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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli laatia liketoimintasuunnitelma yritykselle
X, joka on vasta aloittanut liiketoimintansa. Aloittaessani tyon tassa yrityksessa
sain tietaa, etta heilla ei ole olemassa olevaa liiketoimintasuunnitelmaa. Sovimme
yhdessa yrittdjien kanssa, etta tdssa oli hyva lahtdkohta opinnaytteeni tekemi-

seen. Toimeksiantajana toimii yritys x, jolle tein liiketoimintasuunnitelman.

Opinnaytteen tavoitteena oli selvittaa asioita, jotka tukisivat ja kehittaisivat taman
yrityksen toimintaa niin, etta yrityksella on vakaa mahdollisuus toimia ymparivuo-
tisesti tulevaisuudessa. Tyossa on asiakkuusnakokulma, joka perustuu kehitysta
tukeviin suunnitelmiin. Teoria osuuden lahdetietona kaytettiin alan kirjallisuutta ja

internet-sivustoja.

Opinnayte tehtiin toiminnallisena tutkimuksena. Toiminnallinen osuus yhdisti lii-
ketoimintasuunnitelman teoriatiedon kyseenomaista yritysta koskevaan toimia-
lasta saatavan dataan ja sen analysoinnin tuloksiin. Toiminnallisessa osuudessa
selvitettiin yrityksen tamanhetkista tilannetta ja hyddynnettiin laajan yritysta ym-

paroivan olemassa olevan datan analysointia.

Tutkimusosiossa tehtiin teemoitettuja puolistrukturoituja haastatteluita majoitus-
alalla tydskenteleville yrittdjille ja toimialan verkostoyrityksille. Vastauksien ana-
lysoinnista saamani tietojen pohjalta rakensin BMC-mallin, jossa keskityin kan-

nattavuuteen vaikuttavien osatekijoiden suunnitteluun taman yrityksen eduksi.



2 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Liiketoimintasuunnitelma on Viitalan ja Jylhan maarittelemana yrityksen perusta-
misvaiheessa laadittu suunnitelma, joka kuvaa liikeidean, liiketoimintamallin seka
kertoo yrityksen paamaarat, tavoitteet ja keinot eli strategian, joilla tavoitteisiin
pyritaan. Liiketoimintasuunnitelma osoittaa todellisen liiketoimintamahdollisuu-

den yrityksen tuotteelle tai palvelulle. (Viitala & Jylha 2013, 4.)

Suunnitelman teon aikana yrittdja selventaa, onko liiketoiminnalla mahdollisuuk-
sia menestya. Sisaltdd dokumentoidessaan han selvittaa, miten ja mita menestys
vaatii. Suunnitelma on valmis, kun sen osat tukevat liikketoimintaidean toteutta-
mista. (Viitala & Jylha 2013, 4.)

Hesso sanoo liiketoimintasuunnitelman olevan yrittgjan tyokalu, jolla yrittaja ha-
kee oman yritysideansa selkeyttamista seka arvioi yrityshankkeensa toteuttamis-
kelpoisuutta. Liiketoimintasuunnitelmalle ei ole yhta selkeaa ulkomuotoa, vaan se
voidaan toteuttaa yhden sivun business model canvaksena tai monikymmensi-
vuisena raporttina. Merkitsevaa on sisaltd. Toisaalta han muotoilee liiketoiminta-
suunnitelman olemassaolon perustuvan yleisesti siihen, ettd sen olemassaoloa

vaaditaan, kun yritykselle haetaan rahoitusta. (2024, 12-16.)

My@és Viitala ja Jylha toteavat, etta liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan kirjallisena
yrityksen hakiessa rahoitusta toiminnalleen. Toisaalta he nakevat suunnitelman
olevan yrittajan opinmatka, jonka kulkiessaan yrittaja varmistaa kannattavuuden

luodessaan uutta liiketoimintaa. (Viitala & Jylha 2013, 4.)

Liiketoimintasuunnitelman ideana on tuoda esiin toiminnan tavoitteet, niiden to-
teutustavat seka olla yrityksen tulevaisuuden kuva. Suunnitelman tulee olla kat-
tava ja sita tulee paivittaa siihen laadittujen tavoitteiden tai mittareiden tarkastelun
vuoksi. Hyvassa liiketoimintasuunnitelmassa on osattu esittaa liiketoimintaidea,
rahatalouden ennusteet, seka strategia saumattomana kokonaisuutena. (Aker-
berg 2017, 60-62.)

Akerbergin mukaan hyva liiketoimintasuunnitelma on selkeésti lapinakyva niin,

etta vaikuttajat tekijat ja osa-alueiden keskinainen riippuvuus ovat siita helposti
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ymmarrettavissa. Han odottaa hyvalta liiketoimintasuunnitelmalta suunnitelmien,
investointien ja ennustetun kassavirran olevan linjassa toisiinsa. Han painottaa
realistisen ja luotettavan kassavirtaennusteen tarkeytta. Lisaksi han odottaa lapi-
kaydyn ja yhdessa laaditun riskianalyysin I0ytymista liiketoimintasuunnitelmasta.
(Akerberg 2017, 62.)

Kannattavuus ja maksuvalmiuslaskelmat tarvitaan, kun yritys lahtee hakemaan
rahoitusta toiminnalleen yrityksen ulkopuolelta. Esimerkkina Finnvera toimii koti-
maisten aloittavien yrittajien rahoituksen myontajana. Finnvera vaatii hakemuk-
seen liitetyn lilketoimintasuunnitelman, seka kannattavuus- ja maksuvalmiuslas-
kelmien pohjalta laaditun tulosennusteen, joten ne ovat olennainen osa liiketoi-

mintasuunnitelmaa. (Finnvera, 2025.)

Hesso mainitsee liiketoimintasuunnitelman paivittamisen tarpeen. Paivitettava lii-
ketoimintasuunnitelma huomioi ympariston ja toimialan muutosvoiman yrityksen
toimintaan, seka niiden tuomia vaikutuksia liiketoiminnan eri osa-alueille. Sisai-
sen ja ulkoisen toimintaympariston muutokset aiheuttavat tarpeen sisallollisten
osasuunnitelmien analysoinnille, joka on keskeinen tydskentelymuoto suunnitel-
maa paivitettaessa. Toimintaympariston muutokset voivat olla poliittisia, taloudel-

lisia, sosiaalisia, teknologisia tai ekologisia. (Hesso 2024,42.)

2.1 Liikeidea

Hesso:n mukaan kaikissa liikketoimintasuunnitelmien rungoissa, joita han on lu-
kenut, on taustalla likeidean maarittaminen. Liikeidea on siis liiketoiminnan maa-
ritys, eli liikeidea kuvaa mita, kenelle ja miten yritys aikoo myyda. Idea kuvaa
selkeasti, mita palveluja tai tuotteita yritys tuottaa. Idea kuvaa myos ne tavat, joilla
tuotteet tai palvelut Ioytavat asiakkaan luokse, seka kertoo sen, keta asiakkaana
halutaan tavoitella. Liikeidean kuvaus antaa tiedon liiketoimintasuunnitelman si-
sallosta kiteytettyna muutamaan lauseeseen, seka kertoo valittomasti mita liike-
toimintasuunnitelma tulee kasittelemaan. (Hesso 2015, 24-25.)



2.2 Talous ja rahoitus; kannattavuus ja maksuvalmiuslaskelmat

Liiketoimintasuunnitelma avaa yrityksen ansaintalogiikan, eli sen, miten yritys ai-
koo tehda tulosta. Ansaintalogiikka pohtii tuotteiden ja palveluiden kannattavuutta

seka yritystoiminnan rahaliikennetta. (Viitala &Jylha 2013, 4.)

Yrityksen kulurakenne vaikuttaa tuloksen muodostumiseen seka investoinnit ku-
luttavat rahaa ennen kuin ne tuottavat. Kun strategisia valintoja tehdaan, on ym-
marrettava niiden merkitys yrityksen rahaliikenteeseen. Siksi tarvitaan laskelmia
rahataloudesta. Laskelmat selventavat miten yritys kattaa toimintansa kulut.
(Hesso 2024, 166—-168.)

Kriittinen piste on katetuottolaskennan yksi laskukaava, joka kertoo sen, missa
kohtaa yrityksen siséan tulevaa rahaa on saman verran kuin sielta lahtevaa. Kriit-
tisessa pisteessa tulot kattavat vain menot ja tulosta ei synny. Jos tulot ovat isom-
mat, yritys on voitollinen eli kannattava, ja jos menot kasvavat suuremmaksi kuin
tulot, tekee yritys tappiota. Kriittinen piste siis maarittelee yrityksen kannattavuu-
den lahtokohdan. (Hesso 2024, 167.)

Pohtiessaan liiketoiminnan osasisaltdjen kannattavuutta, yrittaja kayttaa apu-
naan kannattavuuslaskentaa. Kannattavuuslaskentaa voidaan tehda yritys, tuo-
teryhma, tuotekohtaisesti tai asiakaskohtaisesti. Kannattavuuslaskentaa teh-
daan, jotta yrityksen suunniteltuja resursseja voidaan suunnata laskelmien poh-
jalta oikein. Kannattavuuslaskennan etu on siing, ettd se huomioi perinteista ka-
telaskelmaa paremmin toimintojen aiheuttamat kustannukset aiheutumisperiaat-
teen mukaan, jolloin laskelmassa on realistisempi kuvaus kustannuksista. Las-
kelmien pohjalta tehdaan kannattavuusanalyyseja, seka analyysien tuloksia kay-
tetdan yritystoiminnan paatdksenteon pohjana esimerkiksi valittaessa toiminnan

sisaltoon liittyvia tuotteita tai palveluita. (Kamensky,195.)

Yrityksen tarkein toiminnan lahtokohta on kannattavuuden varmistaminen. Kan-
nattavuuden laskemiseksi yrittaja tarvitsee realistisen ymmarryksen siita, miten
han ansaitsee rahaa eli kdyttdopaaomaa, seka mihin raha kuluu yritystoiminnassa.
Naiden kahden rahasumman suhteesta toisiinsa I6ytyy tieto yrityksen toiminnan

kannattavuudesta. (Osaava yrittaja, 2025).



Tulosbudjetti pohjautuu liiketoiminnan tulokseen. Tulosbudjettia voidaan kayttaa
liketoimintasuunnitelmassa tavoitteen asetannan mittaristona, silla se on aina
numeerinen ennuste tulevista tuloista ja menoista eli odotetusta kokonaismyyn-
nista seka sen hankkimisen aiheutuneista ostoista ja kiinteista kustannuksista
seuraavalla tilikaudella. Tilikauden jalkeen se kertoo ovatko ennusteet toteutu-
neet odotetusti tai ennustetusti. Budjettiin merkitaan myos liikevaihtoarvio. Kun
toteutumaa jalkikateen tarkastellaan, tulisi siind nakya strategian toteutuminen
kaytannossa niiden kohderyhmien ostoina niille myyntiartikkeleille, joita strategi-

sissa suunnitelmissa tavoiteltiin. (Hesso 2024, 141.)
Tulosbudjetin rakenne (Hesso 2024, 142) on seuraavanlainen:
Myyntituotot - muuttuvat kulut = Myyntikate

Myyntikate — kiinteat kulut = Kayttokate

Kayttdkate — poistot ja korot = Tulos ennen veroja

Tulos ennen veroja — valittomat verot = Tulos

Onnistuneen liiketoimintamallin ja strategian yhdistdminen numeerisesti tulos-
budjetiksi nakyy niin, etta tarkein tekeminen ja resurssit muodostavat ne osat tu-
losbudjetista, joihin kustannusten eli menojen osia korvamerkitdan (Hesso 2024,
142).

Kassavirtalaskelmilla kerrotaan yrityksen maksuvalmiudesta. Silla voidaan en-
nustaa yrityksen maksuvalmiutta seka tarkkailla toteutunutta kassavirtaa. Kassa-
virtalaskelmaa tarvitaan, silla liiketoiminnan juoksevat tulot ja toistuvat kassame-
not maksetaan eri aikoina. Kassavirtalaskelmaan liitetaan tulot maksuperustei-
sesti, eli silloin kun raha on meilla, vaikka myynti olisi tapahtunut eri aikaan. Talla
laskelmalla saadaan tietoa siita, riittavatko yrityksen eriaikaiset tulot eriaikaisten
menojen kattamiseen ajan kuluessa. (Hesso 2024, 144.)

Maksuvalmius on kasite, jonka avulla voidaan tarkastella yrityksen kykya hoitaa
lyhyen aikavalin maksuvelvoitteensa. Hyva maksuvalmius takaa yritykselle hairi-
ottdmat toimintamahdollisuudet riskien realisoituessa. Maksuvalmiuden tunnus-

lukuina kaytettdan Quick ratio ja Current ratio laskelmia, joiden avulla mitataan



yrityksen nopeasti muutettavien varojen suhdetta lyhytaikaisiin velkoihin. Ensin
mainittu on suppeampi laskelma, joka tarkastelee maksuvalmiutta lyhyella aika-
valilla. Yrityksen maksukykya voidaan tarkastella myos “cash burn rate” eli va-
paasti suomennettuna rahanpolttovauhdin laskennalla, jolla mitataan tietyn ajan-
jakson rahan vahenemisnopeutta sisaan tulevan kassavirran suhteen. Tata las-
kelmaa suositellaan erityisesti aloittaville yrityksille seka yrityksille, joiden kustan-
nusrakenne on kasvussa, mutta tulot eivat kasva samaa tahtia. (lkdheimo &
Malmi & Walden, 117-118.)

Investointi laskelmat tehdaan liiketoimintasuunnitelmaa tukevien tarkeimpien te-
kojen ja resurssien toteuttamiseksi. Koska investointi sitoo rahaa, pitaa edelta
olla tarkka tieto siita, milla tavoin yritys rahoittaa investoinnin. Investointi makse-
taan joko yrityksen paaomalla tai velkarahalla ja investointien kokonaismenot tu-
lee huomioida menoina eli kassasta maksuina edeltavissa laskelmissa. (Hesso
2015, 172-175.)

Jaaskelaisen (Jaaskelainen, 32) mukaan liiketoimintasuunnitelmassa ei ole tar-
keinta, etta kaikki rahavirrat ovat veroineen ja pilkkuineen tarkasti ja harkitusti
laskettuna. Koska suunnitelmia tehdaan muutoksen voimista ja niiden vaikutuk-
sesta, on tarkeampaa ymmartaa isolla tasolla, millainen on budjetin kokoluokka

ja millaiset ovat toiminnan vaikutukset siihen.

Budjetointi liiketoimintasuunnitelmaan voidaan toteuttaa ns. fyrkkakaavan avulla.
Alkupaaomalla yritys aloittaa toimintansa. Se toimii myds rahana, jota yritys voi
kayttda puskurina tilanteissa, joissa tarvittaisiin esimerkiksi velkarahaa. Suurin
yksittdinen ymmarrys tulee 10ytya laskukaavasta, jossa asiakaskohtainen myyn-
tihinta tulee olla sellainen, etta se kattaa asiakkaan hankintaan, ja asiakkaaseen
kohdistuneen tyon kulut sisaltden palkat ja materiaalit. Jos tama laskukaava jaa
negatiiviseksi on kasvu tappiollista. Silloin jokainen uusi myyntitapahtuma vain
pahentaa tilannetta. Lisaksi on hyva ymmartaa kiinteiden kustannusten vaikutus
liketoimintaan, silla niillda on tapana kasvaa ajan myoéta. Fyrkkakaavan kaytto yk-
sinkertaistaa analysointia, silla se kertoo helpolla laskukaavalla yrityksen tilan-

teesta ja muutostarpeesta. (Jaaskelainen, 32.)
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2.3 Segmentointi

Erityisen tarkeaa liikeideassa |Oydettyjen asiakaskohderyhmien suunnittelussa
on kohderyhmittely eli segmentointi. Kohderyhmittelylla eli segmentoinnilla tar-
koitetaan sita, etta tunnistetaan potentiaalinen asiakas isommasta joukosta ihmi-
sia, eli loydetaan se asiakas, joka kayttaa oletettavimmin yrityksen palvelua tai
tuotetta. Perinteinen tapa luokitella asiakkaita ostajaprofiileihin on kayttaa luokit-
telussa ostajan henkilokohtaisia ominaisuuksia tai asiakkaan ostoskaytosta. Ny-
kytiedon valossa segmentointia kannattaa tehda motiivipohjaisesti, jolloin asia-
kas segmentoidaan asiakkaan tavoitteiden ja kiinnostuksen kautta. Taman tiedon
kautta yritys voi esimerkiksi kohdentaa markkinointia potentiaaliseen ostajakun-
taan. (Keronen & Tanni, 60-62.)

Segmentoinnin tarkoitus on I6ytaa omalle yritystoiminnalle sopivimmat ostajakun-
nat. Segmentti muodostuu, kun asiakkaista on keratty kattavaa taustatietoa, jota
on analysoitu ja tutkitusta tiedosta on saatu luokiteltua joukkoja, jotka ovat jaka-
neet samankaltaisia ominaisuuksia. Nama toisistaan eroavat, mutta yhdessa sa-
mankaltaisia ominaisuuksia sisaltavat joukkiot ovat segmentteja. (Alma Insights
2023.)

Segmentoinnin tavoitteet ovat asiakasymmarryksessa. Kun asiakas tunnetaan ja
hanen tarpeensa ymmarretaan, voidaan ymmarrysta kayttaa niin asiakkaalle tar-
jottavien tuotteiden tai palveluiden kehittdamisessa kuin markkinoinnin raataloin-
nissa asiakassegmentin tarpeet huomioiden. Segmentointi tukee kustannusteho-
kasta yritystoimintaa, silla se tukee yritysta oikeiden menetelmien valinnassa.
Segmentointi auttaa tuloksellisuutta myos niin etta sen avulla pystytaan rajamaan
pois niita valintoja, jotka ilmentyvat turhiksi, kalliiksi tai epatoimiviksi. Yritys voi
luoda segmenttikohtaisia strategioita, jolloin raataldinti huomioi ostajaehdokkaan

erityispiirteet. (Alma Insights. 2023.)

2.4 Liiketoimintamalli ja arvolupaus

Liiketoimintamalli on liikeideaan pohjautuva laajempi kuvaus siita, miten yritys

jarjestda toimintaansa eli toteuttaa strategiaansa kaytanndssa paastakseen
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visioonsa. Liiketoimintamallia voidaan kutsua myds ansaintamalliksi. Malli on siis
konkretisoitu suunnitelma, joka yhdistaa tuotantoprosessin ja strategian yhdeksi

poluksi asiakashyodyn eteen. (Hesso 2015, 86.)

Mitrosen mukaan liiketoimintamallilla voidaan hahmottaa ne keskeiset elementit,
jotka vaikuttavat strategian kaytannon toteutumiseen. Han sanoittaa liiketoimin-
tamallin olevan keskeisessa roolissa strategioiden toimeenpanon onnistumi-
sessa. Arvolupaukseen pohjautuvassa liiketoimintamallissa kaiken ydin on asia-
kaslupaus, jonka lisdksi mallissa avataan asiakkuusstrategia, voimavarat, resurs-
sit, yritysrakenne, johtamisen malli seka kumppanuusverkosto. Tutkimusten mu-
kaan yritykset kokevat strategian kaytantoon viemisen suurimmaksi haasteek-
seen. Mitronen sanoo, etta liikketoimintamalli on kuvajaisen kaltainen ilmi muoto,
joka ei rajaa strategian toteutumista. Haasteena han nakee, etta jos strateginen
suunnitteluprosessi jaa vaillinaiseksi, on strategisten valintojen ja uudistumisen
pohdinta mahdotonta. (Mitronen & Raikaslehto, 64.)

Hesso avaa arvolupausta asiakasnakokulmasta, jossa myyja myy ratkaisun asi-
akkaan ongelmaan, silla han on huolellisella asiakas analyysilla muodostanut ar-
volupauksen, joka tayttaa asiakkaan odotukset, seka lupaus on saavuttanut asi-
akkaan juuri ongelman ratkaisun hetkella. Arvolupaus kertoo sen, mita asiakas
hyotyy panostaessaan juuri meidan myymaan tuotteeseen tai palveluun. Yrityk-
sien kannattaa kayttda arvolupaustaan myds markkinointiviestinnan tukena.
(Hesso 2024, 92)

Liiketoimintamalli avaa laajemmin verkoston yrityksen toiminnan ymparilla, seka
yhdistaa asiakasnakdkulman, tuotantoprosessin seka yrityksen rahavirrat. Naita
osatekijoita nimitetddn myos liikketoiminnan menestystekijoiksi. Malli kuvaa nai-
den tekijoiden valisia riippuvuussuhteita. Mallista selviaa, kuka asiakkaamme on,
mitd han meilta haluaa ja miten hanet saadaan kiinnostumaan ja ostamaan
meilta. Liiketoimintamallia voidaan muokata ja kehittaa, ja oikeastaan mallin muo-

kattavuus on elinehto parjata muuttuvassa kilpailutilanteessa. (Hesso 2015, 87.)
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2.5 Missio, Visio

Missiolla tarkoitetaan liiketoimintasuunnitelmassa sita suurta kuvaa, jota varten
yritys on olemassa. Missio kertoo yrityksen olemassaolon syyn yhden lauseen
toiminta-ajatuksena. Missio sanoitetaan tarkoituksellisesti lyhyesti ja ytimek-
kaasti, jotta se voidaan tehda merkitykselliseksi ja helposti muistettavaksi. Missio
kertoo, mita juuri meidan ainutlaatuinen yrityksemme tekee tuottaakseen lisaar-
voa asiakkaalle, joka tuo meille kannattavuuden. Missio viesti sanoo, miksi yritys
on yleensakaan olemassa. Missio on luonteeltaan pitkaikainen, ja se pysyy melko
muuttumattomana halki yrityksen eri vaiheiden. (Aaltonen & Ahonen & Sahimaa,
268.)

Visio saa innostuksensa missiosta, mutta vastaa paremminkin siihen, miten toi-
mimme tayttddksemme mission. Visiota konkretisoi strategiset valinnat. Visiota
voidaan paivittaa ja tarkentaa vastaamaan aina paremmin ajan mukanaan tuo-
miin muutoksiin. (Aaltonen & Ahonen & Sahimaa, 266—268.)

Hesso sanoittaa vision selkeaksi toiminnan ohjaamisen paamaaraksi, jota tavoi-
tellaan strategioiden toteuttamisen kautta. Hyva visio on selkea ja lyhyt, ja se

ohjaa huomion toimintaan, jolla se voidaan saavuttaa. (Hesso 2025, 26.)

2.6 Strategia

Strategia keskittyy niihin kaytannon valintoihin, milla saavutetaan kilpailuetua.
Strategia on se kaytannon toiminnan malli, mika erottaa oman yrityksen muista
yrityksista, ja joka leimaa meidan toimintamme ja tekomme meidan nakoisik-
semme. Strategia kirjoitetaan auki liiketoimintamalliin, jossa valinnat nakyvat
konkreettisesti. (Mitronen & Raikaslehto 2019, 57-58.)

Strategia tarkoittaa yrityksen tapaa toimia oman visionsa saavuttamiseksi. Stra-
tegia ohjaa toimintaa kohti visioitua paamaaraa, joten silla on asetettu tavoite,
joka tukee menestymista. Strategia voi olla suunnitelma tuotannon, talouden tai
markkinoinnin sisalldista, tai se voi olla yrityksen kilpailukykyyn vaikuttava ilmio-

painotteinen kehitysohjelma. Strategialla on aina suuntautuneisuus, joko
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toiminnan tehostamiseen tai uusien mahdollisuuksien I6ytymiseen tai molempiin.
(Sydanmaanlakka 2024, 127.)

Strategiat ovat olemassa kilpailuedun tavoittelun ja saavuttamisen vuoksi. Kilpai-
luetua voidaan tavoitella kustannustehokkuuden strategialla. Kustannustehok-
kuusstrategia muodostuu siita, etta on |0ydetty keinoja kustannusten vahentami-
seen, jolloin hinta, jonka asiakas maksaa voidaan pitaa alempana kuin kilpaili-
joilla mutta silti parjata kilpailussa kannattavasti. Kilpailuetua voidaan hakea
my0s keskittymis- eli fokusstrategialla, jota ohjaa aina ulkoisen ympariston tuo-
mat signaalit, jotka yrittaja valjastaa kayttoonsa erilaistamalla tuotteensa massa-
tarjonnasta. Strategiana voi olla myds tuote, joka on erilaistettu muista saman
kategorian tuotteista niin hyvin esimerkiksi tutkimuskyselyiden avulla, etta sille
voidaan maaritellda korkeampi hinta kuin muilla kilpailevilla tuotteilla. Fokusstra-
tegia tarvitsee taustalleen erittain laajaa ja hyvin ymmarrettya tietoa yrityksen ul-
koisista toimintaympariston muutoksista, seka jatkuvaa muutosten seurantaa,

jotta strategiaa voidaan paivittdaa muutosten takia. (Hesso 2015, 80-85.)

Strategia valinnoilla on seka hyvia, ettda huonoja puolia. Jos strategia kuvataan
kaikenkattavasti ja monipuolisesti niin sen maaritelmasta voi tulla vaikeaselkoi-
nen. Silloin sen maarittelemisen hydty uppoaa pitkaan tekstiin, eika sen tuominen
kaytantoon ole mahdollista silla se ei ohjaa valintoja vaan paremminkin antaa
vapaat kadet tehda mita tahansa yrityksen eteen. Rajaaminen on tarkeaa, jotta
yrityksen vision seka kilpailuetua tuovat ja yrityksen arvopohjan mukaiset toimet
on mahdollista toteuttaa. Liian tiukka rajaus voi toisaalta jattaa hyviakin kilpailu-
keinovaihtoehtoja valintamme ulkopuolelle. Hyvin kiteytetty maaritys strategiselle
valinnalle tuo esiin arvopohjan ja vision ja on oivaltava lause siitd, miten tehden
saadaan asiakkaalle annettu arvolupaus toteutettua. Tasta on hyva esimerkki K-
supermarket ketjun maaritelma “tavallista parempi ruokakauppa”. (Mitronen &
Raikaslehto, 62—63.)

2.7 Business Model Canvas

Business Model Canvas on yksi malli, jolla kuvantaa yrityksen liiketoimintamallia.

Se on erityisen suosittu, silld se mahdollistaa visuaalisen ja helppolukuisen
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mallin, jossa keskiona toimii yrityksen arvolupaus asiakkaalle. Malli esittelee yri-
tyksen Infrastruktuurin eli yrityksen ydintoiminnot seka ydinresurssit ja ne verkos-

tot, jotka ovat avainasemassa yrityksen toiminnan kumppaneina. (Navigatio,

2023.)

KUMPPANIT

Ketka ovat tarkeimmaét
kumppanimme?

Ketka ovat tarkeimmat
toimittajamme? Mita
resursseja saamme heilta?
Mita ydintoimintoja
kumppanimme hoitavat?

YDINTOIMINNOT

Mita ydintoimintoja
arvolupauksemme
edellyttaa?

Mita aktiviteetteja

jakelukanavamme
edellyttavat?

ARVOLUPAUS

Mita arvoa tuotamme
asiakkaalle?

Mita asiakkaan haasteita
autamme ratkaisemaan?
Millaisia tuote- ja
palveluyhdistelmia

Mita asiak hteiden
hoito edellyttaa?

Mita ansaintamallimme
edellyttaa?

RESURSSIT

Mita ydinresursseja
arvolupauksemme
edellyttaa?

Mita resursseja
jakelukanavamme
edellyttavat?

Mita resursseja
asiakassuhteiden hoito
edellyttaa?

Mita resursseja
ansaintamallimme
edellyttas?

tarje kullekin
asiakasryhmalle?

peita

tyydytamme?

ASIAKASSUHTEET

Miten hankimme ja
piddmme asiakkaita seka
kuinka kasvatamme
asiakkaiden maaraa?
Millaista asiakassuhdetta
kukin asiakasryhma meilta
odottaa?

Millaisia asiakassuhteita
clermme jo luoneet?
Miten olemassa olevat
asiakassuhteet
integroidaan
liketoimintamalliin?

Mita asiakassuhteiden
ylldpito maksaa?

KANAVAT

Mink& kanavien kautta
iak gmentit hal

olla yhteydessa?

Mita kanavia hyddyntaen

toiset yritykset tavoittelevat

asiakkaita?

Mitka kanavat toimivat

parhaiten?

Mitka kanavat ovat

kustannustehokkaimpia?

Kuinka integroimme

kanavat asiakkaiden

rutiinien kanssa?

ASIAKASRYHMAT

Kenelle luomme arvoa?
Ketka ovat tarkeimmat
asiakkaamme?

Mitka ovat asiakkaiden
arkkityypit?

KULURAKENNE

Mitka ovat merkittavimmat kulumme?
Mitka ydintoiminnot ovat kalleimpia?
Mitka resurssit ovat kalleimpia?

TULOVIRRAT

Mista asiakkaamme ovat valmiita maksamaan?
Mista he talla hetkelld maksavat?
Mika on ansaintamalli?

Mika on hinnoittelumalli?

KUVA 1. Business Model Canvas mallipohja. (Navigatio, 2023)
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3 TOIMEKSIANTAJA

Tassa opinnaytetydssa toimeksiantajana toimii yritys, joka on hiljattain aloittanut
toiminnan majoitustoimialalla. Talla hetkella he tarjoavat ohjelma- ja majoituspal-
veluita. Yritys toimitilat sijaitsevat Pohjois-Pohjanmaan alueella. Yhtiomuotona

on osakeyhtid ja omistusmuotona perheyhtio.

Yrittajat ovat toimineet yrittgjina jo viime vuosituhannella osittain samalla alalla.
Yritys x syntyi tilanteeseen, jossa yrittajat pohtivat yrittamisen mielekkyytta, ja ti-
lasivat konsultointipalvelun avukseen miettiakseen tulevaisuuden kuvioita. Kon-
sultin vinkatessa tarjolla olevista toimitiloista, lahti yritysidea muodostumaan heti
toimitiloihin tutustuessa, sillda ne soveltuivat loistavasti ja olivat valmiita majoitus-
palveluiden tarjontaan, joka yrittajia houkutti. Kaupat tehtiin ja toimintaa lahdettiin

ideoimaan vauhdikkaasti kohti toiminnan aloittamista.

Yrittajat ovat toimineet yrittamisen parissa koko ikansa, silla he ovat kasvaneet
yrittajavanhempien jalanjaljissa elden mukana tyémaalla jo pienesta pitaen. Yrit-

tamisosaaminen on heilla sisasyntyista.

Yrityksen ajatuksena on tarjota vaihtoehto Lapin matkailun rinnalle asiakkaalle,
joka etsii rauhallista yosijaa. Nopeasti yritys palkkasi myyntipaallikon myyntia
vauhdittaakseen. Yksittaisten yopyijien lisaksi yritys tavoittelee asiakkaikseen juh-
lien jarjestdjia, leirien ja retriittien, seka tyhy-paivien jarjestajia niin lahialueelta,

kotimaasta kuin kansainvalisesti.

Toimitilojen majoituskapasiteetti on 40 asiakasta. Ravintolasalien kapasiteetti riit-
tda noin sadan hengen tilaisuuden jarjestamiseen. Ravitsemispalveluita varten
toimitiloissa on suurtalouskeittio. Yrityksen toimitilat ja yrittdjien osaaminen mah-

dollistavat ryhmamatkailupakettien tuottamisen.

Yrityksen ulkoisista sidosryhmista tarkein on yrittajien toinen yritys, joka laajentaa
kapasiteettia ja tarjontaa. Usean yrityksen tuoma synergiaetu keventaa kustan-
nusrakennetta palveluiden yhdistamisen ansiosta. Yritysnippu mahdollistaa jous-
tavan henkilostokapasiteetin, silla moniosaava henkilokunta toimii kaikkien yritys-

ten alaisuudessa.
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Palveluvalikoimaa voidaan kehittda laajemmaksi Iahialueen muiden yritysten toi-
mesta. Paikallisuutta korostetaan materiaalihankinnoissa ja toimintaa tukevien

palveluiden ostoissa esimerkiksi kiinteistohuollon jarjestamisessa.

Yritys tahtaa nopeaan kayttdasteen nousuun ja ymparivuotiseen palvelutarjon-
taan. Yritykselle tarkeita arvoja ovat kestavan kehityksen mukainen toiminta, tyo-
paikkojen luominen ja tyontekijoista, seka asiakkaista huolenpitaminen ensiluok-

kaisesti.

Yritykselld on kohtalaisen kokoisia investointeja takanaan ja tiedossa tulevaan.
Ne ovat kiinteistojen ikaantymisesta johtuvia rakennusten ja kalusteiden huoltoon
seka yllapitoon liittyvia hankintoja. Kustannustehokkuutta luo kiinteistolle asen-
nettu aurinkopaneeli jarjestelma, jonka tuottama sahko kaytetaan kayttoveden

[ammittamiseen.

Kilpailutilanne Iahiseudulla on vahainen. Majoitustoimintaa tarjoavia kilpailijoita ei
|6ydy toimitilan laheisyydesta. Sijainti on syrjainen, siita huolimatta toimitilan saa-
vutettavuus on erittain hyva. Tilanne ravintolapuolella on samankaltainen. Paik-
koja, jotka voivat tarjota majoitus- kuin ravintolapalvelut ovat harvassa lahialu-

eella. Kilpailevia yrityksia on lahempana kaupunkikeskustaa.

Opinnaytteen toiminnallisen osuuden tuotoksen pohjaksi selvitin yrityksen kulu-
pohjaa ja saatavaa tuloa per myyty yo huoneessa. Tutkin yrityksen kuluraken-
netta ja selvitin, mista yrityksen tulot ja menot koostuvat. Tein bruttotuloslaskel-

man, jolla sain hahmotettua yrityksen bruttotuloksen aloitetulta toiminnalta.

Bruttotulos laskelmaan pohjaksi sain tietoja yrityksen myyntisaamisista, valmis-
tuskustannuksista, liiketoiminnan palveluista syntyneista kustannuksista, varas-

ton arvosta ja muutoksesta.

Tein laskelman toimintakaudelle, jossa saatu tulos jaettiin kuukausien maaralla,
jotta nahtiin keskimaarainen kuukausittainen liikevoitto tai tappio. Jatkoin laske-
mista tulostavoitteen mukaisesti budjettiennusteen laskemisella. Laskelmissa
kaytin kapasiteettiyksikkdna huonehinta per y6 kahdelle hengelle, silla se on suo-

situin ja yleisin valinta asiakkaalta.

Tahan kaytettiin kaavaa:
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Liikevaihto eli myyntisaamiset X

-Materiaalit X
-Ostopalvelut X
-Henkilostokulut X

a. Palkat ja Palkkiot X
b. Henkil6sivukulut X
-Liiketoiminnan muut kulut X
= Bruttotulos: 2509 €/kk ennen veroja ja lainan lyhennyksia

Bruttotulos naytti talta ennen kuin jatkoin laskelmaa. Koska tassa laskelmassa ei
ole mukana hankintakustannuksia esim. tilojen ostosta, inventoinneista, eika
naita varten tarvituista lainoista, niiden lyhennyksista ja koroista, tarvitsi laskel-
maa jatkaa. Tama opinnayte ei kuitenkaan sisalla tulos- ja tase ennustetta, joten

laskelmaa jatkettiin yrittajan maaritteleman myyntitavoitteen mukaisesti.

Yrittajan kanssa lapikaydyn keskustelun myo6ta selvisi, etta lainaa on. Lainan ly-
hennyserat korkoineen tulevat olemaan noin 4000 € / kk, joka painoi tulosennus-

teen tappiolle ensimmaiselta toimintavuodelta.

Talla hetkella yrityksen tilauskanta loppuvuodelle on 88000 €. Kun loppuvuoden
tilannetta tutkitaan kuukautta kohden, voidaan kayttaa budjettiennustelaskelmaa,
jonka tuloksena nahdaan, etta liiketulos kuukautta kohden nykyisella tilauskan-

nalla toteutuessaan ja nyKkyisilla kuluilla ennustettuna olisi seuraavanlainen:

Myyntisaamiset / kk 11000 €
-kaikki kulut s. lainanlyhennys ja korko 13491 €
= -2491 € kk

Yrityksen johto tavoittelee nollatulosta ensimmaiseltéd vuodelta ja tavoittelee lop-

puvuoden myynniksi 150 000 €. Jotta taman hetken tilauskantaan saataisiin
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lisdysta tasta tavoitteesta puuttuva 62 000 € tarvitaan ymmarrysta, mista se voisi

koostua.

Yrityksen toimiala on majoitus, jolloin lukujen puolesta tulee ymmartaa alueen
keskihinta huonetta kohden. Tietoa voidaan kayttaa arvioitaessa tarvittavaa mat-
kustajamaaraa matkustajia yopymassa myyntitavoitteen saavuttamiseksi. Huo-
nehintaa laskettaessa on huomioitu hinnan keskitaso, joka muuttuu matkustaja-

maaran mukaan. Huonehinnan keskitaso kertoo asiakkaalta perityn hinnan.

Business Oulun keraaman matkailun vaikuttavuus tilaston mukaan keskihinta
Oulun alueen rekisterdityneessa majoituksessa on ollut helmikuussa vuonna
2025 131 €/huone. Helmikuun hinta on koko vuoden hintatason keskitasolla, silla
kuukausihinta vaihtelee sesongin mukaan. Keskitason keskihinnan mukaan las-
kettuna tarvitaan 474 myytya huonetta, jotta myyntitavoite saavutetaan. (62 000
€/ 131 € = 474 kpl). Kuukautta kohden tulisi siis olla = 60 huonevarausta lisaa,

jotta myyntitavoite saavutettaisiin yksittaisilla huonevarauksilla. (474 / 8).

Kun tarkastellaan Oulun alueen majoituskapasiteetin rekisterdityjen huoneiden
kayttdastetta, on se ollut yli 60 % majoituskapasiteetista myyntialueella. Kun ver-
taamme tahan yrityksen x huonekapasiteettia ja kayttdastetta, jaa se kauaksi
keskiarvosta, jolloin voidaan paatella huonekapasiteetin olevan riittava, mutta

kayttdasteen erittdin alhainen nykyisella myynnilla.

Nykyinen kapasiteetin kayttdaste saadaan jakamalla kuukauden aikana paivittain
kaytossa olleiden huoneiden summa kuukauden aikana paivittain tarjolla olleiden
huoneiden summalla. Yrityksen lukemat nayttavat laskelmassa talta: 100 /420 =
0,238 = 24 %. Kapasiteettiin lisattyna myyntitavoitteen mukainen maara asiak-
kaita nostaa kayttoasteen 100+60 / 420 = 0,38 = 38 %. Kayttdasteen nousu ei

nosta kiinteita ja muuttuvia kuluja lineaarisesti.

Tama riittdad myyntitavoitteeseen edellyttden myyntihinnan huoneelle olevan Ou-
lun keskitasoa, ja talla myynnilla sen toteutuessa saataisiin tulosennuste kriitti-
seen pisteen, eli nollatuloksen yli. 150 000 € - (8 * 13491) =42072 €. Tasta sum-

masta tulee vahentaa kayttdasteen nousun kustannukset.
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Tyon aikana tutkin asiakkaiden antamaa palautetta (asiakasarviot, tahditykset,

avoimet palautteet, julkiset palautteet) ja analysoin operatiivista toimintaa ja kay-

tantoja. Halusin selvittaa, onko suunta ja strategia oikea, ja palveleeko se asiak-

kaita nykytasolla. Tieto antaa operatiivisten ydintoimintojen kehittdamisen suunta-

viivat; mika toimii nyt, ja mita kannattaa kehittaa.

Tutustuin yrityksesta saatavilla olevaan markkinointidataan potentiaalisen asiak-

kaan nakokulmasta. Google-haku yksityisena selauksena ilman evasteita ja per-

sonointia antoi seuraavia tuloksia kohdeyrityksesta:

Hakusana(t):

Majoitus Oulu

Kokoustilat Oulu

Vuokrattavat juhlatilat Oulu

Saunatila Oulu

Edullinen majoitus Oulu

Hotelli Oulu

Motelli Oulu

Tulos:

Yritys nakyy Booking.com mainoksen nako-
alaikkunassa ensimmaisella sivulla. Yrityk-

sen omia nettisivuja ei tule vastaan.

Yritys ei tule vastaan. Visit Finland- sivusto

nousee esiin, ja sielta kahlatessa yritys l0y-

tyy.

Yritys ei tule vastaan. Visit Finland- sivu

nousee esiin, ja sielta kahlatessa yritys 10y-

tyy.
Yritys ei tule vastaan.

Yritys nakyy ensimmaisella sivulla Expe-

dia.com nayteikkunassa.
Yritys ei tule vastaan.

Yritys tulee vastaan "sponsoroitu hakutulos”

nakoalaikkunaan ensimmaisella sivulla.

Havainnoimani mukaan nykyinen markkinointistrategia on oikean suuntainen ta-

man opinnaytteen pohjalta syntyvaan liikketoimintasuunnitelmaan nahden, ja se

tukee suunniteltua asiakassegmenttia.
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4 MATKAILU- JA RAVINTOLA-ALA

Matkailun maaritelmana on henkilokohtaisen, tyohon tai vapaa-aikaan liittyvan
syyn perusteella matkustaminen oman asuinpaikkakunnan ulkopuolelle joko toi-
seen maahan tai kotimaassa. Tahan luetaan niin paivan kestavat, kuin yopymi-
sen sisaltamat matkat. (TEM 2024, 9.)

Matkailun toimialaan sisaltyy yritysten ne toiminnat ja palvelut, joita kaytetaan
matkan aikana. Naihin kuuluvat ravitsemus-, matkailu-, ohjelmapalvelu-, matkan-

jarjestaja-, vuokraus- ja likennealat. (TEM 2024, 9.)

Majoitus ja ravitsemistoiminta toimialana tarkoittaa lyhytaikaisen majoituksen
seka valittomasti nautittavien valmiiden juomien ja aterioiden tarjontaa seka ate-
riapalveluita. Toimiala tuottaa oheispalveluita, joiden maara ja laatu voivat vaih-
della huomattavasti. Osa toimijoista tarjoaa vain majoitusta, osa lisaksi yhdistet-

tyja ravitsemis- ja/tai virkistyspalveluita. (Stat.fi/luokitukset/toimiala 2025.)

Maailman bruttokansantuotteesta noin kymmenesosa on perinteisesti muodostu-
nut matkailu- ja turismipalveluista. Talla hetkelld ala on nousussa pandemian ai-
heuttaman laskun jalkeen takaisin talle tasolle, mutta alueellista vaihtelua on pal-
jon. Matkailu- ja majoitustoiminnan osuus maailman bruttokansantuotteesta

vuonna 2023 on ollut 9,9 biljoonaa dollaria. (World Economic Forum 2024.)

4.1 Suomi matkailu- ja ravintolan toimialalla

Matkailutoimialoja suomessa ovat ravitsemistoiminta, henkiloliikennepalvelut,
kulttuuri- urheilu- ja virkistyspalvelut, majoitustoiminta seka matkatoimisto palve-
lut. Yhdessa nama alat ovat merkittava tyollistaja kotimaassa. Ravitsemistoiminta

tyollistda noin puolet matkailun tydllisista. (TEM 2022.)

Majoitustoimintaa tarjoavia yrityksia ovat esimerkiksi hotellit, motellit, matkusta-
jakodit, retkeilymajat, lomakylat, leirintdalueet ja taysihoitolat. (TEM 2024, 10)
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Stat:in (2025) ennakoivien matkailutilastojen mukaan Suomen majoituskapasi-
teetissa on yrityksia 1 355, joissa huoneita reilu 70 000 ja vuoteita vajaa 200 000.
Oulun seudun kapasiteetti on lukumaaraisesti alhainen verrattuna Suomen koko

kapasiteettiin niin liikkeiden lukumaaran kuin huoneiden ja vuoteiden lukumaa-

ralla vertailtuna.

Majoitusliikkeiden kapasiteetti kunnittain muuttujina Kunta, Toimiala, Vuosi ja Tiedot

KUVA 2. Majoitusliikkeiden kapasiteetti kunnittain/Oulu (Stat.fi 2025)

2024* 2025*
Liikkeet, lkm | Huoneet, lkm | Vuoteet, lkm | Liikkeet, lkm | Huoneet, lkm |Vuoteet, [km

KOKO MAA

Kaikki majoitusliikkeet 1364 74 070 185120 1355 73810 184 483
Hotellit 588 61061 133809 B83 B0 842 133 267
Leirintdalueet 195 2 400 84976 195 2 400 8994
Muut majoitusliikkeet 581 10608 42 335 577 10568 42222
Qulu

Kaikki majoitusliikkeet 13 1463 3056 13 1463 3074
Hotellit 10 1378 2713 10 1378 273
Leirintdalueet

Muut majoitusliikkeet

Tuoreimman ennakkotilaston mukaan kapasiteetin koko on vuodelle 2025 enna-

koitua hivenen pienempi, ja huoneiden kayttdaste jaa alle puoleen muualla paitsi

Lapin matkailukeskittymassa. Tama on mielenkiintoinen vertailutieto matkai-

lualan yritysten jakaantumisesta Suomessa. Kuvan 2 tilastosta verrattuna kuvan

3 tilastotietoon selviaa, etta Pohjois-Pohjanmaan 104 liikkeesta 13 liiketta sijait-

see Oulun alueella.

Majoitusliikkeiden kuukausittainen kapasiteetti ja sen kéyttd muuttujina Majoitusliikkeen tyyppi. Maakunta, Kuukausi ja

Tiedot
2025M01*
Liikkeet, Huoneet, Huonekdyttoaste, Huoneen Vuoteet, Vuodekéyttdaste,
Ikm Ikm S keskihinta Ikm e
Kaikki
majoitusliikkeet
KOKO MAA 1092 66 021 44,9 130,47 160 252 319
Uusimaa 172 21193 46,9 108,24 42 4B3 34,6
Pohjois-Pohjanmaa 104 4775 47,5 118,31 14 215 30,4
Lappi 188 9400 B6.8 227.91 27 047 59,7

KUVA 3. Majoituskapasiteetti ennakkotilasto maakunnittain (Stat.fi 2025)
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Matkailijoiden yopymismaarat ovat nousussa ja tilastotieto kertoo ulkomaalaisten
matkailijoiden ydpymisten maaran kasvaneen noin 15 % vuodesta 2022 vuoteen
2023. Kotimaisten matkailijoiden maara kasvaa loivemmin Visit Finlandin Rudolf-
palvelun mukaan (kuva 4). Tilastokeskuksen majoitustilastojen mukaan kaikkien
yopyjien maara on pysynyt samalla tasolla viela vuonna 2024, joskin kotimaisten

yopyjien maara on vahentynyt ulkomaisten yopyijien lisdantyessa (kuva 5).
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-] Majoitusliike = majoitustoimintaa hadoittava liike, joka aroaa vhytaikaista majoitusta
Tilastoissa on kyseessi luokat: hotellit, motellit. matkustajakodit retkeibymajat,
lomakylsbt, keirint3aluest ja taysihoitolat

KUVA 4. Kotimaisten ja ulkomaisten yépymisten maéard Suomessa. (Tilastopal-
velu Rudolf)
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KUVA 5. Yépymisten maara asuinmaittain kaikki majoitusliikkeet. (Stat.fi 2025)

Suomessa yovyttiin hotelleissa Stati:n keraamien tietojen mukaan taman vuoden
tammikuussa 1 343 411 kertaa. YOpyjista Pohjois-Pohjanmaalle paatyi 97 020
henkil6a. Pohjois-Pohjanmaan yopyjista 40 % on ulkomaalaisia. Tama on mie-
lenkiintoinen seikka, kun vertaa prosenttiosuutta koko Suomen majoittujien pro-

sentuaaliseen jakaumaan kuvassa 5.
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Kuukausittaiset yopymiset ja saapuneet vieraat asuinmaittain muuttujina Majoitusliikkeen tyyppi, Maakunta, Maa,

Kuukausi ja Tiedot

2025MO0T™

Yopymiset, lkm

Hotellit
KOKO MAA
Kaikki yhteensa 1343 41
Suomi 780 269
Ulkomaat 563 142
Pohjois-Pohjanmaa
Kaikki yvhteensa 97 020
Suormi 58 609
Ulkomaat 38 41
Kainuu
Kaikki yvhteensa 22 323
Suormi 20 075
Ulkomaat 2248
Lappi
Kaikki vhteensa 334 001
Suormi 43 788
Ulkomaat 290213

KUVA 6. Yépymisten maérd Suomessa Tammikuu 2025 (Stat.fi 2025)

Stat:in tilaston mukaan yopymisten maara hotelleissa on pysynyt 1,3 miljoonan

yopymisen kuukausitasossa, kun vertaillaan eri vuosien tammikuun yopymisten

maaraa. Yopyjista ulkomaalaisten osuus on kasvattanut osuuttaan kaikkialla

muualla kuin Kainuussa. Kainuun alueella kaikkien yopyjien maara on pienenty-

nyt vastaavasti muiden alueiden yopyjien maaran noustua.

Kuukausittaiset yopymiset ja saapuneet vieraat asuinmaittain muuttujina Majoitusliikkeen tyyppi. Maakunta, Maa, Tiedot

ja Kuukausi

Yopymiset, lkm

2023MN 2024M01° 2025M01*
Hotellit
KOKO MAA
Kaikki yhteensa 1321548 12713681 1343 411
Suomi 860799 769 539 780269
Ulkomaat 460749 6501822 563 142
Pohjois-Pohjanmaa
Kaikki yhteensa 91529 92147 97 020
Suomi B3 655 B0 B35 58 609
Ulkomaat 27874 31512 38 4N
Kainuu
Kaikki yhteensa 58 741 21154 22323
Suomi 55 801 18 334 20075
Ulkomaat 2840 1820 2248
Lappi
Kaikki yhteensa 310 860 325125 334 001
Suomi 67 682 50 688 43788
Ulkomaat 243178 274 437 290 213

KUVAY. Yépymisten maéaré eri vuosina. (Stat.fi 2025)
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Kuukausittaisten yopyjien maara vaihtelee ja majoittujan 1ahtémaan mukaan tar-
kasteltuna kysyntapiikit sijoittuvat eri ajanjaksoille. Lapin alueen ulkomaalaisten
yopyjien maara on koko Suomen ulkomaalaisten yopyjien maarasta puolet. Koti-

maisten majoittujien kysyntapiikki osuu keskikesaan.

Yopymizet kuukausittain Z0Z2HMO01-Z026MO01*

Lk
3 000 000

2 S00 000
@ 000 000

1500 000

| Doo oo e \
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z2OozzrMO0 20z2MO07 2023M01 2023M07 Z2Ooz4aM0O0 2024M0O7 20z26M010
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Lahde: Tilastokeshus, majoitustilasto

KUVA 8. Yoépymisten méaéréa kuukausittain. (Stat.fi 2025)

4.2 Asiakasrakenne

Asiakasrakenne jakaantuu paaryhmiin kotimainen ja ulkomainen majoittuja. Ala-
ryhmia ovat tyd-, seka vapaa-ajan matkustaja. Tyypillinen ulkomainen asiakas on

vapaa-ajan matkustaja.

Majoittujat voidaan jaotella matkailijakohderyhmiin. Kohderyhmalla on yhteinen
arvopohja, tassa esimerkissa moderni humanisti. Kohderyhmalléd on erilaisia

asiakassegmentteja asiakkaan matkustusmotiivin mukaan.

Tassa on Moderni humanisti
matkailijakohderyhmamme:

Visit Finlandin kohderyhma on
arvopohjainen. Segmentoinnin
padtavoitteena on tunnistaa jo

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

olemassa olevia tal potentiaalisia

Moderni humanisti valtt53 massaturismia ja suosittuja asiakasryhmii, joita yhdistavat
matkailukohteita. Han on kokenut matkailija, joka valitsee
massakohteiden sijaan paikallisia kokemuksia ja suhtautuu

kriittisesti mainontaan.

samanlaiset tarpeet, toivest, budjetti,
median kulutus sekd muut olennaiset
piirteat

Nama tiedot auttavat meita

Modermit humanistit haluavat tutkia uusia paikkoja, seikkailla
omilla ehdcillaan ja raatalgida matkan omien mieltymystensa
mukaan. Tass3 ryhmassa on keskimaardista korkeammat
koulutus- ja tulotasot seka kiinnostus kestivaa kehitysta, uusia
kulttuureita ja paikallisia ihmisia kohtaan,

tavoittamaan kohderyhman, jolla on
paras vksikkotuotto, ja tarfjoamaan
juwri télle kohderyhmadlle sopivia
tuotteita ja palveluja.

KUVA 9. Moderni humanisti matkailijakohderyhma. (Visit Finland strategia 2021—
2025, s21)
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S eg m e n t it Modernien humanistien eri segmentit matkustusmotiivien perusteella:

‘ LUONTO- . LUONNON- AKTIVISET ‘ AITOUDEN ke cy.
NAUTISKELIWAT SEIKKAILIJAT ETSIJAT BREIKKAAJAT
METSASTAJAT ETSUAT
MATKUSTUS. MATKUSTUS- MATKUSTUS- MATKUSTUS-

T o T o ) T s ) e T o
Luonnorreuhs ja Anutiastanen Aldivinan Tutustuminen Mokanaisvakainen HKeupuridkokemus ja
akiujen lakzus luanboiokemus {cimintaloma pakalliseen Fryvinveinti ja aikaa nantEvyydet

wontomaisemissa elamértapazn itselle I
HEITA HEITA —_— v HEITA,
' KINNOSTAA: ' KINNOSTAA: HEITA v HETTA, HEITA KINNOSTAA:
: MOSTAA: KINNOSTAA:
kensalispuistot v metst jarvet reworiulet v yitdn yi KINNOSTAA KN AR kaupungin nhtavyyet
merenrantzmaisemat v saaristo wansalispuisiot o/ metsit avireme-lgiit v/ maastohitilo musect ja tapahtumal erkosmajitukset kaupunkikuttuuri
revorulat o/ keskiyin aurinia ebanien tarkkail v vesk, Testivaalt ja konsertt pvimainlipalvelut v kylpylt Kaupungin erlyispiriest
erémagraritit X » lumi-, ja magsioaidwiteett lonrosta rautliminen husky- ja porasalaril v kavpet miszol ja design-ausel
sianestys ja mariastus Maaikman kaikista B ——— ‘saunaminen v/ ruckakuittuur likunta-sktivieett luonncsse rushakultaun v/ tepantueat
— @ malkaiijaista on Magilman kakista natuurkonze!  dasign-aluest catosr
(M g, o @' licsta cn hedsmejol Masiliren kaiksta —
() hoclrer hatista 12%  metsisefs Aitivsia I CI mtljoistz an AP, Manlonan belkista
Lot _— W% soaionn [ Suealasan mekaiijsa on
16% P —— | O 16%  bsuesen tss I
—_— metsastista ’ Aktihisita 2% Aitouden etsGita —_—

— hariitsee seikalijaista L . —
:::E‘:“"“'m matkustarnita Farkiisze _— Lasle kodenfmesta Chybrekkasiisia
matiustamista 35%  Sucmesn matkustamista fitouden elsiivstd etsEmista narkisee

41%  suomeen Fearkitsge Suomesn matkustamista
149 Suomeen matkustemista 35 % Suomeen
Suomesn 5 2%
2%

KUVA 10. Modernien Humanistien segmentit matkustusmotiivin mukaan (Visit
Finland strategia 2021-2025, s.22)
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KUVA 11. Vapaa-ajan matkailijoiden ulkomaiset kohderyhmét (Visit Finland
2025)

4.3 Tyodollistavyys

Stat:in tilastotietojen mukaan majoitus- ja ravitsemistoiminta tyollisti Suomessa

loka-joulukuussa vuonna 2024 105000 henkilda. Kaikkien toimialojen tydllisista
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majoitus- ja ravitsemustoiminnan tydllisten osuus on noin 4 %, seka he tekivat

3,7 % kaikista tilastoiduista tydtunneista (kuva10). Alan tydllisten maara on nous-

sut koronakriisista toipumisen jalkeen, joskin hieman epatasaisesti (kuva11).

Pﬁllisetjg palkansaajat seka tydllisten ja palkansaajien tehdyt tydtunnit, 15-74-vuotiaat muuttujina Toimiala, Tiedot ja
u

osineljdnnes
202104 202204 202304 202404

Yhteensa

Tydlliset yhteensd, 1000 henkilda 2577 2821 2606 2572
Tydllisten tehdyt tytunnit, 1000 tuntia 1053645 1039773 1022 304 1034690
| Majoitus- ja ravitsemistoiminta{55-56)

Tydlliset yhteensd, 1000 henkilda g1 102 96 105
Tydllisten tehdyt tyStunnit, 1000 tuntia 32988 33751 33502 38 584

KUVA 12. Tyévoimatutkimus tyébllisten mééré 2021-2024. (Stat.fi 2025)

Tyilliset ja palkansaajat seké tyéllisten ja palkansaajien tehdyt tydtunnit, 15-74-vuotiaat muuttujina Toimiala,
uosineljdnnes ja Tiedot

Tydlliset yhteensd, 1000 henkiléa | Tydllisten tehdyt tyotunnit, 1000 tuntia

| Majoitus- ja ravitsemistoiminta (55-56)

202104 g1 32588
202204 102 33751
202304 96 33502
202404 105 38 564

KUVA13. Majoitus- ja ravitsemisalan tyéllisten mééaréa 2021-2024. (Stat.fi 2025)

Matkailuala tyollistaa eri tavoin eri alueilla Suomessa. Matkailu tydllistaa erityi-
sesti Uudellamaalla, missa tydskenteli I1ahes kolmannes eli 37 % alan tydllisista
vuonna 2022. Keskimaaraista enemman matkailualalla tydskentelevia 10ytyy Ah-
venanmaalta ja Lapista. (TEM 2022.)

Matkailurakenne on kuitenkin Suomessa hyvin vaihtelevaa alueittain. Pohjoisen
Suomen turistikeskuksissa” vaikutukset seutukunnan tyodllistavyydessa ovat
suuret ja ala tyollistaa jopa 70 % alueen tydllisista, kuten Enontekion kunnassa,

jossa myos matkailutulo on melkein 30 000 €/asukas, kun taas Etela-Suomen
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kehakolmosen kehyskunnissa tyollistavyys on prosentin luokkaa kaikista toimi-

aloista, seka matkailutulo alle 1 000 €/asukas. (Visitory 2025)

4.4 Toimialan kehitysnakymat seka talouden tunnusluvut

Matkailuala tuottaa Suomessa valittdmana tulona reilun 11miljr. €, ja yhta suomen
asukasta kohden se tarkoittaa reilun 2 000 € matkailutuloa. Matkailutoiminnan
osuus kaikkien toimialojen liikevaihdosta on 2,16 %. Tiedot ovat vuodelta 2023.
(Visitory 2025). Visit Finlandin mukaan matkailun kokonaiskysynta on Suomessa
kasvussa, ulkomaalainen kysynta on yli tuplannut arvonsa koko maan tilastossa
vuodesta 2020 vuoteen 2022.

Alueellisen matkailutilinpidon avainluvut muuttujina Tunnusluku, Maakunta ja Vuosi

KOKO MAA Pohjois-Pohjanmaa

2020 2021 2022* 2020 2021 2022*
MATKAILUN KOKONAISKYSYNTA, miljoonaa euroa 10145 11345 14 807 602 712 826
Ulkomainen matkailukysynti, miljoonaa euroa 1539 1303 3391 79 55 ns
Kotimainen matkailukysyntd, miljoonaa euroa 8 607 10 042 1417 523 657 707

KUVA 14. Matkailutilinpidon avainluvut 2020-2022. (Rudolf tilastotietokanta, Visit
Finland 2025)

Elinkeinoelaman keskusliiton julkaiseman suhdannebarometrin mukaan matkai-
lualan suhdannenakymat ovat melko vaisut, kun tarkastellaan tilannetta vuoden
2025 alussa. Alaa vaivaa julkaisun mukaan talla hetkella riittdmattoman kysyn-

nan mukainen toiminnan rajoittuminen. (Ks. liite1.)

4.5 Oulun seutualueen matkailun toimialatietoa

Oulun seutualueella (li, Kempele, Liminka, Muhos, Oulu) toimii talla hetkella
Stat:in rekisteritietojen mukaan 6 majoitusliiketta hotellien lisaksi, ja niiden huo-
nekapasiteetti on tilastojen mukaan yhteensa 103 huonetta. Muutosta on tullut
vuoteen 2023 verrattuna yhden majoitusliikkeen verran, seka huoneiden maara
on kasvanut 26 huoneella. Tilastosta ei selvia, onko uusi toimija 26 huoneinen,

vai onko toiset toimijat nostaneet huonelukumaaraa.
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Majoitusliikkeiden kapasiteetti kunnittain muuttujina Kunta, Toimiala. Vuosi ja Tiedot

2023 2024 2025*

Liikkeet, lkm | Huoneet, lkm Liikkeet, lkm Huoneet, Ikm Liikkeet, lkm Huoneet, lkm

Kaikki majoitusliikkeet 3 13 3 18 3 18

Hotellit

Muut majoitusliikkeet

Kempele
Kaikki majoitusliikkeet 3 161 3 161 3 1B1
Hotellit 3 161 3 161 3 161

Muut majoitusliikkeet

Liminka

Kaikki majoitusliikkeet

Hotellit

Muut majoitusliikkeet

Muhos

Kaikki majoitusliikkeet

Hotellit

Muut majoitusliikkeet

Oulu
Kaikki majoitusliikkeet 12 1437 13 1483 13 1463
Hotellit 10 1378 10 1378 10 1378

Muut majoitusliikkeet

Kuva 15. Majoitusliikkeet ja huonemé&éré kunnittain (Stat.fi)

Pohjois-Pohjanmaan alueella kaikkien majoitusliikkeiden maara on 53 liiketta, joi-
den huonekapasiteetti 1330 vuodetta. Majoitusliikkeiden maara on noussut kol-

mella, mutta huoneiden maara laskenut 23.

Hajti‘i;usl_iikkeiden kuukausittainen kapasiteetti ja sen kdyttd muuttujina Maakunta, Majoitusliikkeen tyyppi. Tiedot ja
uul

usi
2023M03 2024M03 2025M03*
KOKO MAA
Kaikki majoitusliikkeet
Liikkeet, lkm 1121 1125 N3
Huoneet, Ilkm 66 651 G5 853 66 220
Huonekayttbaste, % 511 48,7 49,7
Hotellit
Liikkeet, lkm 657 653 645
Huoneet, Ikm 57 960 57128 57 429
Huonekayttbaste, % 52,9 5.4 5.6
Pohjois-Pohjanmaa
Kaikki majoitusliikkeet
Liikkeet, Ikm 104 103 106
Huoneet, lkm 4 862 4 838 4 B60
Huonekayttbaste, % 57.0 54,2 50.6
Hotellit
Liikkeet, lkm 54 54 53
Huoneet, lkm 3 609 3522 3330
Huonekayttdaste, % 61,3 58,8 55,2

KUVA 16. Majoitusliikkeiden huonekayttbaste 2023-2025. (Stat.fi 2025)
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Majoittujien kansalaisuutta tutkittaessa selviaa, ettd kotimaisten matkailijoiden
osuus Oulussa on laskusuuntainen ja tana talvena 2025 noin joka viides matkus-

taja on ollut ulkomainen.

Kansainvalisten yopymisten osuus

=

5025 v | Culu

2025 Alue Yopymiset yhteensd Kotimaiset yopymiset Ulkomaiset ypymiset Ulkomaisten yopymisten osuus
Yhteznsa Quly 132922 107073 23849 1%

Maaliskuu* Qulu 46154 38055 B9 18%

Helmikuut Oulu 477 36949 7784 7%

Tammikust Oulu 41995 09 4966 %

Thetoldhteet Rudolf

‘imeisin paivitys: 2025042

KUVA 17. Kansainvélisten yépymisten osuus Oulussa talvi 2025 (Stattila Data-
board 2025)

Mika saa asiakkaan yopymaan Oulussa? Stattilan tilastosta selviaa, etta noin
joka kolmas yopyja Pohjois-Pohjanmaalla on tyomatkalla, ja loput ovat vapaa-
ajan matkustajia. Tilastosta ei selvia matkailijoiden sijoittuminen eri puolille Poh-

jois-Pohjanmaata.

Vuodet Asuinmaa

p;,hjo.-s.pohjanmaa__ * 2025 «  Yhteensi - Prosenttiosuudet [] Kumulatiivinen vuosivertailu

100000
50 000
80 000
70000
60000
50000
40000
30000

Yopymisten mE&rd

20000
10000

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heindkuu Elokuu Syyskuu L

B Fohjois-Pohjanmaa (ei Kuusamoa) vapaa-ajan yopymiset 2025 [l Pohjois-Pohjanmaa (ei Kuusamoa) tyohan hittyvat yopymiset 2025

KUVA 18. Vapaa-ajan ja tybhén liittyvét yépymiset Pohjois-Pohjanmaan alueella
alkuvuonna 2025. (Stattila Databoard 2025)
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Tutkitaan majoitustoimialan yrityksia liikkevaihdon, liikevaihdon muutoksen, seka

yrityksen nettisivujen tarjoaman tiedon perusteella. Vertaillaan eri kokoisten ja

palvelusisaltoisten yritysten liikevaihtoa otantana Oulun seudun yrityksista.

Nimi Liikevaihto | Liike- Paatoimiala Verkkosivut Mainoslupaus Lv% 2024
€ voitto €
Villa Kaup- | 130 000 27 000 Hotellit www.vil- aamiaismajoitusta, kokouksia ja | 21% (+7
pila (-16 %) (-10%) (55101) lakauppila.fi | juhlia %)
Hau- 1467 000 | 163000 Hotellit www.sa- Hotellimajoitus, Lankku Steak- | 11 %
kiravintola (+8 %) (+29 %) | (65101) mantta.fi house-ravintola ja lounasravin- | (+21%)
Oy tola
Oulu Safa- | 842 000 36 000 Matkatoimis- | oulusafa- Safarit, liikunnalliset ohjelmapal- | 5%
0,
ris Oy (+13%) (+300 | tot (79110) | ris.com velut, tyky-paivét, kokouspaketit | (F228%)
%) ohjelmineen seka teemajuhlat
Hotelli 978 000 (- | 102 000 | Hotellit www.air- Huoneet, kahvila, kokoustilat, | 10% (-12
Kultasirkku | 8 %) (-20 %) (55101) porthotel i juhlat seka eldamykset %)
Oy
Merilankar- | 193 000 (- | 17 000 Ravintolat merilankar- majoitus, kokouspaketit, juhlat, | 9 %
tano Oy 8%) (+55 %) | (56101) tano.com menut, saunat, ohjelmapalvelut
(+66)
Hotelli 1621 000 401 000 | Hotellit hotel- Hotellihuoneet, ravintolapalve- | 25 % (-
Pohjanki- (+2%) (-3%) (55101) lipohjanki- lut, yritys- ja ryhmapalvelut seka | 24%)
evari evari.fi kokoustilat
Go Arctic | 1298 000 -50 000 | Varauspalve- | www.goarc- Tapahtumatuotanto, ohjelma- | -4 %
Oy (-11 %) lut (79900) tic.fi palvelut, opaspalvelut ja ryhma-
(-179%) matkat (-188 %)
De Gamlas | 1490 000 76 000 Hotellit www.degam- | Huoneet, kuntosali, sauna, lii- | +5 %
Hem resort | (+2) (55101) lashotel.fi kuntatunnit, ravintola, juhla-
seka kokouspaketit (+2 %)
Incoming 101 000(+8 | 8000 Matkatoimis- | www.ib- Kuljetukset, opas tai tulkki ryh- | 8 %
Finland Oy | %) (+233%) | tot (79110) gtravel.eu man avuksi tai retkelle, retket,
opastetut kierrokset, liketapaa- | (+166 %)
miset, konferenssit, viihdeohjel-
mat ja -aktiviteetit, majoitus, jah-
tivuokraus ja -matkat seka fti-
laus- ja liikelennot.

TAULUKKO 1. Vertailutietoa Oulun seudun yrityksisté liikevaihtoon suhteutet-
tuna. nTiedot kerétty yritysten nettisivuilta.
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Kun naiden yritysten tarjoamaa asiakkaille tutkitaan, huomataan, etta tasaista ja
vahaista tuottoa nauttivat ne yrittajat, jotka keskittyvat majoituspalveluihin yopy-
jille. Heita vahan paremmin tienaavat yrittajat, joilla on majoituspalveluiden lisaksi
lisdpalveluita tai mahdollisuutta tarjota tiloja kokouksille tai ryhmille kayttoon. Oh-
jelmapalvelu ja tapahtumatuotanto yrityksen tiedoista selviaa heidan investoivan

talla hetkella kovasti markkinointiin ja kansainvalisyyteen.

Oulun matkailutilastoista ilmenneen tiedon perusteella, talla hetkellda Oulussa
huonekapasiteetissa on laskusuunta, sekd huoneiden kayttdaste on laskenut, ja
on talla hetkelld 58,9 %. Yritys X:n tdmanhetkinen huoneiden kayttdaste on 30
%, jolla se lahenee omaa kriittisen pisteen huonemyyntia per kuukausi. Kriittisen
pisteen myynti saavutetaan yritys x:ssd 38 % kayttdasteella. Tilastoista ilmenee

my0s yritys X:n huoneen keskihinnan olevan alle majoitustilastojen keskiarvon.

4.6 Visio ja paatavoitteet

Tyo6- ja elinkeinoministerion matkailustrategia vuosille 2022—-2028 paatavoite on
Suomen oleminen Pohjoismaiden kestavimmin kasvava matkailukohde. Strate-
giassa on asetettu nelja painopistetta kasvun ja uudistumisen mahdollistumiseen,
ja ne ovat kestavan kehityksen mukaisen toiminnan vahvistaminen, digitaaliseen
muutokseen vastaaminen, saavutettavuuden kehittaminen matkailualan tarpeet
huomioiden seka kilpailukykya tukevan toimintaymparistdon varmistaminen. Lapi-
leikkaavana teemana strategiassa on yhteistyd, joka on synnyttanyt strategian

toteutumista seuraavan Matkailufoorumin. (Tem, Suomen matkailustrategia.)

Visit Finlandin Strategia 2021-2025 pohjautuu yhtién missioon ja visioon. Visit
Finlandin missio on edistdd Suomen kiinnostavuutta kansainvalisesti kestavana
ja houkuttelevana matkakohteena, seka edesauttaa matkailun kotimaahan suun-
tautuvaa kansainvalistd kasvua. Visiona on Suomen johtava asema kestavan
matkailun kohdemaana, jonka tiedostava matkailija valitsee ykkdskohteekseen.
(Visit Finland strategia 2021-2025, s.5)
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4.7 Verkostot ja kumppanuudet

Matkustajille luodut datapohjaiset sahkoiset matkanvarausalustat toimivat mark-
kinoinnin ja myynnin kumppaneina matkailualalla. Sahkoisia varausalustoja tar-
joavat esimerkiksi seuraavat toimijat: Booking.com, Hotels.com, Expedia.fi tai
Travellink. Alustat toimivat komissiomaksuilla, jossa maksamalla tietyn osan huo-
nehinnasta alustan omistajalle, saat korkeampaa nakyvyytta varaussivustolla.
Sahkoiset varausalustat toimivat mainoskumppanuudessa myds loistavasti, silla
niille asiakas voi jattda nakyvan avoimen palautteen kaynnistaan toimipaikassa.
Naita arvosteluita luetaan tehdessa paatosta yopymispaikasta, joten niilla on val-
tava myynnillinen merkitys majoitustoimijoille tulevaisuuden asiakkaiden houkut-

telussa.

Visit Finlandin laatiman tilaston mukaan kansainvalisten alustojen kautta varattu-
jen lyhytaikaisten majoittujien maara on ollut Suomessa vuona 2023 reilun 4 mil;.
varausta, kun matkailijoiden kokonaisyopymismaara on ollut yhteensa 23 miljoo-
naa yopymista.

Kansainvilisten alustojen kautta varattu lyhytaikainen majoittuminen Suomessa muuttujina Maakunta, Asuinmaa, Vuosi
ja Tiedot

2023
Alustoilta varatut yGpymiset, [km
KOKO MAA
Yhteensa 4327709
Kotimaiset 2273816
Ulkomaiset 2053893

KUVA 19. Alustoilta varatut yépymiset. (Stat.fi)

Alueorganisaatioina Suomen matkailun apuna toimii paikalliset matkailun kehit-
tamisen palvelut, jotka on toteutettu kunnallisina, valtiollisina tai yritysryhmitty-
mien toteuttamina palveluina. Naista tarkeimmat ovat Business Finlandin alaiset
toiminnot, joista Oulun alueella toimii Visit Oulu. Organisaation paatehtava on
johtaa ja toteuttaa Oulun seudun matkailun yhteismarkkinointia. Yritys auttaa
seutukunnan matkailu- ja majoitustoimintaa tarjoamalla palveluita, koulutusta

sekad tukea alueen matkailuyrittdjille. Visit Oulu pyrkii yhtenaistamaan,
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sitouttamaan ja ryhmayttamaan matkailualan toimijoita ja palveluita. Visit Oulu
ohjaa matkailupalveluiden kehittamista yhteisrynmahankkeiden, webinaarien,
seka verkostotilaisuuksien avulla. Suurin ja nakyvin osa matkailijalle on organi-
saation tuottama matkailuneuvonta ja nettisivut, joiden kautta matkailija 16ytaa
Visit Oulun kanssa toimivaan Oulun matkailu Oy:hyn verkostoituneet Oulun seu-

tualueen matkailupalvelut yhden sivuston alle koottuna.

Suuralueorganisaationa Kotimaan matkailijoita palvelevien matkailuorganisaa-
tioiden, ja yritysten apuna toimii Suoma Ry, joka edesauttaa suomalaisten mat-
kakohteiden, -tuotteiden ja -palveluiden markkinointia ja tunnettavuutta. Suoma
on yhteiselin matkailualojen keskusjarjestdjen, valtion matkailuhallinnon ja mui-
den alalla toimiviin yhteisGihin nahden. Suoma on jasenorganisaatioidensa seka
yhteistyossa toimivien matkailuyritysten edunvalvoja ja verkostoitumisen edis-
taja. Suoma huomioi kestavan kehityksen mukaisen ja laaja-alaisesti vastuullisen
matkailun tarkeimpana arvonaan, ja heidan toimintansa tarkein kriteeri on pitaa
Suomen luonnonarvoista huolehtimisesta kiinni, ja edellyttdd samaa arvomaail-
maa myos jasenistoltaan. Heidan luoma "100syyta” markkinointikampanja on
suunnattu kotimaisen matkailun asiakkaille kotimaisten kohteiden tunnettavuu-
den nimissa. Kampanjaa ollaan tdna vuonna uudistamassa merkittavasti. Suo-
man tuottama markkinointimateriaali ei tdhtaa suoraan taloudellisiin ansioihin tai
etuihin, eika silla ole itselldaan kaupallista tarkoitusperaa. Suoma hallinnoi myos

virallisia matkailuneuvontapisteitad. (Suoma.fi.)

Kuva 20. Matkailuneuvontapiste logo (Suoma.fi)

Matkailualan kehittajina toimivat Suomessa Visit Finland, joka kokoaa tutkimus-
tietoa Suomeen suuntautuvan matkailun pohjalta, seka markkinoi suomalaista
matkailua ulospain taloudellisen seka kestavan kehityksen ja Suomen matkailun
kilpailukyvyn vahvistamiseksi. Toimijan paatehtava on kehittdéd Suomen matkai-

luimagoa maailmalla. Visit Finland on Business Finlandin osatoimi, ja sen
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toiminta rahoitetaan valtion budjetista. Visit Finlandin tehtdvana on kotimaassa
Suomen matkailu yrittdjien verkostoitumisen tukeminen, seka kehittamisen,
myynnin ja markkinoinnin avustaminen kilpailukykyisten ja laadukkaiden matkai-
lutuotteiden syntymisen apuna. Visit Finlandin verkostot palvelevat matkailutoi-
mialan yrittajia tarjoamalla heille tietoa seka tukitoimia. Yksi tehtava on markki-
natiedon keraaminen ja analysoiminen, jonka perusteella markkinointitoimenpi-
teitd ja matkailupalveluita suunnitellaan. Visit Finland valmistelee, tekee koordi-
naatiota seka jalkauttaa tyo- ja elinkeinoministerion laatimaa matkailustrategiaa.
(Visit Finland 2025.)

Alueen oppilaitokset tekevat hankkeita yhteistyossa yhdistysten ja matkailun ke-
hittdmisen toimijoiden kanssa. Hanketydlla he etsivat ja tuottavat tutkimustietoa
kehittadkseen matkailualaa. Esimerkkina voidaan nostaa esiin Ehompi-hanke,
jolla tavoitellaan vetovoimaisuutta uudistavien palveluiden ja paikallisen yhteis-
tyon avulla, joita voidaan hyodyntaa matkailun vetovoimatekijana. Toisena voi-
daan nostaa esiin Arctic Food Plus- hanke, jonka tarkoituksena on 16ytaa ja hyo-
dyntaa tarinallinen ruokamatka matkailun vetovoimatekijaksi. Hankkeita osara-
hoittaa EU:n maaseuturahoitus, ja tuen myontajana toimii ELY-keskus. (OAMK
2025.)

Matkailun kestavan kehityksen tueksi on perustettu YK:n alaisen maailman turis-
tijarjestd UNWTO:n asettama World Tourism Day. Paivan tarkoituksena on lisata
toimijoiden ja kansalaisten tietoisuutta matkailun taloudellisesta, sosiaalisesta,
kulttuurisesta ja poliittisesta arvosta, seka kannustaa matkailun kehittamista kes-
tavan tulevaisuuden rakentamiseen. YK on huomioinut, etta turismi on huomat-
tava tulonlahde ja teollisuudenala tydllistajana, mutta turismin lieveilmiona mat-
kailukohteet voivat olla pahasti saastuneita sekd maailmanperintéona arvokkaita
alueita on vaarassa tuhoutua. Myds Suomen YK-liitto ottaa osaa kestavan kehi-
tyksen tukemiseen matkailualalla. (Suomen YK-liitto 2024.)
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5 AINEISTO JA MENETELMAT

Opinnaytteen tydmuotona oli toiminnallinen tutkimus. Opinnaytteen tutkinnalli-
sena osuutena tein puolistrukturoituja teemahaastatteluja majoitusalalla toimiville
yrittajalle. Naiden haastattelujen avulla pyrin saamaan tietoa toimialalla toimimi-
sen vahvuustekijoista, seka toimintaa koskevista kannattavuuteen liittyvista teki-
joista. Haastatteluilla halusin selventaa, millaiset asiat tukisivat liiketoiminnan

kannattavuutta.

Haastatteluteemat mietittiin etukateen vastaamaan ja taydentamaan teoriaosuu-
dessa kasiteltyja aiheita. Samoja teemoja kysyttiin kaikilta osallistujilta. Haastat-

telurungot tallennettiin haastatteluita varten. (Liite 2.)

Haastatteluun haettiin viittd majoitustoiminnan parissa tyoskentelevaa yrittajaa,
seka kolmea yhteistyoverkoston edustajaa. Tama ei kuitenkaan toteutunut halu-

tussa mittakaavassa.

TyOssa haastateltiin kolmea yrittdjaa seka kahta verkostoyhteistydkumppania.
Haastattelut toteutettiin Teams:sin valityksella opinnaytetyon tutkimusosion ede-
tessa. Koska kyseessa oli puolistrukturoitu haastattelu, se mahdollisti avoimet
vastaukset, jotka antoivat enemman laajuutta vastaamiseen, eivatka rajanneet
vastaamista. Vastaukset litteroitiin ja niista poimittiin saadut vastaukset teemojen
alle. (Liite 3.) Poiminnat tallennettiin sattumanvaraisessa jarjestyksessa, jotta yk-

sittaista vastaajaa ei voida erottaa tuloksesta.

Vastauksia peilattiin tyon teoriaosuuteen yritys x:lle tehtavan lilkketoimintasuunni-

telman pohjaksi.

TyOssa selvennettiin myds yrityksen x yrittdjien omaa tahtoa ja resursseja, seka
tutkittiin ja analysoitiin yritys x:n asiakasmarkkinoilta saatavaa tietoa, lahinna tu-

tustuen yrityksen avoimiin internetista |0ytyviin asiakaspalautteisiin.

Ammattiharjoitteluaikana olen tutustunut taman yrityksen omistajiin. Heidan ker-
tomansa tieto yritysidean syttymisesta, seka yrityksen perustamisvaiheista on

pohjana liiketoimintasuunnitelman nykytilan kartoitukselle. Toimiessani
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operatiivisen tydn suunnittelijana seka toteuttajana olen saanut sisapiirin tietoa

yritysidean kaytettavyydesta, kohdemarkkinasta, seka toteutusmallista.

Tata opinnaytetyota varten tutustuin monipuolisesti majoitustoimialaa koskevaan
laajaan olemassa olevaan dataan. Dataan tutustuminen on ensiarvoisen tarkeaa,
silla tuorein tieto valintojen tueksi, seka alaa koskevista muutoksista ja mahdolli-

suuksista loytyy alan toimijoiden tuottamasta datasta.

Matkailutoimialan kattojarjestojen tuottamasta datasta poimin tietoja majoitustoi-
minnan tyypillisista asiakassegmenteista. Segmentteja tutkiessani vertailin 10y-
dettyja tietoja yritys x:n olemassa oleviin asiakkaisiin. Datasta etsin my0s tietoja
segmentin tuottamista kustannuksista, seka segmentin volyymista saadakseni

tietoa segmentin valintojen vaikutuksesta yrityksen kannattavuuteen.

Asiakassegmenteissa, joita aion tarjota lopulliseen tuotokseen, huomioin yritys
x:n toiminnalliset mahdollisuudet, jotka vastaavat segmentin vaatimuksiin. Ana-
lysoin myos yritys x:n kehittymisen mahdollisuuksia tuottaa tai luoda segmentin

vaatimia sisaltoja tai tarjontaa yrityksessa.

Tyon edetessa tutustuin myos toimialaan liittyvien kattoverkostojen tuottamaan
sisaltoon. Tutustuin tydnantajaliittojen ja tyontekijaliittojen tarjoamaan tukimateri-
aalin, jota he tarjoavat avoimilla internetsivuilla. Tutkin myos verkostoyhteistyo
yritysten luomaa dataa, seka tilastoja, seka sivustojen sisaltdpalveluita, joita tar-

jotaan toimialan yrittajille.

Tarkastelulla halusin I0ytaa tietoja siita, millaiset asiat toimivat matkailualan ke-
hittymisen pohjana. Halusin myos tutustua matkailualaa ohjaaviin asioihin, jotka
tulisi huomioida suunnitellessa liiketoiminnan harjoittamista talla alalla. Halusin
myds |0ytaa tietoa matkailualaa ohjaavista suuren luokan trendeista ja tulevista

uusista tuulista majoituspalvelujen markkinoilla.

Opinnaytetyon aikana olen myds tutustunut oppilaitospalvelujen sisaltéihin alan
koulutuksissa seka EU-rahoitettuihin hankkeisiin matkailun toimialalla. Naihin tu-
tustuminen on ollut tiedon etsimista, mitka asiat alan koulutus nostaa tarkeim-

miksi oppisisalldiksi, seka millaisia asioita EU haluaa rahoittaa. Mielestani nama

37



antoivat hyvin kuvaa siitd, mita asioita koetaan matkailualalla tarkeiksi ja mihin

suuntaan alaa halutaan kehittaa.

Kysyntaa selvittdessani tutustuin laajasti toimialalla toimivien kattojarjestojen
tuottamaan dataan ja heidan tekemien tutkimuskyselyiden tuloksiin. Esimerkiksi
Mara jarjestona keraa jaseniltaan kuukausittaisen tilaston, seka Visit Finland pi-
taa matkailun datahubia, joka tilastoi asiakasmaaria eri segmenteittain. Myos
Tem:in yllapitamasta Stat.fi:sta sain katevasti tietoja siita, minka verran kysyntaa
ja tarjontaa Ioytyy matkailualalla. Analysoin naita tietoja, seka vertailin eri koko-
luokkien yritysten liikkevaihtoja seka -tulosta jotta pystyin todentamaan tarvittavan
asiakasmaaran olemassaoloa. Kysynnan olemassaolo on tarkoituksenmukaista,

jotta tarjontaa voidaan tehda. Tama vaikuttaa kannattavuuteen.

Kilpailijatietoja sain hakemalla saman toimialaluokan toimijoista tietoa, ja tutustu-
malla heidan toimintaansa niin laajasti kuin se oli mahdollista. Etsin tietoja yritys-
ten omilta nettisivuilta seka mainostajien sivuilta. Tutustuin alan muiden yrittajien
yritysten Booking.com- arvosteluihin. Tutustuin myds taloudellisiin tietoihin asia-
kastieto.fi seka kauppalehden yrityshaku sivuston kautta. Booking.com:in antaa
henkilokohtaisten asiakaspalautteiden kautta arvokasta tietoa siita, mika asiak-

kaille on tarkeaa, ja miten hyvin asiat on yrityksessa toteutettu.

PESTE-analyysi keskittyy yrityksen ulkoisiin tekijoihin, jotka vaikuttavat yrityksen
toimintaan ja sen avulla on helppo kartoittaa naita ulkoisia tekijoita eri nimikkei-
den alle niiden tulokulman mukaan. Sana PESTE analyysin nimena on lahtoéisin
vaikuttajien lahteista, joita ovat Politiikka (Policy), Talous (Economy), Sosiaaliset
tekijat (Social), Teknologia (Technology) ja Ymparistd (Environment). Taman
tydon SWOT analyysin pohjalle en lahtenyt tekemaan erillistda PESTE-analyysia,
silla esimerkiksi Visit Finland tarjoaa huipputason analyyseja tahan alaan liittyen,
joten kaytin naita tietoja hyédykseni SWOT-analyysin pohjalle.

SWOT eli nelikenttaanalyysiin havainnoin asioita, joilla on vaikutusta yrityksen

tamanhetkisen tilaan tai sen tulevaisuuteen. Nelikenttaanalyysin avulla pyrin
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tunnistamaan yrityksen sisaisia vahvuuksia ja heikkouksia, seka yrityksen ulko-

puolelta tulevia mahdollisuuksia ja uhkia yritystoiminnalle.

Loin SWOT:in kuvaajan, nelikenttanakyman, jossa sisaiset yrityksen toimintaan
liittyvat asiat ovat ylemmalla rivilla ja ulkoiset toimintaympariston tekijat alem-
malla rivilla. Vasemmalla puolella nahdaan vahvuuksia seka mahdollisuuksia, oi-

kealla puolella uhkia ja heikkouksia. Tata analyysia kaytin yhtena pohjaosana lii-

ketoimintasuunnitelmaa tehtaessa. Valmis SWOT-analyysi nayttaa talta:

Vahvuudet

-Fyysisten tilojen koko

-Toimipaikan fyysinen saavutettavuus renkailla liikuttaessa erin-
omainen

-Yrittjien yrittdmisen asenne

-Yrittdjapariskunnan vahva osaaminen ja kokemus

-Toimipaikan esteettémyys

-Laajat ulkoalueet

-Toimivat puitteet toimipaikassa

-Moniosaavat tyontekijat

-Joustava henkilokunta

-Lisakasien saaminen perhepiiristd nopeasti ja helposti
-Kapasiteetin nosto on mahdollista

-Yhteisty0 yrittdjien muiden yritysten kanssa (Synergiaetu)
-Toimitilojen joustavuus monenlaisiin aktiviteetteihin
-Mahdollisuudet kehittya ja kehittaa niin yrittajien, toimitilojen kuin
tyontekijoiden kohdalla

-Kustannustehokkaat ratkaisut operatiivisessa toiminnassa
-Yrittdjien rahatalous kunnossa, oman rahan sijoittaminen on
mahdollista yrittajille

-Mahdollisuuksien kirjo toiminnoissa, joita voidaan lahteéa toteut-

tamaan

Heikkoudet

-Vanhan rakennuskannan vaatimat huollot ja korjaukset
-Yllattavat huoltotarpeet ja niiden kustannukset

-Toimitilaa ei voida siirtda sen kiinteén olinpaikan vuoksi
-Tydnohjauksen ajoittaiset haasteet, unohdukset ja kommunikoin-
nin unohdukset

-Tunnepainolasti/vasymys/kiire voi johtaa vaarinilmaisuihin tai tar-
koituksettomaan ulosantiin tydntekijéiden kesken

-Ajoittainen kiireen tuntu/monta rautaa tulessa, pelkona nakymi-
nen asiakkaille

-Asioiden ennalta suunnittelemattomuus toisinaan

-Vahainen yrittdmisen tuki/vastuun jakamisen pelko, osaako yrit-
tajat hengahtaa ja pitéa lomaa murehtimatta asioiden sujumista
-Lahialueen vahainen yrityksen tunnettavuus

Mahdollisuudet

-Lahialueiden infraprojektit tuovat tydmatkustajia
-Yritysverotuksen keveneminen

-Vahainen kilpailu lahialueilla majoituksessa

-Mainonta- ja markkinointiverkostoitumismahdollisuuksia
saasti

-Lahialueen yritysten kiinnostus yhteistydhon
-Maaseutumatkailun kehittyminen/trendaavuus nousussa
-Ruoka- ja perinnematkailun nouseva trendi kansainvalisilla mark-
kinoilla

-Yritysryhméahankkeet

-Investointituet tavoitettavissa talouden tueksi

run-

Uhat

-Veronkorotukset

-Maailman sodat ja pandemiat

-Euroopan talouden heikentyminen voi vahentdd matkustajien
maaraa ulkomailta

-Taantuman tulo kotimaassa voi vahentaa kotimaan matkailijoi-
den maaraa

-Kilpailutilanteen kiristyminen, uudet majoitustoimijat

-Tiety6t lahialueilla voivat vaikeuttaa kulkua toimipaikkaan
-Ruoan hinnan nousu nostaa kustannuksia

-Matkailutrendin laskeminen

-Lahivesialueen tulviminen

-Suurelle yleisélle tuntemattomaksi jadminen

-Vaarat yhteistydtahot

-Tuudittautuminen yhteen markkinaan, segmenttiin tai toimintata-
paan

TAULUKKO 2. SWOT-analyysi. Tekijg Kirsi Lyytinen 20.5.2025
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6 TULOKSET

Opinnaytetyon tuloksena valmistui liiketoimintasuunnitelma yritykselle X. Malli
luotiin BMC-pohjaan ja se I6ytyy tdman opinnaytetyon liitteista salattuna. Tulok-

sissa avaan liiketoimintasuunnitelman sisallon laatimiseen johtaneita tuloksia.

Opinnaytteen tutkimusosiossa tein puolistrukturoituja teemahaastatteluja majoi-
tusalan yrittgjille seka matkailualan palvelu- ja kehittamisyhteistydokumppaneille.
Tuloksena sain teemoihin liittyvia vastauksia, joilla voi olla merkitysta liiketoimin-

nan kannattavuuteen majoitusalalla.

Haastatteluteemat ohjasivat haastattelun kulkua. Vastauksia peilattiin toimialasta
saatuun laajaan dataan. Peilaamisen tarkoitus oli todentaa ja painottaa saatujen
vastauksien luotettavuutta ja kaytettavyytta yritys x:n liiketoimintasuunnitelman
pohjaksi. Tuloksena Ioydettiin kohdeyritykselle sen liiketoimintaan sopivia raken-
teita, joilla yritys X:n on mahdollista parantaa kannattavuuttaan kriittisen pisteen

ylapuolelle.

Haastattelutuloksista ilmeni teoriassakin esitetty strategisen suunnittelun tarkeys.
Majoitusalan yrityksessa strategia voidaan pohjata paikan historiaan ja sielta
kumpuaviin toimintatapoihin ja malleihin tai se voidaan suunnitella ilmentamaan
suomalaisuutta, suomalaisia juuria tai suomalaista kansanperinnetta niin toimi-
paikan, tarjottavien sisaltopalveluiden kuin tyontekijoiden henkilopersoonien

kautta.

Useampi haastateltava mainitsi perheyrittamisen ja sukupolvenvaihdoksen yrit-
tamisessa. Haastateltavat kokivat taman olevan tarkea asia, ja tukevan yritta-
mista majoitusalalla. Suurin osa haastateltavista mainitsi sukupolvenvaihdoksen

ennalta suunnittelemisen tarkeaksi.

Haastatelluista suurin osa piti toimipaikan sijaintia, seka historiaa merkittavana
myyntivalttina majoitustoiminnalle. Haastateltavat kokivat, etta tarinalla ja histori-

alla toimipaikka itsessaan on jo myyntivaltti asiakkaita tavoiteltaessa.
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Verkostoituminen ja yhteistydkumppanit mainittiin vastauksissa useasti. Haastat-
teluista selveni myos tieto, etta tarkeimpana asiana yrityksen kannattavuudessa

ja jatkumisessa kannattavana nahdaan yhteistyokumppanit ja verkostoituminen.

Verkostoyhteistyota pidettiin tarkeana niin mainostamisen, markkinoinnin kuin
myynnin ja tuen vuoksi. Verkostoihin luettiin niin strategisen tyon yhteistyokump-
panuudet, oikeat rekrytoidut tyontekijat kuin kasvavan yrityksen laajentamisen
yhteistyd. Mainonnan ja markkinoinnin yhteistybkumppanuudet nousivat vas-
tauksista selkeasti esille kaikilla vastaajilla. Mainostamisen koettiin vastausten

perusteella olevan kaikista tarkein kannattavuustekija.

Osa vastaaijista koki, ettd on kannattavampaa ostaa lisapalveluja kuten elamys-
retkia kuin tuottaa niita itse. Syyna tahan pidettiin ammattitaidon puutetta, seka
korkeita kouluttautumiskuluja seka vakuutus- ja hankintamenoja. Tama nahtiin
vastaajien puolelta selkeasti kannattavuuteen vaikuttavana tekijana. Tulo lisapal-
velusta voi jaada yrittajalle pienemmaksi, mutta lisapalvelun tarjoaminen auttaa

asiakasta ostopaatoksessa, jolloin suurempi asiakasmaara voi tuoda tuloa.

Haastateltavat ajattelivat myds, etta niiden palvelujen, joita itse ei osaa parhaiten,
ostaminen on kannattava paatos. Yksi vastaaja kertoi taman olevan myyntipal-
velu, toinen vastasi taman olevan tilojen yllapito seka juhlien pitopalvelu. Yksi
haastatelluista jarjesti lisapalvelun itse, silla se oli hanelle luontainen tapa olla

ihmisten kanssa.

Vastauksista mainitaan myo0s, etta kannattavaa on panostaminen ydintoimintaan.
Investointien pohjana koettiin asiakkaiden tarpeiden olevan kannattava syy in-

vestoinneille.

Usea vastaaja ajatteli parhaana kannattavuusvalttina aidon sydamesta lahtoisin
olevan asiakaspalvelu halun, joka nakyy asiakkaalle asti. Haastateltavat mainit-
sivat my0s useaan kertaan luottamuksen omaan tekemiseen, seka vahvan halun

toteuttaa asiakkaan odotukset.

Kotimaan matkailussa nouseva ruokamatkailutrendi tukee perinteista suomalai-
suutta esiin nostavan strategian valinnan jarkevyytta. Kotimaan matkailun kehit-

tajat, seka oppilaitosvetoiset EU-rahoitteiset hankkeet tukevat suomalaisuuden
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ja suomen ruokakulttuurin tarinallistamista matkailualan vientivaltiksi, joten tulok-

sena hyodynnan tata yrityksen x liiketoimintasuunnitelmassa.

Matkailualaa koskevan laajan datan sisallosta 10ysin potentiaalisia ja kyseisen
yrityksen tavoitteisiin ja mahdollisuuksiin sopivia asiakkaita, seka potentiaalisia
asiakassegmentteja. Segmenteissa olen huomioinut yrityksen nykyisen asiakas-

kunnan, seka asiakassegmentit, joita yritys voi kannattavasti tavoitella.

Tuloksena loydettiin kulurakenteen tulevien rahavirtojen peruspohjaksi asiakas-
kohderyhma, joka on yksittainen y0sijan tarvitsija joko koti- tai ulkomailta. Tama
on se peruspilari, jonka paalle rakennetaan asiakassegmentit, joilla tavoitellaan

lisatuloa.

Yksittaiset yosijan tarvitsijat jaettiin kolmeen selkedan ryhmaan, joista jokaisella
on omat selkeat eronsa palvelutarjonnan laajuudessa, mutta yhtalainen palvelu-

tarjonta seka markkinointi ja mainonta yrityksen X puolelta.

Yhdeksi asiakassegmentiksi valittin myos taysihoitopaketteja eli enemman kuin
yksi yota viipyvia myos ruokapuolen tarvitsevia ostajia, joita ovat yhdistykset, yri-
tykset, seurat, seka kansainvalisesti pakettimatkoja myyvat matkatoimistot tai
matkanvalittajat. Tassa segmentissa korostuu lisapalveluiden kuuluminen paket-
tihintaan, joista ruokahuolto, seka grilli- ja saunapalvelut tuotetaan itse, ja muut
oheispalvelut kuten retki-, matkustus- ja kokemuspalvelut ostetaan yhteistyo-

kumppaneiden kautta.

Kolmas asiakassegmentti asiakkaat, joilla on tarve tapahtumien jarjestamiseen
sopivalle tilalle. Tahan segmenttiin kuuluu olennaisesti lisapalvelumyynti, jolla
tuottoa eli omaan taloon jaavaa myyntituloa voidaan kasvattaa. Ajatuksena on
tuottaa lisapalveluita tdhan segmenttiin omin voimavaroin, ja ne suuntautuvat

ruokahuoltoon ja tarjoilu- seka pitopalveluun.

Tilastodatasta saatiin selville myos kilpailun vahaisyys yritys x:n toimitilojen Iahei-

syydessa.
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7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnaytteen tarkoituksena oli tutkia mitka asiat tukisivat kannattavuutta liiketoi-
mintasuunnitelmassa yritykselle X. Tyon tavoitteena oli laatia liiketoimintasuunni-
telma, joka tukee kannattavuutta hiljattain toiminnan aloittaneessa matkailualan
yrityksessa Oulun seutualueella. Opinnaytteen tutkimusosiossa tehtiin teema-
haastatteluja majoitusalan yrittgjille, seka matkailualan kehittajille ja verkostoyh-
teistydbkumppaneille tarkoituksena selventaa, mitka asiat tukisivat kannattavuutta
alalla toimiessa. Haastatteluvastauksia analysoitiin ja peilattiin laajaan dataan
matkailun toimialalta. Tama lapileikkaus antoi vastauksia kannattavuutta tukeviin
tekijoihin, jotka auttoivat yritys X liiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Tulok-

sena syntyi liiketoimintasuunnitelma yritykselle x.

Tyon edetessa kiinnitin huomiota siihen, miten matkailualalla totuttu kausivaihtelu
vaikuttaa majoitustoimintaan Oulun seudulla. Oletin vaihtelun olevan suurempaa
ja nakyvampaa kuin tutkimustieto ilmensi. Suomen taloustilanteen kiristyminen
seka maailmallakin vaikuttaa yllattavan vahan Oulun lahiseudun maijoittujien

maaraan.

Kansainvalistyminen yOpyijissa on todella nopeaa talla hetkella, ja mielenkiinnolla
seuraan tilanteen kehittymista, jatkuuko matkailun asiakaspohja millaisena esi-
merkiksi kolmen vuoden aikana. Lampimasti voi suositella ulkomaalaiset kuiten-
kin tervetulleiksi majoittumaan, silla he piristavat majoitustoiminnan myyntia koti-

maisten matkailijoiden vahentyessa.

Puolistrukturoidut haastattelut olivat mielestani oikea tapa kerata uutta tutkimus-
tietoa. Pidin tarkedana saada mukaan yrittajia toimialalla kuin verkostoa, jotta saan

mahdollisimman laajasti tietoa matkailusta toimialana.

Haastattelut todensivat yrityksen pitkan ajan mission ja vision vaikuttavan hyvin
vahan liiketoiminnan kannattavuuteen. Matkailun tukipalvelujen ja kehittajien da-
tasta selveni mission ja vision olevan heidan tyodlleen heidan ty6taan johtava tar-
kea elementti. Tasta voidaan paatella liketoimintamallin ja sen mukaisten strate-

gisten valintojen olevan tarkeammassa osassa kannattavuuden nakokulmasta
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majoitusalalla toimivissa yrityksissa. limeisen todennakdista on, etta joustavuus
ja ajan hengen mukaan eli asiakkaiden tarpeiden mukaan toiminnan nopea

muokkautuvuus on pitkan ajan visiota tarkeampaa.

Haastattelutulokset vahvistivat sita ymmarrysta, etta lisa- ja oheispalvelut ovat
kannattavia, silla niiden olemassaolo laajentaa asiakaskuntaa heidan tarpeistaan
lahtdisin. Lisa- ja oheispalvelut tarvitsevat kuitenkin osaamista, resursseja, seka
tiloja ja laitteistoja, joiden omaksi ostaminen, hallinnointi ja huolto ei ole kannat-
tavaksi koettua toimintaa. Kannattavampana koetaan hyva verkostoyhteistyo,
jossa palvelut ovat saatavana lisamaksusta, ja jossa palvelun tuottajan kanssa
sovitaan palveluiden tarjonnasta ja toteutuksesta asiakkaalle sovittuun hintaan.
Tama nakyy asiakkaalle hanen ostamansa palvelukokonaisuuden erittelyssa os-
tohintana. Taustalla majoittaja ei palvelusta saa kuin pienen lisdmaksun tai sopi-
mussumman asiakkaan lahettamisesta palveluntarjoajalle, mutta palvelun myynti
majoituspaketin mukana tuo kuitenkin lisaa asiakkaita majoitusasiakkaiden li-
saantyneena maarana, joten se on kannattavaa. Kannattavaa se on myos siksi,
ettd palvelun tarvitsemat kulut jaavat palveluntuottajan huoleksi. Tarkeinta on
muistaa sopimusvaiheessa kayttaa aikaa sopimuksen valmisteluun niin, etta
seka yrityksen asiakas, etta palveluntuottaja tulevat palvelluiksi hinnalla, joka tyy-

dyttaa molempia.

Tietopohja ilmentaa yritys X:n olevan potentiaalinen yritys matkailun toimialalla
toimimiseen Oulun seutualueella. Yritys X voi pitda huonehintaa alhaisena ver-
rattuna Oulun seutualueeseen, silla heilla kulurakenne mahdollistaa tallaisen
myyntistrategian. Jos yritys I10ytaa markkinointistrategian nostaakseen asiakas-
maaraa, jolla se yltaa Oulun seudun keskiarvo huonekayttbasteeseen, on sen
kannattavuus todella hyvalla pohjalla. limeinen vaara alihinnoittelussa mielestani
liittyy siihen, etta pitkalla aikavalilla asiakkaat saattavat turhaan karttaa paikkaa
pelatessaan, etta esimerkiksi laatu on syy alhaiselle hinnalle. Ensiajan sisaan-
heittostrategiana se taas toimii mainiosti ja alhaisella hinnalla voidaan saada ute-
lisimmat asiakkaat astumaan tontille. Tahan tulee kiinnittdd huomiota. Hinnan
nostaminen keskiarvon pintaan on juuri talle yritykselle pelkastaan voittoa tuot-

tava elementti, kunhan asiakkaita houkuttava muu markkinointi on kuosissa.
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Markkinointi ja sen suunnitelma jai vahaiseksi. Ymmarran ja sisaistan sen tarkey-
den alkuvaiheen yritystoiminnalle, mutta yrityksella on myyntipaallikko, joka hoi-

taa asiaa tyonaan.

Myyntikanava on tahan hetkeen valittu hyvin, mutta suosittelen lampimasti isom-
paa kuviota kansainvalisten asiakkaiden houkuttelemiseksi. Toivon yrityksen pai-
vittavan myyntisuunnitelmaa ja strategiaansa saanndllisesti, silla uskon kansain-
valiseen yhteistyohon ja verkostoitumiseen myynnin ja markkinoinnin saralla. Toi-
von nain myos siksi, etta yrityksella olisi niin paljon annettavaa suomalaisen reh-
din ja reilun ruokamatkailun ja historian seka kulttuurin valittamisen saralla ulko-

maalaisille suomesta kiinnostuneille matkustajille.

Lahialuemarkkinointia ei ole aloitettu. Lehtimainokset, tulosteet, mainokset kau-
pan ilmoitustaululla, lehdissa tai yhteistydkumppaneiden sivuilla uupuvat. Lahi-
alueella nakyvyyden nostaminen voisi kuitenkin nostaa asiakasmaaraa, ja silla

voisi olla vaikutusta yrityksen kannattavuuteen.

Paikan historian ja sen myota kumpuavien arvojen hyddyntaminen arvolupauk-
sena, arvoina ja suuntaviivoina strategiselle tydlle on valinta, jota ei kannata jat-
taa hyodyntamatta. Kun vanhaa uusitaan, tulisi uudessakin nakya sama havina.
Tyylikkaasti tahan paivaan yhdistaen vanhaa ja jo moneen kertaan korjattua mie-
luummin kuin halpaa, monikansallista ja selvasti tiettyihin isoihin tunnettuihin hal-
patuotemerkkeihin viittaavaa, kun paikkoja kunnostetaan. Vaikka tavarat ovat
vain tavaroita, ilmentavat ne kuitenkin kulttuurillista arvopohjaa joka yritykseen

sopii. Tata en toivoisi koskaan unohdettavan tassa yrityksessa.

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen opinnaytteena oli yllattavan tyolas. Tyodsta
teki haastavan myos se, etta se tehtiin nimettdbmana, jolloin esimerkiksi talous-
asioiden tai kilpailuun liittyvien asioiden avaaminen oli adrimmaisen haastavaa.
Mielestani sain kuitenkin tyon toteutettua hyvin. Tuloksena syntyi liiketoiminta-
suunnitelma, joka on nykyaikainen ja selkeasti luettava. Luovutan liiketoiminta-

suunnitelman ilolla yritys X:n kayttoon.
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SUHDANNEBAROMETRI KOKOOMA MATKAILU JA PALVELUALA (ELIN-

KEINOELAMAN KESKUSLIITTO 2025, 20)

LITE 1

SUHDANNE-
L TILANNE

SUHDANNE- -
NAKYMAT

Suhdannetilannearviot pysyivat
vaisuina vuoden 2024 lopussa ja
vuoden 2025 alussa.

Myynti on vahentynyt hieman ja myos
lahikuukausien odotukset ovat lievasti
mollivoittoiset.

Kolme neljasosaa alan vastaajista
toteaa riittdmattoman kysynnan
rajoittavan toimintaa.

Yleiset suhdanteet heikentynevat
hivenen lopputalven aikana,
suhdannenakymien saldoluku -6.

Matkailu- ja ravintolapalvelut

Myynti ja myyntiodotus

Suhdanteet
a0 60 U
Kausitasoitettu saldoluku Kausitasoitettu saldoluku L
20 = 40 - > — .
.\ an -8 ’ B r
AR o AV, A | ¥ q |/.|;%q
.20 - J ) v
| T A Y =
A . Wil
, < 60 Ay
80 - ._L = Suhdannetilanne &0 _D.hlqoss::c;z{_:_ o
Suhdannenakymat Myyntiodotus
=100 100
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Suhdannetiedustelun paatuloksia, kausitasoiettu saldoluku 2024 225
Tam Huh Hei Lok Tam Huh Hei Lok
Myynnin maara vimeisen 3 kicn aikana 7T 6 8 5
Myyntiodatus seuraavalle 3 kklle 4 8 43 12 -
Henkildkunnan maéré vimeisen 3 kicn aikana 5 4 2 48 -16
Henkildkuntaodotus seuraavalle 3 kk:lle 5 13 4 T -10
Tuotannon / myynnin kasvun esteita kalkkiaan 80 83 B4 85 B4
Estesnd  ammattitydvoiman puute (% vastaajista) 20 15 15 12 8
puute kapasiteetista 4 1 2 2 1
rittamatan kysynta 6 T ™ T3 75
rahoitusvaikeudet 6 5 & 6 4
muu este T3 11 2
Suhdannetilanne talla hetkelld 29 -39 - R -30
Suhdannengkymat lahitulevaisuuteen 2201 19 5 -

Lahde: Suhdannebarometri ralV,
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HAASTATTELURUNGOT MATKAILUALAN YRITTAJILLE JA VERKOS-
TOLLE LITE 2

Haastattelurunko yrittgjille:

CHECK IN

-hyvantuulista porinointia ja ensi kiitokset mukana olosta

-pieni muistutus haastattelun tallennuksesta

-hopottelyn kautta yhteyden luontia

-kerrotko viela ihan tuosta yrityksestanne omin sanoin mita teette ja missa

TEEMA1 aloitellaan haastattelua ensimmaisen teeman tiimoilta, joka koskee Yritys-
ideaa, seka nykytilannetta, etta historiaa

-miten matkanne on muuttunut ajan saatossa

-onko matkanne yrittgjana ollut sellainen kuin suunnittelitte -mitka asiat siihen vaikuttivat
-mista asioista oli hyotya/haittaa

-onko olemassa jotakin, jonka tekisitte ehka toisin kuin aikanaan samankaltaisessa tilan-
teessa

-millaisia arvoja teille on syntynyt matkan varrella -matkassa alusta lahtien vai myohem-
min hioutuneita- visio vai arvot edelld — mita teille merkitsee

-miten ne ohjaavat toimintaanne tai nakyvat toiminnassanne —tai onko teille syntynyt ar-
volupaus asiakkaalle, millainen

TEEMAZ2 Toiseen teemaan siirryttdessa puhuttaisiin yrityksenne toimintaymparistdsta.
Haluan kuulla...

-millainen teidan toimintaymparistonne on -mita mahdollisuuksia se teille suo tai rajaako
se yrityksenne toimintaa

-millainen toimintaympariston muutos auttaisi juuri teidan yritystanne -millainen muutos
edistaisi toiminnan mahdollisuuksianne

-miten koette yhteiskunnan suhtautumisen yrittdmiseen - toimialan tukemiseen -mita se
voisi olla -mista olisi tukea -miten se vaikuttaisi

TEEMAS Talous
-koetteko olevanne tyytyvaisia yrityksenne talouteen -taloustilanteeseen - siihen liittyviin
osatekijoihin -mika niissa on hyvaa tai -kerrotko (jostakin esiin nousevasta) osatekijasta

enemman

-mika teille on tarkeaa yrityksenne taloudessa -mitka tekijat taloudenpidossa merkitsevat
teille eniten
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-miten olette hinnoitelleet palvelunne -millaiset asiat teilld vaikuttaa hinnoitteluun -mitka
asiat muuttavat hintoja -millainen teilld on kulurakenne tai tarkentaisitko enemman (esi-
merkiksi inventoinneista)

-tarkentaisin vield kannattavuuteen liittyvilla kysymyksilla, miten hyvin hinta kohtaa kan-
nattavuuden -kattaako myynti arjen kulut ja toiminnan kehittdmisen -tuleeko tédssa hom-
massa toimeen taloudellisesti)

TEEMA4 Asiakkaat

-millaisia ovat teidan tyypilliset asiakkaanne —oletteko tyytyvaisia mainitsemiinne asiak-
kaisiin/asiakasryhmiin -olisiko jotain sellaisia asiakkaita, joita viela haluaisitte saavuttaa
lisaa

-miten tai mista asiakkaat I6ytavat teidan luoksenne —viittaan tdssa markkinointiin
-avaatko hieman, miten ja missa vaiheissa olette kontaktissa asiakkaaseen. -Miten olette
jarjestaneet asiakkaan kontaktin ottamisen mahdollisuudet -millaisin keinoin asiakas voi
ottaa kontaktin

TEEMAS Yhteistyo

-millainen verkosto teilld on yrityksenne ymparille

-keta ilman ette voisi toimia

-mita yhteistyd teidan yrityksellenne merkitsee/tuo/antaa

-jos voisitte valita vapaasti, millaista yhteistyota tai kenen kanssa yhteisty6ta toivotte li-
sa3; -millaisia esteita talle osaat nahda

TEEMAG Tulevaisuus ja kehitys

-millaisia ovat tilanteet tai asiat, jotka ohjaavat teita teidan yrityksenne toimintanne kehit-
tamiseen

-missa naet itsesi ja yrityksesi viiden vuoden paasta
-jos kaikki olisi mahdollista ilman rajoituksia, mita tekisitte tulevaisuudessa

-seuraavaksi kysyisin suoraan, mitka asiat koet rajoittavan tdman unelmien tulevaisuu-
denkuvan toteuttamista

-onko jotakin sellaista, jota haluaisit viela mainita mihin tahansa teemaan liittyen
ja viela lopuksi

-onko jotakin terveisia, jota haluaisitte 1ahettdd alkuvaiheessa olevalle alan yrittajalle,
vinkkeja tai ideoita

CHECK OUT

-kiitokset vield uudestaan haastatteluun osallistumisesta, ettd ajan kaytosta opparini
eteen.
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Haastattelu runko toimialan verkostoille:

CHECK IN
-moikat ja alkukiitokset ja jutun juoni miksi haastattelen ja tervetuloa
-muistutus tallentamisesta litterointia ja analysointia varten

-jutellaampa viela niinkin, etta sanokko omin sanoin missa yrityksessa toimit ja mita teet
tyoksesi

TEEMA1 Yritys

-kerrotko vahan toimialasta ja toimintaymparistosta

-kenelle palvelunne on suunnattu

-millainen on yrityksenne visio

TEEMAZ2 Yrityksenne verkosto ja palvelut

-vapaasti muotoillen, millaisia palveluita teiltd saa

-millaista on toimintanne ydin

-kenen kanssa teette yhteistyota, jos asiakasta ei lasketa

-miten 16ydatte yhteistyd verkostoonne uudet kumppanuudet

-miten palvelunne on kehittynyt ajan saatossa tai kehittymassa tulevaisuudessa
TEEMAS Asiakkaat

-kerrotko millaisessa tarpeessa asiakas lahestyy teita

- miten te lahdette ratkaisemaan asiakkaan tarvetta

-millainen tai missa tilanteessa on tyypillinen matkailualan asiakkaanne
-milla tavoin tai mista asiakas 16ytaa teidat

-millaista palautetta te saatte toiminnastanne

TEEMA4 Matkailun toimialan tulevaisuus

-miten naette matkailutoimialan kehittyvan tulevaisuudessa, varsinkin majoitustoiminnan
nakodkulmasta

-millaisia uhkia tai mahdollisuuksia tunnistat toimialaan liittyen
-millaisena naet niiden vaikutuksen teidan tydhonne

-jos mietit asiakastanne, millaisten asioiden koet vaikuttavan kannattavuuteen majoitus-
toiminnan toimialalla tulevaisuudessa
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-millaisia terveisia haluaisit Iahettdd majoitustoiminnan toimialan uudelle yrittajalle, vink-
keja, ajatuksia tai ideoita vapaasti muotoillen

CHECK OUT

-kiitokset haastatteluun osallistumisesta ja ajan kaytosta opparini eteen.
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HAASTATTELUISTA POIMITUT VASTAUKSET TEEMOIHIN LITE3

Teema [Yritys, idea,|-Jos tata paikkaa ei olisi, ei olisi mydskaan tata yritysta
1 historia, nyky-[-Paikan perinteet tassa toimialalla, pitka historia majoitustoiminnassa
hetki -Puolison kanssa yhdessa

-Puolison mukaan yritykseen, toki itsellekin kotoa tuttua, ja puoliso oli aloi-
tellut vanhempiensa jalanjaljissa tata, mita nyt tehdaan

-Ei sita mita aluksi ajateltiin, mutta silti toimivaa
-Suurempaa toimintaa kuin odotin

-Puolivahingosta asiakkaan pyynnosta syttyi suurin osa taman paivan yrit-
tdmisen sisallosta

-perinteikas on syvaarvo, joka nakyy ja tuntuu

-Oli suunniteltu eri sisaltdéa, joka kuihtui ajan kuluessa pois, kun ei ollut
kannattavaa

-suunnitelma oli ihan muuta ja ihan eri asiakasryhmalle, mutta silti siita
rakentui loistava kokonaisuus

-Aina ja vain aina parasta asiakkaalle
-modernisoituu tdhan paivan niin, etta perinteikkyys ei unohdu

-mietin, olisiko pitanyt jattda kuitenkin nama palvelut ohesta pois, mutta
toisaalta ne sitten kuitenkin tayttavat tatd kokonaisuutta, vaikka tuovat
myods haasteita

-Ongelmatilanteissakin pitda osata palvella asiakas tyytyvaiseksi, siihen
perustuu meidan asiakaspalvelumme, joka tuo asiakkaan aina takaisin
luoksemme

Teema [Toimintaym- [-Paikan saavutettavuustekijéilla ei ole valia, jos asiakas ei paase saavu-
tettavaan paikkaan, kannattaa siis huomioida markkinoinnissa, miten asia-
kas saapuu tontille, ehka jopa myyda tuleminen kohteeseen osana asiak-
kaan matkailupakettia

2 paristo

-Paikan erityispiirteiden ja historian merkitys ja kaytto yritystoiminnan tu-
kena markkinoinnissa, siité kerrotaan tarinaa, ja se sitoo paikan historian
kiintedksi osaksi yritystoimintaa, ja se nékyy puheessa, kuin sisdanraken-
nettuna mainoksena ilman sen suurempia kikkoja

-Toimintaymparistén muokkaus tapahtuu asiakkaiden toiveiden perus-
teella, ja siihen on onneksi mahdollisuuksia, seka tilojen, ettd investointien
eli lainanottokyvyn mydéta

-Yrittdminen on tahtotila
-Henkilokunta on kylla siunaus ja rasite
-Verkostoituminen ja yhteisty® on kaikki kaikessa

-Tontti rajaa, emme me lahde laajentamaan eri paikkaan, ei ole ajatusta
laajentamisesta muualle

-Valilla on vaikeaa saada osaavia tyOntekijoita 1ahiymparistosta

-Valmentava ja innostava johtaminen luo kulttuurin, jossa yrittdjan ei tar-
vitse kuin johtaa ja katsoa, ettd innostuneimmat tekijat muistavat levata
valilla

-Verkostot ovat tarkeita, ne ovat oikeastaan elinehto
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-Kunnan ja toisten yrittdjien kanssa yhteistyd on aivan ensiluokkaisen tar-
keaa

-Matkailuyrittajien tiivis verkosto, ettd me hitsaudumme yhteen, ja tehdaan
vhteisia myyntipaketteja ja tiivista yhteistyota

-Hyvia palveluita saa paikkakunnalta, pitaa osata tehda yhteisty6ta
-Se mitd kaipaisi lisda, olisi lisdtunteja omaan kayttodn

-Voi kun pystyisi tekemaan enemman, mutta vuorokausi rajoittaa, ja kylla
nukkuakin pitda, kun on aikaiset aamut téihin noustava.

-Yritysryhmahankkeet vie kylla pitkalle, elyltdhan ne tulee

-Kunta on kylla hyva yhteisty6taho, se pistaa tiet kuntoon tanne, etta paa-
see

-Ei olla tukirahoja saatu, mutta markkinointi apuja kylla ja somemainontaa

Teema

Talous

-Investointien tekemisen uskallus
-Pida tiukkaa seurantaa rahanmenosta

-organisoi tydtehtavat ja maarita niiden tekijat, jotta oma aika riittda johta-
miseen

-Johda ammattimaisesti, tee paatdksia, dokumentoi, vastuuta ja seuraa

-Kohtele tyontekijaa hyvin. Houkuttele vanha hyva tekija takaisin, silla nii-
den kanssa on helppoa ja luotettavaa palvella asiakasta, ja paaset itsekin
helpommalla

-Rekrytoi yrityksesi nakoisia tydntekijoita, ja luota heidan tekemiseensa,
johda sitda ammattimaisesti

-Etsi yrittdjamaiselld asenteella toimivia tekijoita yritykseesi, jotka tekevat
tyon samalla intohimolla kuin sina

-Taustalla kolme yritysta yhteistydssa toimii asiakkaan palvelupolulla,
mutta asiakas ostaa pakettinsa yhdelld klikkauksella nettikaupasta. Yh-
teistyd tuo penneja jokaisen laariin, ja talla tavalla ostamisen helppous tuo
asiakkaita enemman, kuin se, ettd asiakkaan tarvitsee raataldida ja hank-
kia pakettinsa osatekijat tarjousten perusteella sielta taalla

-Osa palveluista kannattaa tehda itse, osa ostaa. Esimerkiksi tyovalineet
voi olla talon, mutta niiden kayttaja tai opas retkella ostettu. Silloin yhteis-
tyd tuo pienemmasti katetta, mutta suuremmin asiakkaita

-Valta kuukausipalkkaa, etsi mieluummin tekij6ita, joille voit maksaa hyvan
palkan varmistetusta tuloksesta, eli sido palkka tavoitteisiin. Esimerkiksi
myynnista voit vaatia, etta talla rahalla tulisi saada tama maara asiakkaita

-Ainahan sitd menee rahaa, kun vanhaa uusitaan

-Tarvii siihen mausteet, jotka ei niinkdan tuota, mutta antavat asiakkaalle
paljon.

-I0yda itsesi parempia tekijoitd kasvun mahdollistamiseksi

-Rahavirtoja tarkedmpaa on katsoa, etta rekrytoinnit menevat kerralla kun-
nolla. Suurinta hallaa tekevat vaarat rekrytoinnit, niin tulokselle, toimin-
nalle kuin taloudenpidollekin. Voi tulla yritykselle todella kalliiksi

-Kylla tdma kannattavaa on

-Hyvan tyontekijan loytyessa on tarkeaa pitdd hanet kiinni yrityksessa

myds vahemman kannattavina aikoina.
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-Ostojen seuranta, ja ostot on suoraan katteeseen vaikuttavia, joten niiden
kanssa tulee olla tietoinen, varsinkin, jos rahasta on tiukkaa

-Koneet ja laitteet on kannattavaa korjata heti, jotta laatu asiakkaalle ei
karsi.

-Ei riitd, ettd on kunnossa, vaan pitdd myds kestaa aikaa ja katsetta. Ei
kannata lahted naissa tinkimaan, kun se ei pitkdssa juoksussa ole kannat-
tavaa

-Majoituksesta se tulee elanto, muu on sitten siihen paalle

-Seuraa kuluja yksikkd tai asiakasmyynti kohtaisesti. Mikd maksaa, mita
kattaa.

-Puutu poikkeamiin valittdomasti

-Hintaan voi vaikuttaa paljon, mutta ei kannata tappiolla myyda, sen verta
pitda osata laskea

-Raaka-aineissa ei kannata saastaa, ainakaan niissa, joilla houkutellaan
asiakasta

-Tee itse, mutta muista omat rajat ja myds lepoaika
-Suunnittele hyvin edelta, niin ei tule yllatyksia

-Kylla tarkeintad on taloudenkin edelld intohimo ty6ta kohtaan, jos tata te-
kee vain rahan takia, kylla se nékyy asiakkaalle, ja se taas ei palvele ke-
taan.

-Kylla téssa toimeen tulee, mutta onhan se totta, ettd kultakaivokset ovat
erikseen.

-Asiakkaalle on helpointa, ettd hinnoittelu on tehty selkedksi ja nakyvaksi
niin, etta valitessaan mita han haluaa, han tietada suoraan, mitd se mak-
saa.

-Ymparivuotinen aukiolo pitda tuloja kuitenkin tasaisesti tuloillaan

-Tuloskunnolla on merkitysta niihin hetkiin, kun yrityksessa tulee vastaan
haasteita ja tarvitaan ulkopuolista apua. Oikeastaan jos tuloskunto on koh-
dillaan, ei tallaiseen tilanteeseen helposti paadyta, etta apua tarvittaisiin.
Siksi se on niin tarkeaa

Teema

Asiakkaat

-Maarittele kelle tarjoat ja mita

-Tee palvelusisallosta selked, ja selkeasti hinnoiteltu ja tuo se osaksi mai-
nontaa

-kansainvaliset asiakkaat
-Olethan I6ydettavissa? niin sdhkdisesti kuin paikallisestikin?

-Selkeys, miten ostan, mitd ostan ja mihin hintaan, eli asiakkaalle valinto-
jen tekeminen tulee olla mahdollisimman helppoa

-Ostettavuuden helppous lisda asiakkaita, selkeat kyllad-ei mahdollisuudet
valita tuotepaketin sisaltdéa

-Maarittele tuotetarjonnassa ja hinnoittelussa sinulle tarkein kohde-
ryhma.

-Markkinoi kohderyhmalle
-kansainvalisten asiakkaiden osuus suuri

-Pida huoli kansainvalisesta nakyvyydesta niissa kanavissa, mita maail-
malla kaytetaan

-kansainvalisten asiakkaiden tuoma rahamaara on aina isompi
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-kansainvaliset asiakkaat maksavat enemman ja jattavat enemman rahaa
-Kotimaisia asiakkaita ympari vuoden ja sesongissa ulkomaista

-kaytannon syista asiakkaat vain kotimaisia talla hetkella, mutta tiedoste-
taan, etta eivat ole kannattavuuden kannalta paras vaihtoehto

-Ostamisen helppous on suuri tekija asiakkaiden houkuttelemisessa, silla
kansainvélisten matkailijoiden tarjonnassa on otettava huomioon kaikki
pohjoismaat, ja asiakkaat ostavat sieltd, mista he helpoiten saavat vasti-
netta rahoilleen. Pelkk& yrityksen nimi, ja luettelo palveluista ei siis riité
mainostamiseen, tarvitaan selkea tieto valinnoista ja vaihtoehdoista, seka
tieto, mitd rahalla saa selkeasti esille. Jos matkapakettiin pystytaan sisal-
tamaan vield ostamisen helppous kerralla ryhmalle kuljetuksineen, ale-
taan olla 1ahelld tilannetta, jossa paastaan kansainvalisten matkustajien
kilpailuun Kiinni

-Potentiaalisten asiakkaiden kysymyksiin tulee antaa vastaus heti. Varsin-
kin kansainvalisten matkanjarjestajien aika on hyvin rajattua, eivatka he
voi odottaa paivakausia vastauksia, vaan vievat ryhmansa sinne, missa
valmis kattaus 16ytyy.

-Huomioi nettisivujen ajantasaisuus asiakasmarkkinoinnissa, myds so-
mesivujen paivitys

-Mita paatatkaan tehda, muista informoida paatdksen perusteet ja vaiku-
tus tydntekijoille, se on hyvaa johtamista, ja nakyy suoraan asiakkaalle

-Asiakkaat tulee jo kolmannessa sukupolvessa, silla paikka kiehtoo, ja pal-
velun laatu on saatu pysymaan aina vankkumattomana

-Kotimainen asiakas on nirso, ja haluaa paastd mahdollisimman halvalla,
joten se ei ole asiakas, jota erityisesti odotamme saavamme

-Kylld me on lahdetty miettimaan, jotta asiakas, jolla on tarve juuri sille,
mita tarjoamme, tulee 16ytaa. Some on tassa tiedottamisessa ehdoton yk-
kénen nykypaivana

-Koko ajan uudistutaan ja uusitaan ja haistellaan asiakkaiden haluja ja toi-
veita, jotta voidaan vastata asiakkaan tarpeeseen

-Keskieurooppalainen asiakas on ihmeissadan jo matkasta, jonka se kay
l&pi saapuessaan meille. Kun viikko on ohi, han haluaa viettaa toisen vii-
kon eri vuodenaikana.

-Asiakas, joka viihtyy luonnossa, tulee toisenkin kerran, kun han kokee
kesaisen y6ttdman yon ja ndkee revontuli valokuvan samasta paikasta.

-Myynti tiimi hoitaa asiakkaiden profiloinnin, me hoidamme asiakkaan tyy-
tyvaiseina pitdmisen. Yhteistydssa, se on se yhteistyd

-Aina on helpompi ryhmamatkailija tydn tekemisen ja tuloksen kannalta,
mutta se vaatii my6s taitoa 16ytda ne asiakkaat, jotka tulevat porukalla

-Minka sitten kokee helpoimmaksi, porukka tuo kerralla paljon ty6ta, mutta
jos hintaa taytyy tiputtaa vain siksi, ettd on ryhma, onko se valttamatta se
paras asiakas. Sitten jos siihen pitaa palkata lisdkasia, niin hintaa on kui-
tenkin saatava.

-Kotimainen asiakas, joka tietda edeltd hinnan, on siitéd suhteesta hyva,
ettd kun han varaa edeltd ja maksaa edeltd, jaa hintataistelu ja alennusten
haku pois, jolloin riittda, ettd asiakas saa sen, mistd han on maksanut

-Ulkomainen elamysmatkailija on siind suhteessa haastava, ettd han voi
olla todella hyvin maksava asiakas, mutta vaatii myds sitten siitd edesta,
jolloin tydmaara lisdantyy todella paljon

58



Teema

Yhteistyo

-Ehdottomasti yhteistyo
-llman toimivaa alihankkija verkkoa ei tulisi toimeen

-Verkostoitumistilaisuudet kannattaa hyddyntaa vahintaan siksi, etta na-
kee trendeja alalta, joita voi hyddyntdad omaa palveluvalikoimaa miet-
tiessa

-Koulutukset, valmennukset, tuki markkinointiin ja brandaykseen on ostet-
tavissa Business Finlandin yrityspalvelupuolelta

-Aina 10ytyy niitd, jotka pitda suunsa kiinni ja toimii yksin, jotta kukaan ei
vie hyvid ideoita suusta. Talvelta on tiedostettu se fiktiivinen ongelma, etta
kun Oulun suurilta toimijoilta loppuvat resurssit kesken, niin kyselij6ille
myydaan ei oota, kun ei ole tietoa mahdollisista palveluntarjoajista, kun
yrittajat on paatellyt parjata yksin. Tassa pelissa ei voita kukaan, vahiten
asiakas, joka suuntaa suoraan toisaalle, josta kysyttdessa saa palvelun
eika ei oota. Se muualla voi olla Ruotsin puolella rajaa, johon soittaessa
voidaan vastata, ettd anteeksi meilla on taytta, mutta tuosta 170 km paasta
I6ytyisi viela tilaa ja tallainen paketti, laitetaanko se teille.

-Verkostoidu, mene ja avaa suu, tutustu, kerro omasta tekemisesta ylpey-
della

-Kaikkea ei kannata lahtea tekemaan itse, vaan keskittya siihen, minka
osaa parhaiten

-Vastavuoroinen yhdessa toimiminen auttaa luomaan Oulun matkailulle
vhteista toimintakulttuuria, jossa asiakas saa joka kerran taydellisen odo-
tukset ylittdvan palvelun, vaikka yritykset olisivat viela tilanteessa, joissa
toiminnan sisallét eivat ole valmiita. Silla tavalla pitdd ymmartaa se, etta
se auttaa kaikkia yrityksia, etta jos se mita asiakas tarvis, ei 16ydy itselta,
ohjataan asiakas sinne mista se 16ytyy. siind on ydin myds toimivalle yh-
teistydlle. Kotiin palatessaan hyvan ja onnistuneen loman jalkeen asiakas
tuo meille kolme asiakasta suosituksillaan, ja heista kaksi voi olla suoraan
meidan palveltavina. Tallainen yhteistyd olisi suotavaa

-Oulun matkailu Oy, joka yllapitaa Visit Oulun sivustoa, joka tarjoaa mak-
sullista matkailumarkkinointia

-Visit Finlandin Datahub tuotekortit, josta voi ostaa nakyvyyden laajasti
omalle tuotteelleen

-Hinnoitteluosaamisen kautta se tulee, ettd pystyy ostamaan palvelun,
joka ei itseltd parhaalla tavalla luonnistu

-Alihankinta, seka yhteistyd toisten toimijoiden kanssa, joiden palvelut li-
saavat niitd asioita, joista asiakkaat ovat kiinnostuneita, ovat darettéman
tarkeita

-Valtion yllapitdma Business Finland jaosto Business Oulu, joka kehittaa
vhteistydssa yrityksien kanssa matkailualaa erilaisten matkailuhankkeiden
kautta, kannattaa huomioida yhteistydkumppanina

-Ostopalvelut auttavat myynnissa, ja ulkoistettuna ne voidaan ostaa myos
mittaroituna tulokseen niin, etta maksettu palvelu tuo tietyn maaran rahaa,
eli myynnin ostopalvelu on nain ollen kannattavuuden suuri merkitsija

-Yhteistydn merkitys on niin valtavan suuri, etta sita ei voi korostaa liikaa

-Kontaktoi rohkeasti, avaa suu ja |ldhde keskustelemaan, sitd kautta ver-
kostoituminen auttaa sinua eteenpain

-Ei pida pelata kilpailua, eihan tassa kukaan keksi pydraa uudestaan, vaan
paremminkin on keskityttdva yhteistydhon, jotta asiakkaalle on saatavana
kaikki se, mita asiakas tarvis.
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-Oma verkkosivu ja some niin hyvaan kuntoon, ettei tarvitse kuin ostaa
sille paikka ja nakyvyys kaikkialta muualta kanavista

Teema

Tulevaisuus

-Investointeja asiakasta varten

-Tarinallistaminen myy ja lisda myynnin syvyytta ja kosketusta. Tana pai-
vana, kun maailman meno on hurjempaa, ja asiakkaat vailla elamysta, on
eletyilla tarinoilla todellista merkitysta.

-Suunnittele tulevaa, mika kantaa ja nayttaytyy asiakkaalle tarkeimpana
toimissasi

-Nayttaytyy vahvana, ja luotettavana
-Luotamme siihen, etta asiakkaita riittda ja ydpaikan tarvitsijoita on aina

-Nain on hyva, ja myynti on niin hyvallda mallilla, ettd vuoden 26 kevéatta
myydaan nyt

-Ruokamatkailu ja kulttuuripddkaupunki 2026 kannattaa yhdistda toimin-
nassa osaksi palvelutarjontaa ja tehda siitd osa markkinointia

-Sukupolvenvaihdosta haetaan, ja sen eteen on alettu toimia

-Seuraavan sukupolven osaaminen on nykypaivaista, ja pikkuhiljaa vastuu
siirtyy sinne pain

-Suositellaan tulemaan matkailun alalle, silld Oulun seudulla on juuri kan-
sainvalinen matkailu hyvassa kasvussa talla hetkella

-Kotimainen vapaa-ajan matkustus ei ole vahentynyt, oikeastaan koti-
maista notkahdusta nayttda ohjaavan isojen tyopuolen matkustajien
puute. Kun ei ole isoja tydmaita, mita varten tarvis liikkua

-Risteilyt ovat nousseet suosioon

-Oulun matkailun ymparivuotisuus yksi tulevaisuuden teema

Teema

Uhat ja mah-

dollisuudet

-Maailman suurten kriisien konkretisoituminen

-Revontulien lisdantyminen, ymparivuotisen toiminnan mahdollistaminen,
sesongin vaihtuvuuden kautta lisdmahdollisuuksien I0ytdminen omassa
tarjonnassa

-Kuule, kiinnostu ja analysoi ympariston viestia, mitd tehda toisin, mita
kannattaa muuttaa

-Johtamisen haasteet ovat isoja kaikenkokoisissa yrityksissa, eika johta-
mista ole yleensa otettu huomioon resursseissa pienten yritysten kohdalla

-Kun sinulla on se erityinen juttu, se kannattelee sinua pidemmalle kuin ne
sata muuta. Arvosta sitd, ja puhu siitd rohkeasti ja ylpeydella. Piilottelu
johtaa siihen, ettd olet yksin erityisyytesi kanssa

-Aina on ihmisia, joilla on rahaa, halua ja mielenkiintoa. Pitaa pitéa huoli
siita, etta he tietavat olemassaolostamme, kun he aktivoituvat

-Suomen talouden elpyminen nostaa isojen investointien tuloa, joka lisaa
likkuvaa kansaa, ja kyllahan sita jo sinne suuntaan ollaan menossa

-yritysten suuri haaste on paatdksentekokyky ja toisena toimeenpanokyky

Muuta

esiin

-Ohjelmapalvelut ovat haastava laji, vaikka akkiseltaan niin ei uskoisi. Pyo-
railyporukan veto vaatii koulutuksen, seka turvallisuus puoli tulee olla kun-
nossa ja passikoulutukset kaytyna.
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nous-

sutta

-Business Oulun infopiste ja matkailuneuvonta, josta on ostettavissa mai-
nostilaa omalle yritykselle. Maksullista mainosta, silla infon kautta kulkee
suuri maara asiakkaita, jotka etsivat haluamaansa.

-Paatoksia pitda uskaltaa tehda, ja oli ne oikeita tai vaaria, vie ne eteen-
pain

-Matkailubisneksessa nayttaytyy olevan paljon kaksin yrittdjia sadan ton-
nin liikevaihdolla, ja se ei kuulosta muulta kuin tasanolla tulokselta.

-Yritysryhmahankkeista veto- ja pitovoimaa, seka kasvua, siihen tarvitaan
kuitenkin uskallusta I&hted mukaan, ja se tarvitsee lahtdékohtien kunnossa
olemista

-Muista vetaa rajat toiminnalle siihen, mika Iahtee valvottamaan 6ita, ei
sitd kannata tehda, vaikka siitd maksettaisiin hyvin.

-Tyontekijdiden hyvinvoinnista huolehtiminen niin, ettd saadaan ne tyén-
tekijat samaan tahtotilaan kuin yrittdja, jolloin yhteinen linja nakyy par-
haana asiakaspalveluna

-Muista aina yrittdjana pitda huolta siita, ettd teet asioita, joista nautit.
Hampaat irvessa tekeminen nakyy asiakkaalle, seka ajaa hyvat tyontekijat
pois.

-Apua on saatavilla, ja sita tarjotaan, apu maksaa, mutta tuo rahan monin-
kertaisesti takaisin. Mikset siis kuuntelisi edes ilmaisen arvion verran?

-Yrityksen sertifikaattien haku ja olemassaolo ei takaa vield mitaan. Ne
ovat loistavia apuja markkinoinnissa ja niiden olemassaolo tulee nakya
asiakkaalle kaikessa toiminnassa.
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