotteelle tulee heikot lähtökohdat. Asiakas pystyy itsekin tuottamaan 

helpon ratkaisun ja näin ollen palveluntarjoajalle ei tule tarvetta tuotteistaa uutta palvelua. Jos 

tarve on helposti ratkaistavissa asiakkaan mielestä ja palveluntarjoajan mielestä ei, niin silloin on 

vaarana, että asiakas kävelee kilpailevaan yritykseen, mikäli ratkaisua ei löydetä. Täydellinen ti-

lanne tuotteistajalle on se, kun asiakkaalle vaikealta vaikuttuva asia onkin helposti toteutettavissa 

palveluntarjoajan näkökulmasta. Silloin ollaan vahvassa omassa erityisosaamisessa tai on löy-

detty oikea kohderyhmä. Palvelun kate täytyy olla kuitenkin kohdallaan (Tonder 2013, 41-42.) 

Tuote on testattava asiakkaiden kanssa ennen kuin sitä lähdetään markkinoimaan tai toteutta-

maan. Näin saadaan selville kaikki toiminnalliset puutteet ja voidaan korjata ne. Asiakkaiden ase-

massa voidaan käyttää ulkopuolisia henkilöitä, jotka tuotteen testaavat. Omaa henkilökuntaa tai 

tuottajaa ei kannata käyttää, koska tuote on itse suunniteltu ja oma kokemus tuotteesta saattaa 

ohjata tuotteen toteutumisen oikeaan suuntaan ja näin ollen erilaisten asiakkaiden vaikutus to-

teuttamisessa jää huomiotta (Verhelä & Lackman 2003, 78.) 

Tuotetestauksen tavoitteena on löytää vikoja, ongelmia, kehityskohteita sekä varmistaa, että 

kaikki on huomioitu. Testaus voidaan toteuttaa useissa eri vaiheissa. Se voi olla joko osana suun-

nittelua tai kokeillaan yksittäistä osaa tuotteesta, että miten se kokonaisuudessaan toimii sekä 

miten tuotetestausta käytetään työvälineenä myynnin edistämisessä. Ennen tuotteen myyntiin 

laittoa se täytyy kuitenkin testata vähintään kerran ja hyvissä ajoin. Kun lähdetään miettimään 

testausta, on hyvä pohtia, mitä halutaan selvittää ja miksi. Tuotetestauksen voi toteuttaa omalla 

tiimillä tai valita joku satunnainen ryhmä ihmisiä matkailualalta (Businessfinland n.d.) 

Tuotteesta tai palvelusta on syytä tehdä tuotekortti, joka voi sisältää tuotteen nimen, kuvauksen 

tuotteesta, tuotteen käyttötarkoituksen, tuotteen hyödyt, tuotteen markkinat, tuotteen asiakas-

ryhmät, tuotteen sisällöt, asiakaspalvelu, tuotteen viestinnät, tuotteen jakelukanavat, tuotteen 

saatavuuden, tuotteen hinnan, tuotteen lisäpalvelut ja asiakaspalautteet. Tuotekortti on jaetta-

vissa jälleenmyyjille ja yrityksen henkilökunnalle.  Tuotekortin tarkoitus on se, että jälleenmyyjät 
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osaavat kertoa mahdollisimman hyvin asiakkaalle tuotteesta tai palveluista (Verhelä & Lackman 

2003, 78-79.) 

Tuotekortit ovat joko sähköisiä tai printattavia lyhyitä esitteitä ja dokumentteja, joissa kerrotaan 

tuotteiden tärkeimmät tiedot. Tuotekorttimalleja löytyy useita erilaisia. On olemassa sisäinen 

tuotekortti, joka on tehty tiimin omaan käyttöön. Lisäksi on olemassa tuotekortit myyjille, joista 

löytyy kaikki oleellinen tieto myynnin tueksi. Matkanjärjestäjille voidaan tehdä omanlaisensa ver-

sio. Ulkoinen tuotekortti ns. esite tai flyeri, joka on asiakkaalle menevä mainos. Myyjille suunna-

tuissa korteissa on erona asiakkaille suunnattuihin se, että niihin on lisätty tuotteen lisäpalvelut 

kustannuksineen ja lisätiedot eri esiintyjistä. Tässä kohtaa on myös hyvä pohtia, mitä tietoja tuo-

tekortin käyttäjä tarvitsee. Tuotekortit on syytä pitää ajan tasalla ja muutokset päivitetään heti, 

kun niitä tulee (Businessfinland n.d.) Toimeksiantaja on palkannut ulkopuolisen tahon hoitamaan 

tuotekortit ja niiden visuaalisen ilmeen. Helsingissä toimiva Soma Helsinki hoitaa tämän osa-alu-

een. 

Yksi keskeisimmistä ja tärkeimmistä toimenpiteistä yrityksen kannalta on hinnoittelu. Se vaikut-

taa suoraan yrittäjän tuloon. Monesti käy kuitenkin niin, että se ohitetaan liian nopeasti tuotteis-

tamisprosessissa. Osaksi palvelujen hinnoittelun vaikeus johtuu juuri tästä (Tonder 2013, 88.) 

Jotta tuotteesta tai palvelusta saadaan kannattava, on tuotteen lopullinen hinta oltava sellainen, 

että se sisältää kaikki siihen kuuluvat kustannukset. Hinnoittelukaava sisältää seuraavat asiat; ma-

joituksen, kuljetukset, pääsymaksut, ruokailut, ohjelmapalvelujen kulut, oppaiden kulut sekä 

mahdolliset vapaapaikkojen kulut. Muuttuvia kuluja ovat henkilöstökulut, raaka-aine ja materi-

aalikulut, ateriakulut, laitteet ja välineet, ulkopuolelta tulevat vuokravälineet ja oheismateriaalit 

asiakkaille. Näiden kulujen lisäksi on hintaan lisättävä kate, joka sisältää tietyn prosenttiosuuden 

yrityksen kiinteistä kuluista sekä jakelutien kustannukset eli myyntipalkkiot (matkatoimistot, vä-

littäjät, matkailuorganisaatiot). Kiinteisiin kuluihin sisältyy markkinointi-, myynti- ja hallintokulut, 

pääomakulut, vuokrat, tietoliikenne ja vakuutukset. Näistä määritellään prosenttiosuus, joka sit-

ten lisätään muuttuviin kustannuksiin. Huomioon on otettava myös arvonlisävero ja muut viran-

omaismaksut. Myös aika, mikä suunnitteluun ja toteuttamiseen kuluu, on muutettava rahaksi. Se 

on oltava vähintään sama kuin ulkopuoliselle työntekijälle maksettava palkka vastaavalta ajalta. 

Tämä on tuoteperusteista hinnoittelua (Verhelä & Lackman 2003, 82-84.) Tuotteidemme hinnoit-

telun hoitaa toimeksiantaja. 

Valmiista tuotteesta laaditaan esittelymateriaalit, joita käytetään markkinoinnin ja myynnin tu-

kena. Sähköisissä kanavissa on helppo esitellä tuotteita ja palveluita. Siellä mainosta voi päivitellä 
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ja muuttaa vaikka päivittäin. Tässä verkostoituminen on tärkeää ja saadaan toteutettua yhteis-

mainontaa. Jos omat sivut laaditaan, on tärkeää, että ne löytyvät helposti kaiken muun tarjonnan 

seasta. Myös matkailumessut ja näyttelyt ovat hyvä mahdollisuus tuotteen esittelyyn. Tutustu-

mismatkat eli FAM-matkat voivat ottaa myös esiteltäväksi alueen tuotteita tai palveluja (Verhelä 

& Lackman 2003, 84.) 

Myyntiesittelyllä esitetään palvelu ja miksi asiakkaan pitäisi ostaa se. Myyntiesityksen tarkoitus 

on poistaa mahdollisimman tehokkaasti mahdolliset myynnin esteet ja herätellä asiakkaan mie-

lenkiintoa ostaa palvelu. Käyttökohteet myyntiesityksille ovat yrityksen internetsivut, tuotekortit 

ja myös välitysmyyjälle toimitettava materiaali. Hyviä ensivaikutelmia myyntiesittelyihin luodaan 

kuvin ja filmimateriaalein. Lisäksi palvelulle luodaan slogan tai iskulause. Hyvällä myyntiesittelyllä 

otetaan myös kantaa mahdollisiin vastaväitteisiin tai kilpaileviin palveluihin. Kilpailijoiden tarjon-

taan on näin ollen hyvä tutustua etukäteen ennen myyntiesityksen laatimista. Yksityiskohtaiset 

sisältökuvaukset helposti saatavilla sekä selkeät ohjeet siitä, miten palvelu on ostettavissa ja 

nämä pitäisi sijoittaa osaksi myyntiesitystä (Tonder 2013, 68,70.) Tämä tulee toimeksiantajan 

puolesta. (Liitteet 3, 4 & 5.) 

Tuotekehitysprosessissa täytyy olla tuotteen testaus, koska sen perusteella voidaan tietää, onko 

tuote onnistunut vai ei. Tässä vaiheessa tärkeää on yhteistyö asiakkaiden kanssa. Viimeistely tuot-

teesta tulee asiakkaalle syntyneestä kokemuksesta. Vuorovaikutus ja palveluntuottajan läsnäolo 

on myös tärkeässä roolissa (Verhelä & Lackman 2003, 85.) 

Palautteen kerääminen on tärkeää heti tuotteen tai palvelun testaamisen jälkeen. On hyvä laatia 

palautekyselylomake, joka on laadittu kirjallisesti tai sähköisesti. Palautteen perusteella on 

helppo lähteä tuotetta tai palvelua muokkaamaan ja korjaamaan oikeaan suuntaan. Lisäksi on 

hyvä ottaa merkille asiakkaiden positiiviset ja negatiiviset reaktiot tuotteen tai palvelun toteutta-

misen aikana (Verhelä & Lackman 2003, 85.) 

Ohjelmapalvelujen tuottajan on hyvä olla yhteistyössä saman alan yrittäjien, palvelujen myyjien 

ja välittäjien, sekä muiden saman tuotteen tuottajien ja viranomaisten kanssa. Näin on helpompi 

jakaa osaamista ja vastuuta sekä saadaan yhteisillä ponnistuksilla hyviä tuloksia aikaan kuin yksin 

toimien (Verhelä & Lackman 2003, 87.) 

 



13 

2.4 Markkinointistrategia ja segmentointi 

Kiertomatkatuotteen suunnitellussa on mielestämme tärkeää ensin määritellä olemassa olevat 

markkinasegmentit ja pyrkiä löytämään kullekin teemalle parhaiten sopivat asiakasryhmät. 

Markkinoita segmentoitaessa on edettävä aina asiakaslähtöisesti. Asiakassegmenttien tarpeet ja 

toiveet ovat suunnittelun perustana. Huomioimalla nämä seikat voidaan löytää sopivat asiakas-

ryhmät ja suunnitella sekä kohdistaa sopiva tuotetarjonta heille. (Rope 2004, 58.) 

Kun ollaan valitsemassa ja luomassa markkinointistrategiaa, on segmentoinnin suhteen tarjolla 

kolme vaihtoehtoa: segmentoimaton, selektiivinen tai keskitetty markkinointi. Omalle tuotteelle 

segmenttiä valittaessa on valintaan vaikuttavia tekijöitä analysoitava huolella, koska markki-

nasegmentin valinta vaikuttaa yrityksen toimintaan pitkällä aikavälillä. (Rope 2004, 60.)  

 

Segmentoimaton markkinointistrategia. Tällä markkinointistrategialla usein halutaan kattaa 

markkina-alue kokonaisuudessaan ja se on mahdollista, jos yrityksellä on riittävän suuret resurs-

sit käytössään. Segmentoimaton markkinointi on lähtökohtaisesti hyvä valinta, mikäli tuotteelle 

ei saada luotua riittävää erottuvuutta kilpailevista tuotteista. Tässä tapauksessa puhutaan myös 

tuotteiden homogeenisuudesta. Markkinoiden ollessa homogeeniset eli asiakaskunnan tarpeet 

ovat hyvin samankaltaiset, ei segmentoinnista ole välttämättä hyötyä, näin on myös silloin, jos 

markkinointialue on pieni. Poikkeuksena, jos yksittäinen liiketoimi on suurta, voidaan jopa jokai-

selle asiakkaalle laatia oma markkinointisuunnitelma. Nykypäivänä segmentoimattomaan mark-

kinointistrategiaan päädytään yhä harvemmin, koska kilpailevat yritykset lähes aina segmentoi-

vat ja saavat etua suhteessa segmentoimattomiin kilpailijoihinsa. (Rope 2004, 60-63.) 

 

Selektiivinen markkinointistrategia. Tämä markkinointistrategia soveltuu hyvin yhtiöille, jotka 

ovat erikoistuneet pienille markkinoille, missä yksikin kauppa voi silti olla suuri ja täten jokainen 

asiakas on yritykselle erittäin tärkeä. Tällaisessa tilanteessa voidaan jokaista asiakasta katsoa 

omana segmenttinään ja laatia yksityiskohtainen markkinointistrategia. Selektiivinen strategia 

on myös soveltuva suurille yrityksille, joilla on paljon resursseja käytettävissään. Tällainen yritys 

voi luoda jokaiselle segmentille oman eriytetyn tuote- ja markkinointistrategiansa. Näin yritys 

voi parhaillaan saavuttaa vahvan aseman jokaiselle asiakassegmentille. Selektiivisenmarkkinoin-

tistrategian onnistuessa voidaan saavuttaa suurin mahdollinen kokonaismyynti, mutta samalla 

kustannukset nousevat korkealle, koska jokaiselle asiakasryhmälle tehdään omaa tuotesuunnit-
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telua, valmistusta ja markkinointia. Tämän strategian valitsemisessa on siis tehtävä tarkkoja las-

kelmia, jotta nähdään kattaako mahdollinen myynti strategian valinnasta koituneet suuremmat 

kulut. (Rope 2004, 60-64.) 

 

Keskitetty markkinointistrategia. Mikäli yritykselle ei ole riittäviä resursseja kattaa markkinoin-

nillaan koko markkina-aluetta, on silloin valittava keskitetympi strategia. Kun alalla ja tai tuot-

teella on paljon kilpailijoita ja kilpailijat rakentavat ja pyrkivät saamaan erottuvuutta valitsemil-

leen segmenteille, on muidenkin alan toimijoiden valittava omat segmenttinsä ja kerättävä 

näistä tietoa, jonka avulla he pystyvät vastaamaan heidän asiakkaidensa tarpeisiinsa kilpailijoita 

paremmin. Keskitetyllä markkinoinnilla pystytään säästämään hyvinkin paljon tuotteen valmis-

tuksessa, myynninedistämisessä ja jakelussa. Tämän strategian kääntöpuolena on, että kapealla 

markkina-alueella on asiakkaat pidettävä jatkuvasti tyytyväisenä. Voimakkaamman kilpailijan 

saadessa otetta samalta segmentiltä voi oman yrityksen toiminnalle aiheutua hetkessä mittavaa 

vahinkoa, eli liian kapeasta keskittäytymisestä on olemassa isommat riskit. (Rope 2004, 64-65.) 

 

Keskitetty segmentointistrategia jakautuu kahteen toimintatapaan: 

 
- Täysin keskitetty. Tässä segmentointiryhmässä keskitytään palvelemaan yhtä valittua 

segmenttiä. Tämä tilanne tapahtuu usein alihankintasuhteessa isomman yrityksen yh-

teistyökumppanina. Silloin toiminta on täysin riippuvainen yhteistyö yrityksen tarpeesta 

ja onkin näin riskialtis valinta. Kuten esimerkiksi tilanteessa jossa, asiakasyrityksen toi-

minta jostain syystä vähenee tai jopa lakkaa. (Rope 2004, 65.) 

- Rajattu markkinointi. Tätä markkinointimallia käytetään valtaosin liikemaailmassa ja sitä 

voidaan pitää yrityssegmentoinnin perusmallina. Mallissa rajataan useampi segmentti 

kuitenkaan täysin kokonaismarkkinoita kattamatta. Kaikista segmenteistä pyritään löy-

tämään omalle yritykselle tuottavimmat segmentit. (Rope 2004, 65.)  

 

Segmentoinnin tasot. Tyyppisegmentoinnissa kyseessä on liikeideaan sisältyvä segmentti, jossa 

määritellään organisaatiotyyppi ja sitten ostoprosessiin osallistuvat henkilöt. Valitun asiakkaan 

ominaispiirteet kuvataan mahdollisimman tarkasti. Asiakassuhdesegmentoinnissa asiakkaat ryh-

mitellään asiakassuhteen mukaan satunnaisiin asiakkaisiin, volyymi- asiakkaisiin sekä entisiin asi-

akkaisiin ja ei-vielä asiakkaisiin. Näistä volyymiasiakkaat ovat tavallisesti yrityksen kannattavin 

asiakasryhmä. Satunnaiset asiakkaat on syytä palvella mahdollisimman hyvin, jotta heistä mah-

dollisimman moni siirtyisi kanta-asiakkaaksi eli volyymiasiakkaaksi. Ei vielä -asiakkaat ovat heitä, 
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joita pyritään markkinoinnin avulla tavoittamaan ja houkuttelemaan asiakkaiksi, ja kun heidät 

saadaan kokeilemaan tuotetta, pyritään asiakassuhdetta jatkamaan. Entinen asiakas ei terminä 

ole koskaan se, mitä liiketoiminnassa halutaan, koska tällöinhän asiakas on kokenut tuotteen tai 

palvelun huonoksi. Tällaisen asiakkaan takaisin saamiseen voi kulua huomattavan paljon aikaa ja 

rahaa. (Rope 2004, 65-70.)  

Lähtökohta tuotteistamisessa on asiakkaiden tarpeisiin vastaaminen. Palvelu tai tuote suunnitel-

laan, rakennetaan ja jaotellaan siten, että ratkaistaan asiakkaan havaittu ongelma tai tyydytetään 

tarpeet. On syytä tutkia, mitkä tekijät ovat merkityksellisiä asiakkaan silmissä palvelussa. Näin 

päästään kehittämään vetovoimainen ja kilpailukykyinen tuote. (Tonder 2013, 39.) 

Markkinat ja asiakkaat. Kun lähdetään tutkimaan markkinoita ja kohderyhmiä, niin varsinaista 

tutkimuksen teettämistä ei ole tarpeen tehdä, koska enemmän saadaan kerättyä systemaattisesti 

tietoa asiakaspalvelutilanteista. Parhaiten tietoa keräävät työntekijät, jotka ovat päivittäin teke-

misissä asiakkaiden kanssa. (Tonder 2013, 40-41.) 

Asiakassegmentoinnilla tarkoitetaan sitä, että yrityksen markkinat jaetaan erilaisiin sisäisesti sa-

manlaisiin ryhmiin. On tärkeää löytää yritykselle itselleen parhaiten tuottava asiakasryhmä, kaik-

kia ei voi palvella ja asiakasryhmään sopimattomien palvelu voi olla jopa tuhoisaa liiketoiminnan 

jatkuvuuden kannalta. (Tonder 2013, 43.) Perusteet segmentointiin löytyvät kuluttajien tarpeista 

ja ostokäyttäytymisestä. Segmentointiin liitetään myös kuluttajakäyttäytymisen tutkiminen ja 

ymmärtäminen. Ostoprosessin aikana vaikuttavat tekijät ovat fyysisiä, mentaalisia ja tunneperäi-

siä vaikuttimia sekä motiiveja, jotka ohjaavat ihmisiä. On hyvä ymmärtää asiakaskohderyhmän 

ostomotiivit, miksi he matkustavat ja mitkä ovat ne tarpeet, jotka houkuttelevat heitä kyseiseen 

palveluun asiakkaan näkökulmasta. (Tonder 2013, 43.) 

Matkailumarkkinoinnin segmentoinnissa määritellään tietynlaiset tyyppiasiakkaat heistä tehdyn 

profiloinnin mukaan. Profiloinnin pitää perustua asiakkaan oikeisiin ja todellisiin tarpeisiin. Seg-

mentointi ja asiakasprofiilin muodostaminen on tärkeä työkalu palvelun kohdentamisessa. Mat-

kailijoiden segmentointi voidaan tehdä nelijaon mukaisesti, mikä on seuraavanlainen: maantie-

teellinen, väestöllinen, psykologinen ja käyttäytymisfaktorillinen. Tehokkain tapa luokitella yrityk-

sen markkinoita on matkailijan motivaation perusteella tehty segmentointi. Matkailumotivaatioi-

hin luokitellaan fyysinen rentoutuminen, erilaisuuden etsiminen, sosiaalinen kanssakäyminen ja 

itsensä toteuttaminen. Nämä asiat vaikuttavat enemmän ostokäyttäytymiseen kuin esimerkiksi 

ikä, sukupuoli tai kansallisuus. (Tonder 2013, 44-45.) 
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Markkinointikanavan ja markkinointiviestinnän suunnittelussa on hyvä ottaa huomioon seuraa-

via asioita; määrittele asiakkaasi, mitä hän matkaltaan haluaa? Mikä on asiakassegmentin syy 

matkustaa? Mikä on markkinointikanava, jota asiakkaasi käyttää? Markkinointiviestin sisältö on 

oltava kiinnostava ja sellainen, jolla voidaan sitouttaa asiakasta palvelun käyttöön. Sosiaalisessa 

mediassa palvelun on oltava kiinnostava ja massasta poikkeava. (Tonder 2013, 50.) 

2.5 Kiertomatkatuote 

Tässä opinnäytetyössä kehitettiin teemapohjaisia kiertomatkatuotteita. Kiertomatka on valmis-

matkapaketti ja sopii matkaajille, jotka haluavat kokea matkansa aikana mahdollisimman paljon. 

Kiertomatkatuotteessa liikutaan useilla matkustusalueilla ja kiertomatkatuotteella on usein jokin 

teema kuten esimerkiksi kulttuurinähtävyydet tai luonto nähtävyydet. Nykyisten kaltaisten kier-

tomatkatuotteiden syntymisen historiasta puhuttaessa esiin nousee yksi nimi muiden edelle. Tho-

mas Cook, joka 1800 luvun puolivälissä aloitti mannerten välisten kiertomatkatuotteiden järjes-

tämisen laajan alueen kulttuurinähtävyyksille. (Thomas 2021). Tässä työssä tehtiin tutkimusta, 

millaisia ominaisuuksia on hyvällä valmismatkapaketilla ja kiertomatkatuotteella. 

Koronaviruspandemian myötä kansainvälinenmatkailu pysähtyi lähes kokonaan. Myös kotimaan-

matkailu on ollut vaikeuksissa. Työ- ja elinkeinoministeriön tutkimuksen mukaan matkailun pa-

lautuminen koronaan edeltäviin lukuihin, kestää ainakin vuoteen 2023 saakka. (Koronapande-

mian 2021, 11).  

Samasta tutkimuksesta syyksi selviää, että syynä matkailun kysynnän laskemiselle ei ole Suomen 

matkustuskohteiden houkuttelevuus tai palveluiden heikko laatu. Matkustuksen lasku johtuu 

pääasiassa epävarmuuden tunteista, jotka painottuvat terveysturvallisuuden ja luottamuksen 

tunteeseen. (Koronapandemian vaikutukset Suomen matkailukysyntään – kehitysarviot 2021, 

14).  Tähän valmismatkoja ja kiertomatkoja järjestävien yritysten tulisi pystyä tarjoamaan vastaus. 

Valmismatkan järjestäjän on huomioitava turvallisuudentunteen luomisesta asiakkaalle. Tämän 

turvallisuudentunteen tulee näkyä koko tuotteen palvelupolussa alkaen matkan markkinoinnista, 

matkan ostoon, matkan aikana ja matkan jälkeen. Matkanjärjestäjän velvollisuuksiin kuuluu huo-

lehtia asiakkaista, esimerkiksi kun asiakas matkanaikana sairastuu. Matkanjärjestäjän on valmis-

matkalain (L 1079/1994) mukaisesti avustettava matkustaja tarvittavaan hoitoon, jotta asiak-

kaalle syntyisi sairastumisesta mahdollisimman vähän haittaa. 
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Useat kiertomatkoja järjestävät matkatoimistot ovatkin huomioineet turvallisuudentunteen luo-

misen tuotemarkkinoinnissa. Esimerkkinä yhtenä näistä, Ikaalisten matkatoimisto perustelee val-

mismatkojen turvallisuutta yhtenä kuudesta syystä valita valmismatka omatoimimatkan sijaan. 

Lainsäädäntö ja kuluttajansuoja turvaa asiakkaan oikeuksia matkanhankinnasta aina matkan 

päättymiseen asti. Koronaviruspandemian aikana matkan peruuntumisen riski on suurentunut. 

Valmismatkoissa on turvaa ja joustoa myös peruuntumistilanteissa, omatoimimatkailijoilla tätä 

turvaa ei ole. (Pakettimatkalle n.d.)  

Matkatoimistojen sivustoja tutkimalla tässä työssä tultiin siihen tulokseen, että hyvän kiertomat-

kan ominaisuuksiin kuuluu asiakkaan kokema palvelun helppous, tasalaatuisuus sekä turvallisuus. 

Onnistuneessa kiertomatkassa asiakkaan tehtäväksi pitää jäädä vain elämyksistä nauttiminen. Hy-

vään kiertomatkaan tulee sisältyä koko matkanohjelma sisältäen; lennot, kuljetukset, majoituk-

set, aktiviteetit ja ateriat. (Kiertomatkat n.d). Kiertomatkalla tulee saada hyvää asiantuntevaa 

henkilökohtaista palvelua ja asiakastyytyväisyys tulee olla etusijalla. Matkaohjelma tulee suunni-

tella siten, että matkalla asiakas näkee ja kokee mahdollisimman paljon. (Miksi n.d).  

2.6 Valmismatkalaki 

Tässä osioissa käydään läpi keskeisempiä asioita heinäkuun ensimmäisenä päivänä vuonna 1994 

voimaan tulleesta valmismatkalaista, sekä miten ja mihin lakia sovelletaan, millaisia säädöksiä 

liittyy markkinointiin ja sopimuksiin sekä millaisia velvollisuuksia matkanjärjestäjillä on.  

Kiertomatkatuotteen suunnittelussa kerätään ja yhdistellään sopivia matkustustuotteita ja 

otamme huomioon laissa säädetyt velvollisuudet matkailutoimijoille. Perehdymme siis valmis-

matkalakiin, jotta osaamme ottaa tuotteiden suunnittelussa huomioon myös laissa säädetyt vel-

vollisuudet. Näin saadaan kehitettyä tuotteita, joissa kaikki tärkeimmät lakiseikat on otettu huo-

mioon ja matkailualan toimijoille jää vähemmän huolen aihetta. Valmismatkalla tarkoitetaan 

valmismatkalaissa sellaista matkaa, missä on yhdistetty kuljetusta ja majoitusta sekä majoituk-

seen sisältyvät oheispalvelut kuten ruokailu. (L 1079/1994). 

 

Yleiset säännökset miten lakia sovelletaan, on säädetty valmismatkalaissa (L 1079/1994) ja sen 

ensimmäisessä luvussa seuraavasti. Kun matkaa myydään elinkeinoa säännöllisesti harjoittavan 

tahon toimesta ja matka kestää yli vuorokauden tai sisältää yöpymisen. Valmismatkan katsotaan 

olevan kyseessä silloin, kun se on etukäteen koottu, järjestetty tai sopimusta tehtäessä suunni-

teltu palvelu, joka koostuu kuljetuksesta ja majoituksesta sekä siihen liitetystä oheispalvelusta 
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kuten ruokailu tai jokin aktiviteetti. Vaikka matkan osia olisi eritelty hinnoituksessa ja laskutuk-

sessa, pidetään tällaista etukäteen suunniteltua palvelupakettia valmismatkana. Valmismatkan 

välittäjällä on myös vastuu samalla tavalla kuin järjestäjällä, ja millään sopimuksen ehdolla ei voi 

heikentää matkustajan asemaa. 

Markkinoinnissa annettavista tiedoista sekä sopimuksen tekemisestä ja muuttamisesta on sää-

detty valmismatkalain (L 1079/1994) toisessa luvussa seuraavasti. Valmismatkasta tehdyn esit-

teen täytyy sisältää sopimuksen yleiset ehdot ja matkan tärkeimmät tiedot. Nämä annetut tiedot 

sitovat matkan järjestäjää siltä osin, mikäli matkanjärjestäjä ei ole selkeästi ilmoittanut oikeuksis-

taan muutoksiin. Matkustajalle on annettava ennen sopimuksen tekoa kaikki oleellinen tieto en-

sisijaisesti kirjallisessa muodossa koskien matkan sisältöä, vaadittavia asiakirjoja, terveysmää-

räyksiä sekä sopimuksen ehtoja. Tässä on myös ensisijaisesti huomioitava matkaan liittyvät kulje-

tukset ja niiden aikataulut. Myös sairauden tai onnettomuuden varalle on annettava tarpeelliset 

tiedot. 

Matkanjärjestäjän velvollisuuksista ja matkanjärjestäjän sopimusrikkomuksen seuraamuksista 

on valmismatkalain (1079/1994) kolmannessa luvussa säädetty seuraavasti. Mikäli asiakas mat-

kan aikana sairastuu, on matkanjärjestäjän avustettava matkustaja tarvittavaan hoitoon, jotta asi-

akkaalle syntyisi sairastumisesta mahdollisimman vähän haittaa. Matkanjärjestäjän voidaan kat-

soa toimivan virheellisesti, mikäli matka ei vastaa riittävästi sitä, mitä ollaan matkaesitteiden ja 

ennen sopimusta annettujen tietojen mukaan sovittu. Virheenä ei voida kuitenkaan pitää vähäisiä 

muutoksia, joihin asiakkaan on ollut mahdollista varautua ennalta matkan luonteen ja kohteen 

perusteella. Virheistä on ilmoitettava kohtuullisessa ajassa järjestäjälle. Virheeksi katsottujen eh-

tojen täyttyessä on matkanjärjestäjä korvausvelvollinen, tästä ei kuitenkaan saa koitua kohtuu-

tonta haittaa. Mikäli matkanjärjestäjän virheen tai muun päätöksen vuoksi matka muuttuu luon-

teeltaan liikaa, voi asiakas vaatia sopimuksen purkamista, hinnanalennusta, korvaavaa matkaa tai 

muuta vahingonkorvausta. Vahingonkorvauksista voidaan sopia matkasopimuksessa ja niitä voi-

daan myös sovitella tilanteissa, joissa matkustaja omalla toiminnallaan myötävaikuttaa vahingon 

syntymiseen tai jos järjestäjän on ollut vaikea ennakoida vahingon syntymistä.  
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3 Matkanjärjestäjien kartoitus 

Tässä työssä suunnitellut kiertomatkatuotteet luotiin yhdistelemällä hankkeen alueella jo ole-

massa olevia matkailupalvelutuotteita. Hankkeen toteutusalue koostui kokonaisuudessaan seu-

raavista alueista; Kuusamo, Oulu, Taivalkoski, Pudasjärvi, Raahe, Liminka, Muhos, Utajärvi, Vaala, 

Suomussalmi ja Salla. Tuotteille annettiin kolme teemaa, jotka olivat: Valokuvausmatkatuote, lin-

tubongausmatkatuote ja pyöräilymatkatuote. Tuotesuunnittelun edellytyksenä oli, että löy-

dämme teemojen mukaisia tuotteita ja niitä tarjoavia matkanjärjestäjiä hankealueelta mahdolli-

simman kattavasti. Kartoitustyötä tehtiin tämän opinnäytetyöntyön tekijöiden toimesta ja tietoja 

tuotteista etsittiin myös toimeksiantajan toimesta. Tuotteiden kartoitukseen käytettiin välineenä 

pääasiassa sähköisiä kanavia, kuten hakukoneita, matkatoimistojen ja matkanjärjestäjien inter-

netsivustoja (Liite 1.) 

Kartoitusprosessi 

Kiertomatkatuotteiden suunnitteluprosessi muodostui ensisijaisesti toimeksiantajan tarpeiden 

mukaa. Toinen työn edistymistä ohjaava tekijä oli Kajaanin ammattikorkeakoulun määrittelemä 

opinnäytetyöprosessi. Rannikolta tuntureille -hankkeen projektipäällikkö Patricia Potrykus antoi 

tarvittavat informaatiot tuotteille asetetuista vaatimuksista niin sisällön, laadun, sidosryhmien 

sekä työn aikataulun suhteen. Toimeksiantajan ohjeiden mukaan työ aloitettiin kartoittamalla an-

nettujen teemojen mukaisia tuotteita ja matkanjärjestäjiä, sen jälkeen itse tuotteiden suunnittelu 

ja testaus.  

Tuotteiden ja matkanjärjestäjien kartoitus alkoi Kari Hietalan vierailulla Kuusamon matkailuin-

fossa, jossa haastateltiin matkailuinfon palveluvastaavaa Jari Karjalaista. Jari Karjalainen on työs-

kennellyt pitkän uran matkailuneuvonnassa ja on myös valokuvauksen ja lintubongauksen har-

rastaja. Jari antoikin kattavasti tietoa Kuusamosta ja lähialueella olevista lintubongaus ja valoku-

vaus tuotteista. Lisäksi myös käytiin läpi hänellä tiedossa olevat pyörämatkatuotteet ja nämä 

edesauttoivat myös Riikan kartoitustyötä pyörämatkatuotteiden kartoituksessa. Tuloksena oli Jari 

Karjalaisen kokoama lista teemoina olevista tuotteista, jonka hän toimitti sähköpostitse Kari Hie-

talalle. Listassa oli lintubongaus, valokuvaus ja pyörämatkatuotteita järjestäviä tahoja Kuusa-

mosta, Suomussalmelta, Oulusta ja Limingasta. Ulkomaisia matkanjärjestäjiä löytyi kolme, kaksi 

Sveitsistä ja yksi Englannista. 
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Seuraavaksi näitä saatuja tuotteita tarkasteltiin lähemmin ja lähes kaikilla matkanjärjestäjillä oli 

yhteistyötä muiden matkailualan toimijoiden kanssa ja niiden kautta alkoi löytymään vielä lisää 

teemoihin sopivia tai niitä tukevia tuotteita. Tuotekartoitus tapahtui lähes täysin internetin kautta 

hakuohjelmia hyödyntäen ja matkanjärjestäjien internet-sivuja tutkimalla.  

Kartoitustyötä tehtiin samanaikaisesti myös Naturpoliksen ja heidän yhteistyökanavien toimesta. 

Kartoituksessa kertyneitä tietoja käytiin läpi, Patrician kanssa teams-kokouksissa sekä sähköpos-

titse viestittäen (Liite 2). Lisäksi Naturpoliksen toimesta oli perustettu Basecamp internet sovel-

lukseen teemoille omat alueet, jossa kutsun saaneet henkilöt pystyivät jakamaan tiedostoja sekä 

vaihtamaan ajatuksia saavutetuista tuloksista. 

Kartoituksen valmistua alkoi kiertomatkatuotteiden suunnittelu. Löydettyjä tuotteita pyrittiin ar-

vioimaan benchmarkkaamalla ja vertailemalla tuotteita toisiinsa. Tuotteiden suunnittelussa on 

tärkeää, että siihen valitut palvelut ovat tasalaatuisia ja että asiakkaalle muodostuu helppo pal-

velukokemus. (Tonder 2013, 12). Tuotteita suunniteltaessa on otettu huomioon etenkin asiakas-

segmenttien tarpeet ja ne ovat suunnittelun perustana. Huomioimalla edellä mainitut seikat voi-

daan löytää sopivat asiakasryhmät ja suunnitella sekä kohdistaa sopiva tuotetarjonta heille. (Rope 

2004, 58.) Tuotteissa ei ole huomioitu kuljetuksia ja ne jäävät tuotetta myyvän tahon järjestettä-

väksi. Opinnäytetyössä valmistuneita kiertomatkatuotteita muokattiin vielä toimeksiantajan toi-

mesta ja kiertomatkatuotteisiin lisättiin tuotteita ja palveluita, joita ei näy kartoitustuloksissa. 

(liite 1) 

Löydetyt tuotteet, valokuvaus ja lintubongaus 

Seuraavaksi lyhyet esittelyt otsikon mukaisten teemojen tuotteista, jotka kartoituksessa löytyi. 

(liite 1)  

Oulun ja Limingan alue.  

- SaagaTravel, yritys sijaitsee Kempeleessä. Se järjestää henkilökuljetuksia ja valmismatka-

paketteja. Teemaan sopivana tuotteena yrityksen järjestämä lintubussi Liminganlahdelle 

2021 kesällä. 

- Finnature, yrityksen toimipaikka sijaitsee Muhoksella. Yritys järjestää luontovalokuvauk-

seen liittyviä retkiä ja valokuvauskursseja. Toiminta keskittyy Oulun ja Limingan alueelle, 

mutta yritys toimiin myös muillakin alueilla.  
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- Raven Tree, toiminta Limingan alueella. Yritys järjestää opastettuja valokuvausretkiä lin-

tukojuille. Yrityksen erikoisuutena on kellukoju workshop. Tässä tuotteessa pukeudutaan 

märkäpukuun ja kelluvan kojun avulla liikutaan vesistöissä lintuja kuvaten. 

- Oulun seudun retkipalvelut, yrityksen kotipaikka on Muhos. Yrityksen toiminta-alue on 

hyvin laaja. Yritys järjestää Oulun alueella valokuvausretkiä, mutta järjestää matkoja kau-

emmaskin, kuten pohjoiseen Suomeen ja Ruotsiin. 

- Honkalinna Mika, asuu Kymenlaaksossa, mutta järjestää opastettuja lintuvalokuvausret-

kiä pohjoiseen Suomeen.  

Kuusamo ja Suomussalmi 

- Wildtaiga, Martinselkosen eräkeskus. Toimiin Kuhmon ja Suomussalmen alueella, jossa 

järjestää pääasiassa suurpetojen valokuvausretkiä. Osalla retkistä ollaan yötä, yrityksen 

omistamilla karhukojuilla. 

- Karhu Kuusamo, yritys sijaitsee Kuusamossa. Järjestää suurpetojen valokuvausta omista-

millaan karhukojuilla. 

- Ruka Pro Guides Oy, sijaitsee Kuusamossa. Järjestää monipuolisia luontoteemaisia opas-

tettuja retkiä. Tekee matkoja myös Venäjälle. 

- Kuusamo Naturephotography, yrityksen kotipaikka Kuusamossa. Järjestää luontokuvaus-

kursseja, luontokuvaus- ja linturetkiä sekä vuokraa kuvauskojuja. 

Ulkomaiset 

- Fotoreissen, sijaitsee Sveitsissä. Järjestää valokuvausmatkoja Suomeen ja toimii yhteis-

työssä Martinselkosen eräkeskuksen kanssa. Asiakkaana Sveitsiläiset ja Saksalaiset mat-

kaajat. 

- Rolf Gemperle, Sijaitsee Sveitsissä. Järjestää valokuvausmatkoja Suomeen. Matkat toteu-

tetaan yhteistyössä Martinselkosen eräkeskuksen kanssa. 

 

Pyörämatkapakettien Kotimaisten ja Eurooppalaisten matkanjärjestäjien kartoitusta olemassa 

olevien tuotteiden osalta 
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Kartoitus lähti käyntiin etsimällä tietoa internetistä jo myynnissä olevista tuotteista ja myyviä 

matkanjärjestäjiä. Kotimaan matkanjärjestäjien osalta Ellare, joka on erikoistunut pyörämatkailun 

kehittämiseen, tarjoaa suunnitteluoppaita. Erilaisia upeita Suomessa olevia pyöräreittejä löytyy 

outdooractive.com:n sivuilta. Ylläksen sivuilta löytyy Suomen parhaimpia pyöräilyreittejä.  

Kotimaa 

- Kainuun Luontoretket tarjoaa läskipyöräretkiä Hossan Kansallispuistoon.  

- Majatalosta majataloon pyörävaelluksen tarjoaa Äksyt Ämmät. Tämä oli mielenkiintoinen 

kokoonpano. Heiltä löytyy myös erilaisia kokoonpanoja kuten Kyläpyöräilykierros Bom-

balta kylille, pyöräilypaketti majatalo Pihlajapuusta Bomballe ja Hyvärilään, pyöräilypa-

ketti Tiilikkajärven Kansallispuistoon, opastettu pyöräretki Nurmeksen Vanhassa Kauppi-

lassa ja Karjalainen pyörähdys- pyöräilypaketti Bombalta, majatalo Puukarin pysäkille. 

- Wildtaiga sijaitsee Suomen itärajalla, Kuhmon ja Suomussalmen alueella. He järjestävät 

pyöräretkiä luonnonmaisemissa.  

- Topyhä.fi tarjoaa pyörävuokrauksia Limingan, Tupoksen, Kempeleen ja Oulun alueella. 

Sesonkina myös Pyhätunturin ja Kemijärven alueella.  

- Rukapalvelulta löytyy opastettuja Rukan kierroksia sähköfättäreillä tai näiden vuokraus-

mahdollisuuksia. 

- Youtravel pyörämatkatuotteet kotimaassa ovat seuraavanlaisia; Suomi-Ahvenanmaan 

pyörämatka, Rannikkoreitti pyörämatka, Saariston rengastie, Saaristoreitti lyhyt, Saimaan 

kierros pyörämatka ja Tampere-Helsinki pyörämatka. 

- Saaga Travel järjestää kiertomatkana pyöräilymatkatuotteen. Se koostuu Ukkohallan, 

Hossan ja Syötteen maastoista oppaan johdolla, kesto 5 pv tai erikseen räätälöidyt pyö-

räkiertomatkat 4pv.  

- Tonttu Tärmön Paja toteuttaa opastettuja pyöräretkiä Nallikarista Oulun keskustaan.  

- Hotel Kuusamon portista saa Maastopyöräsafareita Kuusamoon Nissinvaaranpolulle.  

- Ski Sallassa huiputat Sallatunturit sähköfättäreillä. 
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- Saija Oy Taivalkoskelta järjestää opastettuja pyöräretkiä Harjajärven ja Kylmäluoman mai-

semiin.  

- Luonto- ja eräopas Harri Tapio järjestää pyöräretkiä Syötteelle, nämä reitit ovat suunni-

teltavissa.  

- Rokualla saa ohjattuja maastopyöräretkiä Rokuan Geoparkissa. 

Ulkomaa 

Ulkomaille järjestettyjä pyöräretkiä tutkiessa löytyi seuraavia kotimaan matkanjärjestäjiä; 

- Kunnon Lomat järjestää esim. Adrianmeren kierroksia, Alicante-Valencia, Alpeilta Adrian-

merelle tai Alppijärvien kierros. 

- Tema matkat järjestää pyöräretkiä teemalla pyöräillen ja purjehtien kauniissa Kroatiassa. 

- OnOnBike/Travelon Matkat Oy järjestää räätälöityjä matkoja ryhmille oppaan kanssa. 

- Tuulan Matkoilla pääsee Kreetalle pyöräilymatkalle. 

Ulkomailla toimivia mm. pyöräretkiä järjestäviä matkanjärjestäjiä löytyi seuravaanlaisia;  

- Mandatravel, Bike China, Irish Cycling Safaris, Scottish Cycling Holidays, Velo Asia ja Schulz 

Aktiv Reisen. Viimeksi mainittu järjestää myös ulkomailta Suomeen pyöräretkiä. 
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4 Valmistuneet kiertomatkatuotteet 

Tässä opinnäytetyössä valmistui toimeksiantajan antamien vaatimusten mukaiset teemapohjai-

set kiertomatkatuotteet jokaisesta valitusta teemasta. Tuotteet suunniteltiin vastuualueiden mu-

kaan. Kari suunnitteli valokuvaus ja lintubongausteemaiset tuotteet ja Riikka pyöräilyteemaisen 

tuotteen. Tässä tuotteita käsittelevässä osiossa käydään läpi syntyneet tuotteet sekä mukana on 

myös tutkimustietoa tuotteiden teemana olleista aiheista.  Tuotteista käydään läpi päiväkohtai-

nen ohjelma sekä avataan lyhyesti niihin valittuja aktiviteetteja. Lopuksi tuotteista käydään läpi 

testaustulokset ja tuotteista saadut arviot alan ammattilaisilta. 

4.1 Pyörämatkatuote 

Tulevaisuuden pyörämatkailu vuonna 2021 

Koronaviruspandemia on käynnistänyt ihmisten elämäntapojen ja prioriteettien arvioinnin. Pyö-

räilyä on pidetty lähinnä päivittäisten työmatkojen kulkuvälineenä, mutta nyt se on vapaa-ajan 

aktiviteetti, mikä on taas erittäin hyvä matkailualalle. Pyöräily tarjoaa erilaista arvostusta ulkona 

olemiseen ja lisäksi se tarjoaa myös vapautta. Lisäksi kestävä kehitys tulee mukana, jossa on koko 

yhteisö maailmanlaajuisesti mukana. Tällä hetkellä maailmassa on kova pyöräpula. Kysynnän us-

kotaan jatkuvan vuoteen 2022 asti. Kansainvälinen toimitusketju on massiivisen uudelleenarvi-

oinnin kohteena, jotta toimittajien palveleminen olisi tehokkaampaa (Tourwriter.) 

Pyörämatka-alan arvo Euroopassa oli ennen vuotta 2020 yksistään 44 miljardia euroa. Vaikka lu-

kuja ei nähdä vielä nykyisessä markkinaraon tilassa, niin se sopii täydellisesti kotimaan matkailu-

markkinoille. Pyöräily kuuluu terveys- ja hyvinvointialalle. Tälle alalle odotetaan kasvua koska se 

vetää nuoria, vanhoja ja kokeneita pyörämatkailijoita. Pyöräturismi tulee menestymään tulevina 

vuosina (Tourwriter.) 

Pyörämatkailu on lähinnä itsenäistä matkailua. Pyörämatkailun yhteys kuntoiluun tarkoittaa sitä, 

että se kuuluu laajempaan terveys- ja hyvinvointimatkailun markkinarakoon. Kansainvälisten hy-

vinvointimatkojen markkinoiden ennustetaan kasvavan vielä 315 miljardilla Yhdysvaltain dolla-

rilla seuraavien neljän vuoden aikana, vaikka COVID-19 häiritsee matkustusliikennettä. Ihmiset 

ovat viime aikoina enemmän kiinnostuneet terveellisistä elämäntavoista ja hyvinvoinnista. Muut 
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matkailusegmentit eivät välttämättä toistu ja kasva niin merkittävästi. Vetovoima seikkailuun ja 

luontoon vetää puoleensa (Tourwriter.) 

Vuonna 2021 tullaan näkemään enemmän henkilökohtaisia investointeja pyöräilyyn. Vaikka kan-

sainvälinen matkailu on suurilta osin pois, niin matkailu on kuitenkin niin syvästi juurtunut ihmis-

ten elämään, että matkan suunnittelua on erittäin vaikea pysäyttää. Paikallinen matkustus on hy-

väksi tässä tilanteessa (Tourwriter.) 

Matkustajat haluavat olla luovia kotimaanmatkoillaan koska he tietävät, että se edistää taloutta, 

kuluttaa paikallisesti ja tukee pienyrityksiä. Pyörämatkailulla saadaan matkailijoille uusia koke-

muksia ja jännitystä matkarajoitusten aikana. Se voi olla hidastempoinen matkavaihtoehto, mutta 

sitä pidetään turvallisena matkustuskeinona pandemian jälkeen. Kreikassa suunnittelijat tietävät, 

että pyörämatkailijat kaipaavat monipuolisuutta lomalla ja että he käyttävät rahaa myös muihin 

aktiviteetteihin (Tourwriter.)  

Pyöräilyyn on sijoitettu valtavasti resursseja kotimaan matkailun kasvu huomioon ottaen. Pyörä-

matkailulla on monia eri tapoja, joilla edistetään sen suurta menestystä. Pyörämatkanjärjestäjät 

suunnittelevat, markkinoivat ja vuokraavat oheistuotteitaan, tästä he saavat tulonsa. Vaikka kier-

tomatka ei vangitsisi potentiaalisia turisteja täysin, hyvä mahdollisuus saadaan siitä, kun on tar-

jolla laadukkaita varusteita tai oheispalveluita, jotta matkan voi tehdä myös omatoimisesti (Tour-

writer.) 

Pyörämatkailusta on tullut nyt valtava vetovoima. Ellaren teettämän tutkimuksen mukaan 82 % 

vastaajista aikoi erittäin tai melko varmasti lähteä seuraavan vuoden aikana tunnin päästä kotoa 

lomamatkalle, joka sisältäisi pyöräilyä. Todennäköisesti 12 tunnin päähän tai kauemmas vastaa-

jista jopa yli kolmannes lähtisi pyöräilyä sisältävälle lomamatkalle. Outdooractiven 

(https://www.outdooractive.com/fi/) 2020 kesän tilastoja katsomalla nähdään, että eniten kiin-

nosti maastopyöräily ja sitten päiväretkityyppiset retkipyöräilyreitit. Pyöräilijöitä kiinnostaa hel-

pot reitit ja palvelut. Räsäsen mukaan pyörämatkailukohteita kehitettäessä on otettava huomi-

oon reitin helppous ja vaivattomuus. Pitkät reitit ilman palveluita eivät ole kiinnostavia. Tämän 

otin huomioon suunnittelemassani pyörämatkatuotteessa koska välimatkat hankkeen paikkakun-

tien välillä tulevat olemaan pitkiä. Tutkimuksessa käy ilmi, että kotimaan pyörämatkailija haluaa 

nauttia kauniista maisemasta ja luonnossa, että ulkoilmassa vietetystä ajasta. Rannikko ja saa-

risto, Tunturi-Lappi sekä Järvi-Suomi herättivät eniten kiinnostusta (Businessfinland n.d.)  
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Pyörämatkapakettia suunniteltaessa käytin apuna Ellaren pyörämatkailun suunnitteluopasta. 

Reittiä suunniteltaessa oli huomioitava reitin vetovoimaisuus, saavutettavuus sekä yritysten hyö-

dyntäminen reitin varrella.  

Kohderyhmäksi valikoitui pitkän matkan pyöräilijät sekä mahdollisesti mukaan voidaan lukea 

myös lyhyen päivämatkan pyöräilijät. Pitkän matkan pyöräilijät ovat keski-ikäisiä ja sitä vanhem-

pia. Ovat yleensä matkalla yksin, ystävien tai perheen kanssa. Heidän lapsensa ovat jo aikuisia. 

Pyöräilevät säännöllisesti. Päivämatkat keskimäärin 40 km, harvemmin yli 60 km. Pyöräilevät reip-

paasti ja pysähtyvät n. 1,5 h välein. Motivaatio löytyy sosiaalisesta aktiviteetista, liikunnasta ja 

ulkoilusta. Maastojen muotojen muuttuminen, ylä- ja alamäet lisäävät nautintoa. Nauttivat aja-

misesta. Suosivat hyväkuntoisia polkuja ja pyöräilyreittejä (Outdoorsfinland.) 

Lyhyen päivämatkan pyöräilijöitä ovat varhaiset keski-ikäiset ja sitä vanhemmat. Matkustavat yk-

sin, ystävien tai perheen kanssa. Lapset ovat jo kouluikäisiä. Harrastuneisuus lajia kohtaan löytyy 

koska pyöräilevät usein. Päivämatkat yleensä 30-40 km. Vauhti on reipasta ja pysähtelevät usein. 

Motivaatio löytyy sosiaalisesta aktiviteetista, liikunnasta ja ulkoilusta nauttimisesta. Suosivat hy-

väkuntoisia polkuja ja pyöräilyreittejä. Osallistuvat yhteisiin pyöräilymatkoihin. Pyöräilevät myös 

lomakohteissa, vapaa-ajan asunnoillaan, kotonaan ja tekevät asiointi sekä vapaa-ajan matkoja. 

(Outdoorsfinland.) 

Seuraavassa suunnittelemani pyörämatkatuote päiväkohtaisina ohjelmina. 

Pyörämatkapaketin kesto on 7 yötä ja 8 päivää. Pyörämatkapaketin hinta koostuu ruokailuista, 

kuljetuksista, aktiviteeteista sekä majoituksesta. Omakustanteisiin kuuluvat muut ruokailut, joista 

erikseen maininta ohjelman sisällössä. Pyörävuokraukset ja osa aktiviteeteista, jotka myös maini-

taan erikseen ohjelmassa. Pyörämatkapaketti sisältää myös reitti-infon, ohjelma-aikataulun ja 

kartat. 

Ensimmäisenä päivänä saavutaan Ouluun lentäen tai junalla. Täältä bussikuljetus Nallikariin 

minne majoitutaan. Tutustuminen Oulun keskustaan opastetulla pyöräretkellä Nallikarista. Tä-

män järjestää Tonttu Tärmön Paja. Lounas/päivällinen tai illallinen, riippuen aikataulusta, nauti-

taan Ravintola Nallikarissa. Illalla vapaata ohjelmaa omakustanteisesti Nallikarin tarjoamien ke-

sätekemisten kanssa. Tarjolla on fatbikepyöräilyä, sup-lautailua, minigolfia, melontaa ja monia 

muita aktiviteetteja. Iltapala nautitaan myös omakustanteisesti. 

Toisena päivänä nautitaan aamupala Nallikarissa. Aamupalan jälkeen lähdetään pyöräilemään 

kohti Liminkaa. Ajettavaa matkaa kertyy n. 28 km. Saavutaan Liminganlahden luontokeskukseen, 
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jossa nautitaan lounas. Limingassa käydään polkemassa Torikan lenkki, joka on pituudeltaan n. 

13 km. Vaihtoehtoisesti sen voi myös kävellä. Torikan lenkille suositellaan ottamaan eväitä mu-

kaan, koska reitin varrella on mahdollisuus paistaa makkaraa. Majoitutaan Hotelli-Ravintola Li-

minganlahteen. Hotellissa nautitun aamupalan jälkeen bussikuljetus Rokualle, Rokua 

Health&Spahan. 

Kolmantena päivänä lounas nautitaan Ravintola Rouskun runsaasta ja maittavasta noutopöy-

dästä. Lounaan jälkeen maastopyöräilyä Rokuan Geoparkissa. Pyöräilyn jälkeen päivällinen tai il-

lallinen riippuen aikataulusta, nautitaan Tatti Cabinetissa lähiruokien makuja maistellen. Majoi-

tutaan Rokua Health & Spahan. Yöpyminen sisältää aamupalan, kylpylän ja kuntosalin vapaan 

käytön. Aamupalan jälkeen mahdollisuus käydä tutustumassa Rokuan kansallispuistoon ennen 

Suomussalmelle lähtevää bussikuljetusta. 

Neljäntenä päivänä kun on saavuttu Hossan Porttiin, pyöräillään Hossan Seipiniemeen, jossa yö-

vytään tentsileissä. Paikan päällä maastoruokailu. Seuraavana päivänä melotaan takaisin Hossan 

Porttiin. Hossan retkeilykeskuksessa nautitaan kevyt lounas, jonka jälkeen pyöräillään Taivalkos-

kelle Saijaan. Ajettavaa matkaa kertyy n. 45 km. Saijassa levätään, nautitaan Saijan savusaunan 

löylyistä ja pulahdetaan veteen. Illallinen nautitaan Saijassa. 

Viidentenä päivänä Saijan Lomakartanossa nautitun aamupalan jälkeen lähdetään opastetulle 

melontaretkelle ”Päivä Jokijärvellä”, tämä sisältää nokipannukahvit saaressa. Lounas nautitaan 

jälleen Saijan Lomakartanossa. Lounaan jälkeen bussikuljetus Kuusamon Tropiikkiin. Iltapäivällä 

mahdollisuus nauttia kylpylän palveluista, golffaamisesta tai vaikka shoppailusta Kuusamon kes-

kustan kaupoissa. Illallinen nautitaan O’Learys-ravintolassa ja yöpyminen tapahtuu Tropiikissa. 

Kuudentena päivänä nautitaan ensin aamupala Kuusamon Tropiikin Mango ravintolassa. Aamu-

palan jälkeen mahdollisuus käydä vielä kylpylän puolella. Bussikuljetus Rukalle lähtee n. klo 12.00. 

Rukalla pyöräillään sähköfättäreillä Rukan maastoreiteillä, jonka jälkeen pyöräillään syömään 

Camp Kitchen&Bar:iin. Takarinteiltä pyöräillään takaisin Rukan keskusaukiolle, josta bussikuljetus 

Sallaan. Sallassa lyhyt patikointi Sallan uudessa kansallispuistossa. Majoittuminen Holiday Club 

Sallaan. 

Seitsemäntenä päivänä aamupalan jälkeen valloitetaan erämaan polut fatbikella. Pyöräilyn jäl-

keen mahdollisuus ostoksille SportShop ja Cafe-paikkaan. Lounas/päivällinen syödään Ravintola 

Kielassa. Siirtyminen Pudasjärvelle Suomutunturin kautta bussikuljetuksella Hotelli Iso-Syötteelle. 
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Kahdeksantena päivänä nautitaan aamupala Ravintola Hilltopissa. Aamupalan jälkeen mahdolli-

suus lähteä pyöräilemään Syötteen eripituisia pyöräreittejä. Lounas/päivällinen Ravintola Hill-

topissa. Mahdollisuus kokeilla myös muita aktiviteetteja. Iltapäivällä tai illalla bussikuljetus Ou-

luun, jonne pyörämatka lopulta päättyy ja kotimatkat voivat alkaa. 

4.2 Testaustulokset 

Pyörämatkan testaustulokset ovat luottamuksellisia eikä niitä julkisteta. 
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4.3 Lintubongaus ja valokuvaus tuotteet 

Lintubongaus tuote  

Lintubongausturismi on jatkuvasti suosiotaan lisäävä turismin ala Euroopassa. Lintubongaus hou-

kuttelee etenkin kokeneita matkailijoita ja tarjoaa myös turismin alalla työskenteleville paljon uu-

sia mahdollisuuksia ja on helposti markkinoitavissa esimerkiksi sosiaalisessa mediassa. (The Euro-

pean 2021.) Hollannin ministeriön perustaman Tuonnin ja edistämiskeskus viraston (CBI) julkai-

semassa tutkimuksessa lintubongaus tuotteen piirteisiin kuuluu, että matkustetaan kohteeseen, 

jossa etsitään ja tarkkaillaan lintuja niiden luontaisessa elinympäristössä. Matkan syynä voi olla 

mm. harrastus, tutkimus tai koulutus. Tutkimuksessa lintubongauksen harrastajat luokitellaan 

kolmeen ryhmään; 

Satunaiset harrastajat, joka on suurin ryhmä. Tämän ryhmän edustajat nauttivat lintujen katse-

lusta, mutta lintujenbongaus ei välttämättä ole matkan päätarkoitus. He suosivat matkanjärjes-

täjien palveluita, mutta odottavat valmismatkalta myös muitakin aktiviteetteja. (1. Product 2021.)  

Innostuneet harrastajat, jotka edustavat toiseksi suurinta ryhmää. Heidän bongausmatkoilleen 

syinä on huvin lisäksi mm. koulutukseen ja suojelutyöhön liittyvät tarkoitukset ja myös jossain 

määrin ammattimaista tarkoitusperää. Tämä ryhmä on yleisesti kiinnostunut luonnosta ja sen hy-

vinvoinnista ja suojelusta. Tämän vuoksi matkaan voi kuulua myös muun luonnon ja eläinlajien 

tarkkailua. (1. Product 2021.)  

Äärimmäiset harrastajat, edustavat pienintä, mutta innokkainta ryhmää. Lintubongaus on viety 

tasolle, jossa ollaan valmiita matkaamaan jopa yhden lintulajin näkemisen vuoksi. He ovat hyvin 

erikoistuneita lintujen käytökseen sekä tietoisia lintulajien elinvoimaisuudesta ja usein taustalla 

voi olla lintutieteiden koulutusta. Tämä ryhmä käyttää myös huippuluokan välineitä apunaan bon-

gauksessa ja ovat valmiita olemaan huonommissakin oloissa esimerkiksi majoitukseen liittyen. (1. 

Product 2021.) 

Tuotteen kohderyhmänä on edellä mainittuun CBI:n tutkimukseen pohjaten olevan innostuneet 

ja satunaiset harrastajat sekä myös äärimmäisiä harrastajia on pyritty houkuttelemaan. Tuote on 

kiertomatkatuote lintubongaus teemalla ja sen alueena on Liminka, Oulu, Pudasjärvi ja Kuusamo.  

Lintubongausta rannikolta tuntureille 
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Ensimmäisenä päivänä asiakkaat saapuvat Ouluun, jossa asiakkaat harrastavat lintubongausta 

omatoimisesti Kempeleenlahdella. Tämän jälkeen he siirtyvät majoitukseen Oulu Airport Hotel-

liin, jossa myös illallinen. 

Toisena päivänä nautitaan hotellin aamiainen, jonka jälkeen matkustetaan tutustumaan Limin-

ganlahden luontokeskukseen sekä omatoimista lintubongausta alueella tai vaihtoehtoisesti asia-

kas voi varata Raventreen Mia Surakan ja Minna Raution kellukoju tuotteen opastettuna tai ilman 

opastusta. Päivällinen tarjoillaan Vihiluodon Kala ravintolassa ja asiakkaat majoittuvat Hotelli-Ra-

vintola Liminganlahdessa. 

Kolmantena päivänä aamiainen hotellissa ja siirrytään Oulun ja Pudasjärven puolivälissä sijaitse-

valle Hirvisuolle, jossa kuljetaan luontopolkua pitkin ja käydään lintutornilla. Matka jatkuu Syöt-

teen luontokeskukseen, jossa tutustutaan luontokeskukseen ja omatoimista lintubongausta alu-

eella. Illallinen Ravintola Purossa ja majoitus Hotelli Pikku-Syötteessä. 

Neljäs päivä alkaa hotellin aamiaisella ja matkataan Kuusamoon. Vieraillaan matkailukeskus Kar-

huntassussa, jossa tutustutaan Hannu Hautalan valokuvanäyttelyyn. Seuraavana vuorossa Kuusa-

mon Naturephotographyn järjestämä opastettu lintuvalokuvausretki, joka sisältää ruokailun. Toi-

sena vaihtoehtona voi vuokrata samalta yritykseltä valokuvauskojun. Illallinen ja majoitus Isoken-

käisten Klubilla. 

Viides päivä alkaa aamiaisella ja on paluumatkustuspäivä  

Valokuvaus tuote  

Valokuvausmatkustuksesta ja luontokuvamatkustuksesta ei ollut luotettavaa tilastotietoa saata-

villa, joten asiakassegmenttejä tarkastellaan kotimaan matkailun asiakastyypeittäin ja pohjana on 

Työ- ja elinkeinoministeriön julkaisema tutkimus kotimaanmatkailun nykytilasta ja potentiaali –

selvitys kohderyhmistä ja kehittämistoimista vuodelta 2021. (Kotimaanmatkailun 2021). Tutki-

muksesta ilmenneiden tulosten perusteella voidaan mielestäni päätellä, että kotimaisista matkai-

lijatyypeistä valokuvausmatkailun kohderyhmäksi soveltuu parhaiten aktiivilomailijat, jotka koos-

tavat 19 prosentin ryhmän ja kulttuurista sekä luonnosta nauttivat lomailijat 24 prosenttia koti-

maan matkailijoista. (Kotimaan 2021.) Näille molemmille ryhmille on tyypillistä, että matkan tar-

koitus ei ole pelkästään valokuvaaminen, joten kiertomatkaan on tuotu myös muita teeman ul-

kopuolisia elementtejä. Tutkimuksessa muut kotimaan matkailijaryhmät olivat kaupunkilomaili-

jat, kyläilijät ja mökkeilijät, nautiskelijat sekä lapsiperheet. Myös nämä muut asiakasryhmät ovat 

potentiaalisia asiakkaita.  
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Valokuvausta rannikolta tuntureille 

Ensimmäinen päivä alkaa saapumisella Liminkaan. Nautitaan lounas ja palveluna kellukoju Ra-

ventreeltä, opastettuna tai omatoimisesti. Päivällinen ja majoitus Hotelli-Ravintola Liminganlah-

dessa. 

Toinen päivä alkaa hotellin aamiaisella ja tämän jälkeen opastettu valokuvausretki Salamapaja 

yritykseltä Oulun tai Limingan alueella. Tämän jälkeen mennään tutustumaan Oulun keskustassa 

sijaitsevaan Pohjoinen valokuvauskeskukseen. Ruokailu ravintola Nallikarissa ja majoitus Best 

Western Hotel Apollo. 

Kolmantena päivä, aamiainen hotellissa ja matkataan Pudasjärvelle. Täällä aloitetaan omatoimi-

sella kyläkierroksella Kipinä- Iinattijärvi – Syötekylä. Lounasta nautitaan Niemitalon Juustolassa 

kierroksen aikana. Viimeisenä tehdään Rytivaaran kierros, jossa majoitutaan Rytituvalla sekä ret-

kellä omat eväät. 

Neljäntenä päivänä Rytivaaran kierros jatketaan loppuunsa, jonka jälkeen lähdetään Kuusamoon. 

Lounas Ravintola Talonpöydässä ja sen jälkeen vieraillaan matkailukeskus Karhuntassussa. Tämän 

jälkeen on vuorossa Kuusamon Nature photographyn järjestämä retki Valtavaaralle. Illallinen ja 

majoitus Luontomatkailukeskus Oivangissa. 

Viidentenä päivänä aamiaisen jälkeen kohti Suomussalmea. Matkalla pysähdytään katsomaan 

ympäristötaideteos Hiljaista kansaa ja optiona lounas Niittykahvilassa. Suomussalmella saavutaan 

Martinselkoseen, jossa vietetään yö valokuvauskojussa ruokailuineen. 

Kuudes päivä on aamiaisen jälkeen matkapäivä. 

 

4.4 Tuotteiden testaus 

Valokuvausmatkalle löytyi kiinnostusta valokuvauksen ammattilaiselta, jonka yritys järjestää va-

lokuvausmatkoja ja yrityksen pää kohdemarkkina on Saksa. Tietoturva ja liikesalaisuus syistä yri-

tyksen nimeä ei tässä työssä voida kertoa. Kontaktit yrittäjän kanssa hoiti Naturpoliksen edusta-

jat. Tuotteiden testaus oltiin järjestämässä, mutta tästä kuitenkin jouduttiin luopumaan testaajan 

ja yrittäjän kesken tulleista aikataulu syistä. Yrittäjä antoi tuotteesta kuitenkin oman arviointinsa, 
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jonka mukaan tuote on suunniteltu pääosin hyvin, mutta oli sitä mieltä, että tuotteita joudutaan 

vielä jalostamaan, jotta toiminta olisi mahdollisimman sujuvaa niin asiakkaalle kuin yrittäjän kan-

nalta. Myös matkan hinta olisi nousut liian korkealle alkuperäisissä tuotteissa. Yrittäjällä on tar-

koitus testata tuotetta ensi vuonna. 

Yrittäjän muutos ehdotukset valokuvaus tuotteelle: 

- Yöpymisien määrä vähennetään 

- Majoituksen tasoa voidaan laskea hinnan vuoksi ja koska se ei ole kohderyhmälle oleelli-

nen vaatimus 

- Huomioitava sesongit alueittain, esimerkiksi että karhun valokuvaus Suomussalmella 

päättyy elokuun puolivälissä metsästyksen vuoksi 

Lintubongausmatkalle ei järjestetty testausta ollenkaan. Tuotteelle on tiedossa asiakas, joka ai-

koo varata matkan suoraan yrityksiltä. Alkuperäistä tuotetta muokattiin vielä Naturpoliksen han-

ketiimin toimesta, koska hinta olisi muodostunut liian korkeaksi. 

Tehdyt muutokset: 

- Majoituksien tasoa laskettiin 

- Ruokailut edullisemmin 

- Opastetuista retkistä luovuttiin. Tilalle väline/valokuvauskojujen vuokraus ja aktiviteetit 

ovat omatoimisia 

Yhteenveto 

Tuotteiden kehityksen suhteen tärkeimmäksi vaikuttajaksi nousi kokonaishinta. Alkuperäisissä 

tuotteissa tuotesuunnittelussa oli pyritty saamaan tuotteelle lisäarvoa laadukkaalla majoituksella 

ja ruokailulla, sekä tuotteissa haluttiin tuoda asiakkaalle helppo palvelupolku opastuksella ja val-

miiksi järjestetyillä kuljetuksilla. Tuotteisiin tutustuneet yrittäjät toivat asiantuntemuksellaan kui-

tenkin esille sen, että sellaisenaan hinta muodostuisi niin korkeaksi, ettei tuotteille löytyisi ostajia. 

Hankkeen projektipäällikön kanssa käydyissä keskusteluissa huomattiin, että alueella on myös 

käytännössä mahdoton liikkua ilman omaa autoa, julkisen liikenteen ollessa vähäistä. Kohderyh-
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miä ajatellen tulimme siihen tulokseen, että kotimaisille asiakkaille hinta on tärkein houkutuste-

kijä. Opastettuja retkiä olisi myös helpompi myydä ulkomaisille asiakkaille verrattuna kotimaisiin, 

jotka ovat ulkomaalaisiin verrattuna omatoimisempia matkaajia.  
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5 Pohdinta 

Opinnäytetyömme tavoitteena oli luoda uusia teemapohjaisia kiertomatkatuotteita, tasaamaan 

sesonkeja ympärivuotisesti kotimaan matkailussa hankkeen alueella. Työn toimeksiantajana oli 

Koillis-Suomen kehittämisyhtiö Naturpolis Oy ja työ oli osa ”Rannikolta tuntureille” hanketta. 

Tavoitteena oli saada tuotteet suunniteltua siten, että niistä saataisiin hyvät testitulokset ja että 

tuotteille löytyisi jo testausvaiheessa myyjä. Työ aloitettiin keväällä 2021 ja valmistumisen ajan-

kohdaksi sovittiin lokakuu 2021. Työn teoriatausta oli työn aloitusvaiheessa liian laaja. Tämä joh-

tui siitä, että meillä ei ollut työtä aloittaessa tarpeeksi tarkkaa käsitystä toimeksiannon laajuu-

desta, joka tarkentui työn edetessä. Työn pääteoriatausta on lopulta tuotteistamisessa ja tuote-

kehityksessä, mutta työstä löytyy myös teoriaa valmismatkojen lainsäädännöstä sekä markki-

noinnista.  Näiden lisäksi haimme tutkimustietoa asiakaskäyttäytymisestä sekä asiakassegmen-

teistä, tuotteissa olevien teemojen mukaisesti. Teemat olivat pyörämatkailu, lintubongausmat-

kailu ja valokuvausmatkailu. Työmme tehtäviksi tarkentui olemassa olevien tuotteiden ja mat-

kanjärjestäjien kartoitus hankealueelta kotimaasta ja sinne matkoja järjestävien ulkomaalaisten 

yritysten löytäminen. Tuotteiden markkinoinnin Naturpolis päätti lopulta ulkoistaa eräälle Hel-

singissä sijaitsevalle markkinointiyritykselle.  

 

Työ edistyi aikataulullisesti siten, että ensin aloimme etsimään työlle sopivaa teoriataustaa. Löy-

tyneen teorian myötä alkoi työlle hahmottua tarkempi suunnitelma. Varsinainen työ alkoi tee-

mojen mukaisten tuotteiden ja matkanjärjestäjien etsimisellä. Kartoitus aloitettiin haastattelulla 

Kuusamon matkailuinfossa, josta saatiin tuloksena kattava lista alueen matkanjärjestäjistä ja 

muutama ulkomaalainen matkanjärjestäjä löytyi Saksasta ja Sveitsistä. Kartoitustyö valmistui ja 

tuloksena saatiin kattava lista kaikista teemojen mukaisista toimijoista. Seuraavaksi alkoi tuot-

teiden suunnittelu. Tuotekehityksen aikana olimme säännöllisesti yhteydessä hankkeen projek-

tipäällikköön ja kävimme tuotekehityksen tuloksia läpi. Säännöllinen kommunikaatio toimeksi-

antajaan ohjasi työtä haluttuun suuntaan eikä tuotekehityksen aikana pääsyt syntymään juuri-

kaan sellaisia ongelmia, jotka olisivat vaatineet ajallisesti isoja korjauksia. 

 

Projekti oli haasteellinen ja vaati perehtymistä alueen matkailuun sekä toimijoihin. Suurimpia 

haasteita työhön toi sopivan teorian löytäminen ja sen hyödyntäminen työssä. Etenkin tuottei-

den teemoihin liittyen oli haastavaa löytää luotettavaa materiaalia. Itse tuotekehitystä pidimme 

hyvin kiinnostavana ja se kehitti luovuuttamme. Tuotteiden suunnittelussa onnistuttiin saavut-

tamaan toimeksiantajan asettamat tavoitteet ja toimeksiantajalta saatiin positiivinen palaute 
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työn tuloksista. Työn tuloksena valmistui teemojen mukaiset kiertomatkatuotteet kaikista kol-

mesta teemasta. Kaikille tuotteille oli tarkoitus järjestää testaus toimeksiantajalta. Testaukseen 

lopulta päätyi vain pyörämatkatuote. Valokuvaus ja lintubongaustuotteille testaukset peruuntui-

vat testaajan ja mukana olleiden yritysten aikatauluongelmien vuoksi. Lintubongaus ja valoku-

vaustuotteille löytyi kuitenkin projektin aikana kiinnostusta alojen ammattilaisten keskuudesta 

ja heiltä saadun palautteen mukaan on mahdollista, että tuotteet tulevat ainakin osittain kokei-

luun ensi vuonna. 

Arviointi omasta osaamisestamme tuotekehityksen alueella on, että taitomme kehittyivät työn 

aikana merkittävästi. Toimeksiantajan sekä tuotteisiin tutustuneiden alan yrittäjien antaman pa-

lautteen mukaan, tuotekehitys onnistui hyvin. Tuotteille löytyi yrityksiltä kiinnostusta eikä tuot-

teissa ollut isoja puutteita. Ongelmia ja tarvetta muutoksille aiheutti lähinnä tuotteiden sesonki-

luonteisuus sekä yrittäjien omat tarpeet. Silti voidaan sanoa, että tuotekehityksen osaaminen 

vaatii kohdallamme vielä runsaasti oppimista ja kehittämistä. Toimivan kiertomatkatuotteen 

suunnittelu vaatii mielestämme perusteellisempaan tutkimusta mukaan valittuihin yrityksiin ja 

niiden järjestämiin retkiin, jotta matka olisi mahdollisimman tasalaatuinen. Tässä työssä suunni-

teltu pyörämatkatuote testattiin kahden eri testaajan toimesta, kahdella alueella. Siitä testauk-

sesta voi huomioida vaikuttavia seikkoja myös muiden teemojen tuotteiden toimivuuteen, alu-

een ollessa osittain sama. Tämän hankealueen alueella esiintyi puutteita mm. majoituksen ja 

ruokapaikkojen suhteen. Useat mukaan valitut ravintolat ovat kesäisin suljettuna ja tämä jäi 

osittain huomaamatta tuotesuunnittelussa. Myös liikkuminen alueella ilman omaa autoa on lä-

hes mahdotonta. Tuotteisiin olikin suunniteltu kuljetukset tästä syystä, mutta tämä nostaa tuot-

teen hintaa merkittävästi. Yrittäjiltä saadun palautteen mukaan suurin ongelma löytää tuotteilla 

kysyntää, on hinta. Varsinkin kotimaiset matkailijat ovat omatoimisia ja käyttävät harvoin mat-

kapaketteja sekä ohjelmapalveluita kotimaassa. Tämän vuoksi, mikäli hinta on korkea, on koti-

maisia matkailijoita vaikea saada kiinnostumaan tuotteesta.  
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10. Liitteet 

Liite 1. Matkanjärjestäjien kartoitus 

 

 

Matkanjärjestäjien kartoitusta

Lintubongaus & valokuvaus

Yritys Tuotteet Alue

Saagatravel.fi. 

Hakatie 15, 90440 Kempele

Lintubussi Liminganlahdelle

 kevät 2021 (bongaus)

Oulu, Liminka

Wildtaiga.fi. Martinselkosen Eräkeskus

Pirttivaarantie 131 89920 Ruhtinansalmi

Valokuvausretket, suurpedot ja metso sekä

teeri

Kuhmo, Suomussalmi

Finnature Oy (finnature.fi) 

Ylikiimingintie 205, 91500 Muhos

Linturetket, valokuvausretket Oulu, Liminka

fotoreisen.ch Sveitsi. 

(yhteistyö: Boreal Wildlife Centre Kuhmo)

Valokuvaus Suurpedot myös lintuja Kuhmo

Kuusamo Naturephotography Olli Lamminsalo ja Mikko 

Oivukka +358 500501706

Valokuvaus, linnut, kuvauskurssit Kuusamo

Ruka Pro Guides Oy Rukanriutta 1, 93825 Rukatunturi 044 

2050468

Valokuvaus, linnut Kuusamo

Ammattiluontokuvaajat.fi Honkalinna Mika Luontokuvaus, linnut

Raventree Minna Rautio +358 407177612 Kuvaus linnut "kellukoju" Liminka

Oulunseudun retkipalvelut Pasi Nurmikumpu +358 

407347394

Kuvaus, kurssi Oulu

KarhuKuusamo Valokuvaus suurpedot Kuusamo

https://www.rolfgemperle.ch Sveitsi Rolf Gemperle 

Fotografie Grosssackerstrasse 344 5705 Hallwil (Schweiz) 

Telefon +41 627753031 info@rolfgemperle.ch

Valokuvaus suurpedot ja linnut Kuhmo

https://natureslens.co.uk Englanti Valokuvaus, suurpedot Suomussalmi
PYÖRÄILY

Kainuun luontoretket 

https://kainuunluontoretket.fi/fi_FI/retket-ja-

kurssit/laskipyoraretki

puh. 0400758295 tai timo@kainuunluontoretket.fi

Läskipyöräretki Hossa

Wild Taiga https://wildtaiga.fi/tuote/pyoraretket/

puh. 086554100 tai

sales@hotellikalevala.fi

Kaupunkipyöräretki tai 

pyörä- ja vaelluretket 3h ja 5h

Kuhmo ja Suomussalmi

Safaritalo/Safarihouse Safaritalo/Safarihouse 

https://rukapalvelu.fi/elamyskauppa/

puh. +35888608600 tai

safarihouse@rukapalvelu.fi

Opastettu Rukan kierros sähköfättäreillä Ruka, Kuusamo

Saaga Travel https://saagatravel.fi/tuote/pyoramatka-

ukkohallan-hossan-ja-syotteen-maastot-oppaan-

johdolla/

puh. 086555100 tai myynti@saagatravel.fi

Pyörämatka: Ukkohallan, Hossan ja 

Syötteen maastot oppaan johdolla (5pv)

Kempele

Tonttu Tärmön Paja tonttutarmonpaja.fi Opastettu pyöräretki Nallikarista

Oulun keskustaan

Oulu

Hotel Kuusamon portti kuusamonportti.fi FI-Kajaanintie 

151 93999 Kuusamo 044 566 7685

info@kuusamonportti.fi

Maastopyöräsafari - Nissinvaaranpolku Kuusamo

Ski Salla 

ski.salla.fi/opastetut-retket/

Huiputa Sallatunturit sähköfättäreillä Salla

Saija Oy

Saijantie 8

93400 Taivalkoski 

Saija.fi 	+358 (0)8 847 511

info@saija.fi	+358 (0) 40 173 2520

Opastettu pyöräretki Harjajärven ja 

Kylmäluoman maisemiin

Taivalkoski

backwoodaction.fi 

Luonto- ja eräopas

Harri Tapio

+358 (0)400 686382

Pyöräretkelle Syötteelle, 

reitit suunniteltavissa

Pudasjärvi

Rokua.com https://www.rokua.com/palvelut/ohjattu-

maastopyoraretki-rokua-geoparkissa/)

Ohjattu maastopyöräretki 

Rokuan Geoparkissa n. 90 min

Rokua
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Liite 2. Palaverit ja webinaarit 
 

 

 

Muualla Suomessa Esimerkkejä retkistä Alue

Äksyt Ämmät 

https://aksytammat.fi/aktiviteetit/kesa/pyoraretket

puh. 0504772570 tai

sales@aksytammat.fi

Majatalosta majataloon pyörävaellus, Pyöräilypaketti 

kylien kautta Nurmeksen matkailukaupunkiin, 

Karjalainen pyörähdys - pyöräilypaketti Bombalta 

majatalo Puukarin pysäkille, Pyöräilypaketti 

Tiilikkajärven kansallispuistoon

Pohjoiskarjala

You Travel 

https://www.youtravel.fi/products/pyorailymatkat/

puh. 0201551100 tai

info@youtravel.fi

Suomi - Ahvenanmaan pyörämatka, Suomi - Pieni 

Rengastie, Suomi - Rannikkoreitti pyörämatka, Suomi - 

Saariston rengastie, Suomi - Saimaan kierros 

pyörämatka, Suomi - Tampere Helsinki pyörämatka

Helsinki

Kunnon Lomat https://www.kunnonlomat.com/pyoraily/

puh. 0453327393 tai info@kunnonlomat.com

Adrianmeren kierros, Alicante-Valencia, Alpeilta 

Adrianmerelle, Alppijärvien kierros

Tämä järjestää ulkomaille

Tema matkat 

https://www.temamatkat.fi/matkustaa/pyorailymatkat/

pu. 0942452298 tai info@temamatkat.fi

Pyöräillen ja purjehtien kauniissa 

Kroatiassa 

Järjestää ulkomaille oppaalla

OnOnBike/ Travelon Matkat Oy 

https://www.onbike.fi/onbike-ryhmamatkat/

puh. 0300870520 tai info@onbike.fi

Järjestää räätälöityjä matkoja

 ryhmille oppaan kanssa

Tuulan Matkat 

https://www.tuulanmatkat.fi/matkat/kreetan-

pyorailymatka/

puh. 0440477070 tai info@resviaria.com

Kreetan pyöräilymatka Järjestää ulkomaille 

esim. syksyllä

Ulkomailla toimivia mm. pyöräretkiä järjestäviä 

matkanjärjestäjiä

Mandatravel 

https://www.mandalatravel.fi/pyoeraeilymatkat

Bike China http://www.bikechina.com/

Irish Cycling Safaris https://cyclingsafaris.com/

Scottish Cycling Holidays https://www.scotcycle.co.uk/

Velo Asia https://www.veloasia.com/

Schulz Aktiv Reisen https://www.schulz-aktiv-reisen.de/

Schulz Aktiv Reiseniltä Suomeen: https://www.schulz-

aktiv-reisen.de/Finnland-Seensucht-Helle-Naechte-in-

Finnisch-Karelien_1496.html

Näiltä kaikilta löytyy 

eripituisia pyörämatkoja 

Reiti / pyörävuokraajat

Outdooractive 

https://www.outdooractive.com/fi/pyoeraeilyreitit/suo

mi/pyoeraeily-suomessa/1465545/

Sivustolla upeimmat 

pyöräilyreitit Suomessa

Ylläs 

https://www.yllas.fi/aktiviteetit/maastopyoraily.html

Sivustolla Suomen parhaat 

pyöräilymaastot

ToPyhä Oy Fatbike vuokraus https://www.topyha.fi/ Vuokraa fatbike ja plussakoon- pyöriä 

Limingan, Tupoksen, Kempeleen ja 

Oulun alueella. Sesonkina 

Pyhätunturin ja Kemijärven alueella.

Palaverit

Kuukausi Pvm Klo aika Henkilö

Maaliskuu 29.3.2021 9.00-10.00 Patricia Potrykus

Toukokuu 4.5.2021 10.00-11.00 Patricia Potrykus

Kesäkuu 30.6.2021 16.00-17.00 Patricia Potrykus

Heinäkuu 20.7.2021 16.00-17.00 Patricia Potrykus

Marraskuu 3.11.2021 17.00-18.00 Patricia Potrykus

Webinaari - Lappi ympärivuotiseksi outdoor-kohteeksi

Kuukausi Pvm Klo aika

Huhtikuu 14.4.2021 13.00-15.00
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Liite 3. Pyörämatkatuote-esite 
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Liite 4. Lintubongaustuote-esite 
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Liite 5. Valokuvaustuote-esite 
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