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1 Johdanto 

 

Saunomisella on Suomessa vuosituhansia vanhat perinteet. Saunat ovat toimi-

neet tärkeänä osana suomalaisten hygieniaa ja uskonnollista elämää. Alun pe-

rin uskottiin, että saunomisella on suorastaan yliluonnollisia puhdistavia vaiku-

tuksia ihmiseen. Nykyään saunotaan hygienian, terveyden, rutiinien ja 

sosiaalisten kanssakäymisen takia. (Suomen saunaseura ry 2013.) Suomen 

saunaseura ry arvioi, että pelkästään Suomessa on noin 3,2 miljoonaa saunaa 

kun suomalaisia on vain 5,5 miljoonaa. (2020.) 

 

Tässä työssä tehdään Joensaunalle Business Model Canvas, sillä kyseistä työ-

kalua ei ole vielä toimeksiantajalla käytössä. Business Model Canvas on hah-

motelma yrityksen nykytilasta ja haasteista. Canvaksen lisäksi vertailen eri sau-

natuotteita tarjoavien yritysten tarjontaa kotimaassa, mutta myös ulkomailta. 

Tästä selvitystyöstä kootaan taulukkoa siitä, millaisia saunamaailmoja, kylpylöi-

tä ja saunakerhoja muualta löytyy. Näistä kerätään tietoa taulukkoon esimerkik-

si niiden palveluista, hinnoista, sijainnista, markkinointikanavista sekä siitä, on-

ko itse saunaelämys heidän päätuotteensa. Tavoitteena on saada BMC:tä 

varten aineistoa samankaltaisesta yrityksestä, jotta saadaan selville vastaavien 

yritysten hinnoittelua, markkinointikanavia ja muita palveluita. Canvasista jää 

toimeksiantajalle konkreetista tietoa, jonka avulla tarkastella ja kehittää omaa 

toimintaansa. Selvitystyöstä jää toimeksiantajalle tietoa vastaavanlaisista yrityk-

sistä ja yhteisöistä sekä heidän ratkaisuistaan liikeidean toteuttamiseen.  
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2 Työn tausta, tavoite ja toteutus 

 

 

2.1 Saunamaailmojen tausta 

 

Julkinen kylpylä on käsitteenä ainakin 2 000 vuotta vanha, jolloin se toimi suu-

rimpien kaupunkien sosiaalisen elämän keskuksena. Kaikilla sosiaaliluokilla oli 

näihin palveluihin pääsy, sen ajan asiakaslupauksen ollessa: ”mens sana in 

corpore sano” –terve mieli terveessä ruumiissa. (Heikura 2013, 18.) Samalle 

tarpeelle on edelleen kysyntää, mihin on herätty paremmin vasta nyt. Kylpylöi-

den ja viihdeuimaloiden lisäksi markkinoille on lähiaikoina tullut saunamaailmo-

ja. Nämä eroavat kylpylöistä ja viihdemaailmoista erityisesti suomalaisen alku-

peränsä takia. Sauna-nimellä kehotetaan suomalaisia kuluttajia suosimaan 

suomalaista saunakompleksia, vaikka konsepti ja asiakaan saama hyöty ovat 

lähes samat kuin kylpylässäkin. Sauna-nimi tuo ulkomaalaisille turisteille vahvo-

ja mielikuvia paikallisesta kulttuurista, joka on yleensä tärkeässä roolissa muihin 

kulttuureihin matkustaessa. 

 

Saunamaailmoista löytyy useita erityylisiä saunoja, joita toki löytyy myös kylpy-

löistä ja viihdeuimaloista. Erona on se, että kylpylöihin ja uimaloihin yleensä 

mennään harrastamaan sosiaalista kanssakäymistä virkistäytymisen ja tervey-

den takia, kun taas saunamaailmoissa pääpaino on nimenomaan saunoista 

saatavassa elämyksessä, muiden tilojen toimiessa vain taukopaikkoina sauno-

misesta. Lisäksi kylpylöitä usein pidetään kalliimpina käyntikohteina, saunamaa-

ilmojen ja uimaloiden ollessa hintakynnykseltään helpommin lähestyttäviä. 

 

Saunat ja saunominen on ollut jo pitkään osana erilaisia majoitus- ja virkistys-

palveluita, mutta vasta lähivuosina markkinoille on saapunut yrityksiä, joiden 

päätuotteena on itse saunapalvelu. Ensimmäisenä Löyly-niminen saunakomp-

leksi Helsingin Hernesaaressa herätti kuluttajien kiinnostuksen kyseistä palve-

lua kohtaan. Sen innoittamana samalla liikeidealla toimivia yrityksiä perustettiin 
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suurimpiin kaupunkeihin kysynnän mukaan. Myös Joensuussa vuoden 2019 

keväällä toiminimi Joensauna testasi konseptia saunatapahtuman muodossa 

Joensuun tapahtumapuutarha Botanialla. Tapahtuma oli loppuunmyyty.  

 

 

2.2 Työn tausta ja tavoite 

 

Olen ollut Joensaunan toiminnassa ja palavereissa mukana vuoden 2019 ke-

väästä ja olin myös mukana toteuttamassa syksyn aistillista saunatapahtumaa. 

Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on kehittää Joensaunan palvelukonseptia 

hyödyntäen maailmalta löydettyjä valmiita esimerkkejä vastaavanlaisista palve-

lukokonaisuuksista.  

On tärkeää ensiksi määrittää, minkälaisia yrityksiä voi ylipäätään verrata tapah-

tumamuotoiseen saunamaailmaan ja miettiä, mitä ominaisuuksia halutaan ottaa 

selvitettäväksi ja vertailtavaksi. Tämän opinnäytetyön tavoitteena on löytää 

maailmalta eläviä esimerkkejä toimivista teemoista ja trendeistä, joita voidaan 

hyödyntää toimeksiantajan tapahtumakonseptissa. Samalla on tarkoitus tutkia 

erilaisia vastaavia yrityksiä ja pohtia mahdollisia tapoja hyödyntää heidän ideoi-

taan toimeksiantajan toiminnassa. 

 

 

2.3 Työn toteutus 

 

Ensimmäisenä vaiheena oli määrittää, millaista konseptia tässä työssä tutkitaan 

ja mihin asiakkaan tarpeeseen se vastaa. Tähän on työssä käytetty Business 

Model Canvas -työkalua, johon on kuvailtu Joensaunan toimintoja, resursseja ja 

asiakkaita syksyn 2019 tapahtuman perusteella. BMC:stä saatu kuvailu Joen-

saunasta riittää lukijalle avaamaan toimeksiantajan toimintoja, kuitenkaan pal-

jastamatta liikaa organisaation taloudesta tai muista liikesalaisuuksista. Canva-

sia olisi myös helppo tulevaisuudessa tarkastella ja päivittää tarpeen mukaan. 
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Toisena työvaiheena on löytää esimerkkejä maailmalta vastaavanlaisista yrityk-

sistä ja organisaatioista ja saada näin parempi käsitys tämän liikeidean toimi-

vuudesta ja ominaisuuksista. Tämän selvityksen kriteereissä pidin tärkeimpänä 

teemaa ja asiakaskuntia, koska hypoteesini on, että sosiaalisemmat ihmiset 

käyttävät tämän tyylisiä palveluita aktiivisemmin. Selvitystyö tehtiin internetiä 

hyödyntäen ensin kooten kaikista suosituimmat ja kuuluisimmat saunamaailmat 

Suomesta, minkä jälkeen hain myös esimerkkejä ulkomailta tuomaan perspek-

tiiviä konseptin kehitykseen. Ulkomailta selvitykseen pääsi kymmenen hieman 

toisistaan poikkeavaa yritystä, joiden palveluissa sauna on ainakin pienenä 

osana. Yrityksen selvitykseen päätyminen yleensä johtui joko hyvästä net-

tinäkyvyydestä tai sitten kotimaan yleisestä tunnettuudesta.  

 

Viimeiseksi vaiheeksi jäi koota edellä mainituista organisaatioista taulukko ja 

koota siihen tärkeimpiä pääpiirteitä, joita toimeksiantaja voi hyödyntää tulevai-

suuden tapahtumissa. Löydöksiä kannattaa vertailla toimeksiantajan tilantee-

seen ja miettiä, onko esimerkiksi mahdollista toteuttaa samoja palveluita eri re-

sursseilla. Ideoinnin jälkeen pitää vielä muotoilla ideat tapahtumaan sopiviksi 

kokonaisuuksiksi, joita on helppo toteuttaa. Näiden toimenpiteiden jälkeen voi-

daan tehdä toteuttamiskelpoisia ehdotuksia seuraavien tapahtumien suunnitte-

lua varten.  
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3 Joensauna ja saunamaailmat 

 

 

3.1 Saunamaailmat 

 

Saunamaailmat ovat pyrkineet markkinoille viimeisen vuosikymmenen aikana 

turistien houkuttimina, tuoden myös suomalaista saunakulttuuria esille. Itse 

saunominen on päässyt Suomen Unescon aineettomaan kulttuuriperinnön luet-

teloon (Lehmusvesi 2020.) Saunamaailmat tyypillisesti pitävät sisällään ainakin 

kaksi erityylistä saunaa ja muutaman erilaisen viihdealtaan. Yleensä erityisesti 

altailla yritetään vedota lapsiperheisiin asiakasryhmänä. Saunojen altaiden li-

säksi myydään erilaisia hoitoja ja hierontoja, joilla annetaan asiakaslupaus ter-

veydestä ja hyvinvoinnista, aivan kuten 2 000 vuotta sitten. 

Kuva 1. Saunaravintola Löyly (Wikipedia commons 2016). 

Kuvassa 1 näkyy aikaisemmin mainittu saunaravintola Löyly. Löylyn menestys-

tarina on inspiroinut myös muita palveluntuottajia tuomaan omia saunakonsep-
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tejaan markkinoille. Löylyä pidetään sijaintinsa ja arkkitehtuurinsa takia merkit-

tävänä matkailukohteena Helsingissä.  

 

 

3.2 Toimeksiantaja Joensauna 

 

Toimeksiantajana työssä on joensuulainen saunakollektiivi Joensauna, jonka 

päätuotteena on tuottaa saunatapahtumia Joensuun alueella. Tähän mennessä 

näitä tapahtumia on ollut kolme, jotka ovat olleet kaikki erilaisia teeman ja kävi-

jämäärien suhteen. Joensaunan kolmannesta tapahtumasta ”Syksyn 2019 ais-

tillisesta saunamaailmasta” on myös tehty toinen opinnäytetyö: Saunatapahtu-

man kehittäminen palvelumuotoilun keinoja hyödyntäen (Torkko 2019). 

Kyseisessä työssä sovelletaan palvelumuotoilun keinoja Joensaunan kolman-

teen tapahtumaan ja selvitetään asiakaskyselyllä kävijöiden mielipiteitä tapah-

tumasta. 

 

Joensauna on joensuulainen toiminimi, jonka perustajat ovat Jesse Korhonen ja 

Matti Moller. Toiminimen alla he järjestävät saunatapahtumia ja ylläpitävät sau-

nakulttuuria Joensuussa. Ensimmäisen tapahtumansa he järjestivät maalis-

kuussa 2019 tapahtumapuutarha Botanialla Joensuussa. Kyseinen tapahtuma 

kesti yhdeksän päivää ja oli loppuunmyyty. Asiakkaille oli tapahtumassa toi-

meksiantajan puolesta tarjolla neljä erilaista saunaa, mahdollisuus käydä avan-

nossa virkistäytymässä sekä vierailla Botanian sisäpuutarhassa suoraan sau-

nan jälkeen ja ostaa virvokkeita Botanian ravintolasta. 

 

Toisen tapahtumansa Joensauna järjesti Koivuniemen huvilalla Joensuussa. 

Tapahtumalla yritettiin tuoda ihmisten tietoon Ylen virallista saunapäivää 

27.7.2019, joka oli myös tapahtuman ajankohta. Koivuniemessä palveluina oli 

neljä erilaista saunaa, palju ja mahdollisuus päästä veden äärellä kokeilemaan 

SUP-lautailua. Lisäksi Koivuniemessä oli tarjolla lettujen ja makkaran paistoa 
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sekä alkoholittomia virvokkeita. Ihmisiä kävi Koivuniemessä vain noin 100 – ta-

pahtuman markkinointiin käytetyistä resursseista huolimatta. 

 

Kolmannen aistillisen saunatapahtumansa toimeksiantaja järjesti jälleen Botani-

an tapahtumapuutarhalla 4.–6.10.2019. Tällä kertaa tapahtuma-alueelta asiak-

kaille löytyi kuusi erilaista saunaa, kolme paljua sekä mahdollisuus jättää arvo-

tavarat säilöön. Aistillisuutta tapahtumassa tuotiin esille musiikin ja valon avulla 

(kuva 2). Syksyn hämärää tapahtuma-aluetta valaisivat ulkotulista tehdyt polut 

ja valotaitelija Kari Kolan eriväriset valoteokset, ja myös Joensaunan Matti Mol-

ler oli tehnyt oman valoteoksensa koristamaan tapahtuma-aluetta. Tapahtu-

massa vieraili noin 130–asiakasta. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuva 2. Syksyn aistillinen saunatapahtuma Botaniassa. Sauna-teksti keskellä 

on Matti Mollerin valoteos, kun taas muu valaistus on Kari Kolan käsialaa. (Ku-

va: Matti Moller.) 

Toimeksiantaja on miettinyt, olisiko Joensuussa kannattavaa ylläpitää Löyly-

tyylistä saunakompleksia. Joensauna on toistaiseksi toiminut toiminimellä, ja täl-

lainen harppaus kokoaikaiseen yrittämiseen ilman riskien selvittelyä olisi todella 
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riskialtista. Toimeksiantajaa kiinnostaa mistä saisi lisärahoitusta omaan toimin-

taansa ja miten muualla on toteutettu vastaavanlainen saunaelämys. (Korhonen 

& Moller 2019.) 

 

 

4 Liikeidean kehittäminen ja tuotekehitys 

 

 

4.1 Liikeidean kehittäminen 

 

Omaa liikeideaa kehittäessä on tärkeää pohtia, millä eri tekijöillä erottuu muista 

alan yrityksistä. Erilaisuus voi tuotteen lisäksi perustua yrityksen toimintatapaan 

tai jopa asiakaskohderyhmän valintaan. Pitää ottaa myös huomioon, että yritys 

kilpailee samoista asiakaskohderyhmistä epäsuorasti yritysten kanssa, jotka 

tyydyttävät samaa tarvetta. Eli ei kilpailla vain samankaltaisten tuotteiden kans-

sa vaan yritysmaailmassa kilpaillaan itse asiakkaiden tarpeista. (Yrityksen pe-

rustamisopas 2019, 13.) 

 

Yrityksen tuotetta kehittäessä on hyvä miettiä ne ylivoimatekijät, jotka tekevät 

omasta tuotteesta tai palvelusta ainutlaatuisen tai ainakin paremman kuin kilpai-

lijoilla. Tällaisia tekijöitä voivat olla esimerkiksi oman tuotteen sijainti, laatu, eri-

laisuus tai saatavuus. Omaa tuotetta voi myös kriittisesti analysoida selvittäen 

tuotteen heikkouksia ja puutteita sekä tietysti sitä, miten tuotetta olisi mahdollis-

ta kehittää. (Yrityksen perustamisopas 2019, 13.) 

 

Joensaunan liikeideana on luoda ainutlaatuinen saunaelämys tapahtumakävi-

jöille järjestämällä saunatapahtumia lähellä asiakkaita. Nämä tapahtumat ovat 

erottuneet muista Joensuussa järjestettävistä olemalla erilaisia perinteisiin festi-

vaaleihin ja musiikkiesiintyjiin verrattuna.  Kaikki kolme järjestettyä tapahtumaa 

ovat myös olleet hyvin erilaisia toisistaan käytössä olleiden palveluiden ja vuo-

denajan mukaisen teeman perusteella.  
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4.2 Tuotekehitys prosessina 

 

Tuotekehitys on nykyisen valmiin tuotteen kehittämistä, joka usein johtuu mark-

kinoiden, asiakkaiden tai kilpailun muutoksesta. Muutosta tarvitaan, sillä mikään 

tuote ei menesty markkinoilla ikuisesti. Tuotteiden elinaikana voidaan niille mää-

rittää eri vaiheet, kuten kehitys-, esittely-, kasvu-, kyllästymis- ja laskuvaihe. 

Esittelyvaiheessa tuotetta käyttävät henkilöt, joilla on rahaa ja kiinnostusta tuo-

tetta kohtaan jo ennen kuin valtaosa on edes kuullut tuotteesta. Nämä edelläkä-

vijät usein määrittävät tuotteen kohtalon markkinoimalla sitä tuttavilleen positii-

visesti tai negatiivisesti. Esittelyvaihetta seuraa kasvuvaihe, jossa tuotteen 

käyttäjäkunta kasvaa ja mukaan tulee ”aikaisia hyväksyjiä” sekä mahdollisia kil-

pailijoita. (Matkailuyrityksen tuotekehitys 2002, 93–96.) 

 

Asiakkaan odotukset pitää pystyä täyttämään tai ylittämään. Täytyy täyttää se 

lupaus, joka tuotteesta on annettu markkinointiviestinnässä – varsinkin sauna-

maailma-tyylisessä tapahtumassa, mistä asiakkaalla on aiempaa kokemusta. 

Tässä on onnistuttu, sillä Joensaunan kevään ja syksyn tapahtumia ei ole ver-

tailtu keskenään, mutta tulevaisuuden teemoissa tulisi ottaa huomioon erottu-

minen edellisistä tapahtumista. (Matkailuyrityksen tuotekehitys 2002, 47–48.) 

 

 

Kuvio 1. Tuotekehityksen vaiheet (Uiah 2020). 

 

Tuotekehitys on yllä olevan kuvio 1:n mukaisesti jatkuvaa. Tuotekehityksen 

elinkaaren vaiheita ovat esimerkiksi seuraavat: tuotekehitys, suunnittelu, tuot-
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teistaminen, markkinointi, palvelutoiminta, kunnossapito ja purkaminen. Vaiheet 

vaihtelevat riippuen siitä, millainen palvelu tai tuote on kyseessä. Vaiheet eivät 

mene peräkkäin vaan limittäin. (Komppula & Boxberg 2002, 94.) Tässä työssä 

tarkastelussa on tapahtuma, joka on mennyt tuotekehityksen kaikki vaiheet 

kolmesti läpi. Kaikissa edeltävissä tapahtumissa on ollut pohdintaa tuotteen 

laadusta ennen ja jälkeen tapahtuman ajankohtaa. (Torkko 2019, 10). Työn 

ajankohtana voidaan siis pitää ideointia ja suunnittelua ennen tuotteen seuraa-

vaa tuotteistamista ja markkinointia. Työstä tulevia ideoita asiakassuhteeseen, 

markkinointiin ja tuotekehitykseen voidaan hyödyntää kaikissa prosessin eri 

vaiheissa, mikä tukee ideaa siitä, että tuotekehitys on jatkuvaa. 

 

Tuotekehitysprosessia tarvitaan erityisesti vastaamaan nopeasti muuttuviin asi-

akkaiden tarpeisiin ja haluihin. Yritysten ja yhteisöiden pitäisi siis suunnitella 

tuotekehitystään seuraten asiakkaisiin vaikuttavia trendejä maailmalta (Future 

Food 2017,3). Tämän takia myös tässä opinnäytetyössä tarkastellaan muita 

vastaavanlaisia konsepteja Suomessa ja globaalisti. Tästä saadaan tietoperus-

taa työn kannalta tärkeistä saunoihin vaikuttavista trendeistä. Ideointivaiheelle 

tyypillisesti työstä syntyy paljon abstraktilla tasolla olevia ideoita, mistä pyritään 

tekemään mahdollisimman paljon erilaisia vaihtoehtoja, joista voidaan nopeasti 

kehittää valmiita ratkaisuja.  

 

 

4.3 Konseptin määrittely 

 

Jaakko Soudunsaaren (2016) mukaan konseptissa kuvaillaan kaikkia toimenpi-

teitä, joita vaaditaan tuotteen saamiseksi asiakkaalle. Lisäksi Soudunsaaren 

(2016) mukaan konseptissa perehdytään ideoihin, miksi näitä toimenpiteitä teh-

dään. Työssäni konseptilla tarkoitetaan vastaavanlaisesti Joensaunan tuotta-

maa saunatapahtumaa ja kaikkia sen tekemiseen liittyviä osia. Työn keskeisenä 

lähtökohtana on tämän kyseisen kokonaisuuden kehittäminen: työssä ideoidaan 

esimerkkejä toimenpiteiden muodossa, joista kerrotaan myös ideat ja perustelut 

niiden takana. 
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Konsepti on siis luonnos kokonaiskuvasta ja siinä käydään läpi kaikki kohdat, 

mitä asiakaslupauksen lunastamiseen vaaditaan. Tapahtuman konseptoinnilla 

pystytään tekemään yhteinen visio palvelusta, mitä asiakkaille tarjotaan. Näin 

voidaan myös miettiä, miten asiakas hyötyy palvelusta ja minkälaisia resursseja 

järjestäjä tarvitsee tapahtuman tuottamiseen. Kaikesta edellä mainitusta muo-

dostuu palvelukonsepti. (Maijala. 2018.) Palvelukonsepti ei suoranaisesti ole 

ikinä valmis, vaan sen on aina kyettävä mukautumaan uusien ideoiden mukai-

sesti ja vastaamaan erilaisten käyttäjien tarpeisiin. 

 

 

4.4 Joensaunan tilanne 

 

Joensaunan saunamaailma on elinkaareltaan juuri nyt kasvuvaiheessa, joka on 

mainio ajankohta suunnitella yrityksen ja tuotteen tulevaisuutta. Kasvuvaiheelle 

tyypillistä on nimenomaan aikaisten hyväksyjien ilmaantuminen tuotteen käyttä-

jiin. Syksyn 2019 tapahtumaan tehdyn asiakaspalautekyselyn mukaan noin 34 

% asiakkaista oli kuullut tapahtumasta tuttavaltaan. Koska tapahtumia ei ollut 

tähän mennessä kuin kaksi, voidaan tästä päätellä, että heidän tuttavansa olivat 

edellä mainittuja edelläkävijöitä, jotka olivat käyneet kevään 2019 tai Ylen sau-

napäivän tapahtumassa ja suositelleet sitä tuttavilleen. (Torkko 2019, 30.) 

 

Joensaunan tuotetta verrataan tässä työssä muihin vastaaviin yrityksiin, esi-

merkiksi kylpylöihin, ja pohditaan, mitkä asiat on toteutettu eri tavalla. Kylpylät 

myyvät aineetonta hyödykettä päätuotteenaan kuten toimeksiantajakin, joten ne 

ovat yritysmaailmassa ehkä lähimpänä valmista pysyvää saunamaailmaa. 

Työssä on selvitetty internetistä vastaavan tyylisiä konsepteja ja otettu selvää, 

miten he ovat tehneet tiloistaan ja toiminnoistaan asiakaslähtöisempiä sekä 

kannattavampia. Konsepteja on vertailtu toimeksiantajan ratkaisuihin, joista Jo-

ensaunan tuotekehitykseen on saatu ideoita.  
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5 Business Model Canvas 

 

 

5.1 BMC konseptisuunnittelun tukena 

 

Konseptisuunnittelulla pyritään tunnistamaan eri palveluiden ja tuotteiden pää-

idea, jotta sitä voidaan tarkastella erilaisten käyttäjien näkökulmista ja tunnistaa 

mahdolliset siihen liittyvät ongelmat. Tällaiselle suunnittelulle on tarvetta erityi-

sesti silloin, kun tuotteen käyttäjät eivät täysin käsitä tuotteen ominaisuuksia tai 

koe sen vastaavan käyttäjän tarvetta. (Tompuri 2019.) Konseptin kehittämiseen 

yksi hyvä työkalu on tehdä liiketoimintasuunnitelma tai päivittää vanhaa liiketoi-

mintasuunnitelmaa. Yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta yleensä löytyy yrityk-

sen liikeidea, asiakaskunta sekä heidän arvonsa ja motiivit käyttää kyseistä tuo-

tetta. Siinä kuvataan yrityksen liikeidean toteutus käytännössä ja käydään kohta 

kohdalta läpi tuotteen ominaisuudet, kilpailutilanne, oma osaaminen, asiakas-

ryhmät ja markkinointi. (Yrityksen perustamisopas 2019, 13.) 

 

Joensaunan tapauksessa voidaan puhua matkailutuotteen laadusta, joka on 

elämys tai kokemus, mikä syntyy asiakkaalle osana palveluprosessia. Tämä 

kokemus voi myös syntyä palveluntarjoajan omien järjestelmien ulkopuolella, 

esimerkiksi kuljetuksissa tapahtuma-alueelle. Mikäli haluaa hallita koko asiak-

kaan käymää prosessia, kokemusta voi katsoa koko palveluprosessia isom-

massa mittakaavassa. (Matkailuyrityksen tuotekehitys 2002, 42.) Tässä työssä 

tähän on käytetty työkaluna Business Model Canvas -prosessikaaviota, koska 

sillä voi kuvailla prosessia henkilölle, joka ei tunne palveluntarjoajaa tai sen 

käyttämiä ulkopuolisia järjestelmiä. Lisäksi BMC:ssä näkyvät myös yrityksen 

ansaintalogiikka, arvolupaus ja muut asiat, jotka näkyisivät myös liiketoiminta-

suunnitelmassa. (Canvanizer 2020.)  

Business Model Canvasissa yrityksen toiminta laitetaan taulukkoon, jota täyte-

tään yrityksen sekä asiakkaan näkökulmasta, ja lopuksi arvioidaan, kohtaavatko 

yrityksen tuottamat palvelut asiakkaiden tarpeita. Taulukkoon voidaan laittaa 
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esimerkiksi yrityksen resursseja, tuotteita, arvonlupaus, asiakassegmentit, kulu-

rakenne ja ongelmat. Tärkeintä on kuitenkin pitää mielessä, mitä yritys tekee ja 

miksi asiakkaat ostaisivat juuri kyseistä tuotetta. BMC:n tueksi voidaan myös 

tehdä esimerkiksi asiakasprofiili ja arvokartta, jotka auttavat taulukoiden täyttä-

misessä. (Value Proposition Design, 10–29.)Business Model Canvasin pohdin-

tojen lopputuloksena syntyy pelkistetty taulukko yrityksen eri osa-alueista. 

 

 

 

 

 

Taulukko 1 Esimerkki Canvasin taulukon rakenteesta. (Onnistu yrittajana.fi, Bu-

siness Model Canvas 21.4.2020). 

 

 

5.2 Asiakas  

 

Canvasin täyttö kannattaa aloittaa miettimällä omia asiakkaitaan ja heidän syi-

tänsä käyttää yrityksen palveluita (taulukko 1). Seuraavaksi voi miettiä, yhdis-

tääkö asiakkaita jokin tietty ikäryhmä, siviilisääty tai koulutus. Asiakasryhmiä voi 

olla myös useita ja niiden motiivi käyttää palvelua voi vaihdella. Oman potenti-

aalisen asiakassegmentin ollessa selvillä voidaan alkaa miettiä parasta mahdol-

lista markkinointikanavaa välittää informaatiota mahdollisimman kustannuste-

hokkaasti. Tärkeimpänä asiakkaasta kannattaa pohtia, mikä on se hyöty, joka 

saa asiakkaan ostamaan palvelua, mistä arvo tuotteelle muodostuu ja olisiko 

mahdollista tinkiä esimerkiksi tuotteen laadusta. Hyvin tehty asiakkaiden seg-

mentointi auttaa myös, mikäli yritys haluaa tehdä kohdistettua markkinointia. 

(Ylikoski 2001, 207.) 
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Asiakaskeskeisyys on hyvä ottaa huomioon myös Canvasin täytössä, varsinkin 

mikäli yrityksellä on tiedossa dataa siitä, minkälaiset henkilöt käyttävät yrityksen 

tuotteita. Näin voidaan kohdentaa esimerkiksi markkinointia tiettyyn ikäryhmään 

tai sukupuoleen. Asiakaskeskeisyys tulee myös tärkeäksi, kun verrataan omaa 

yritystä esimerkiksi kilpailevaan samankaltaiseen konseptiin. Voidaan miettiä 

niitä erikoisuuksia, miksi asiakkaat ovat valinneet juuri tämän ratkaisun saman-

kaltaisesta tuotteesta. 

 

Canvasin tueksi voidaan myös tehdä Service Blueprint, missä asiakkaan käy-

mää prosessia pilkkotaan pienempiin osiin – niin sanottuihin palvelumoduulei-

hin. Palvelumoduuleista tulisi kaikista välittyä tuotteen idea, eivätkä ne saisi olla 

liian irrallisia tuotteen kokonaisuudesta. Tällainen voi helposti tapahtua esimer-

kiksi silloin, kun jonkin moduulin tuottaa toinen yritys. Moduuleita tarkastellessa 

tulisi miettiä palvelua myös asiakkaan näkökulmasta, esimerkiksi onko moduu-

leissa tai niiden välillä ”turhia asiakasta rasittavia rutiineja”, kuten vaikka jono-

tusta tai lomakkeen täyttöä. (Kompula & Boxberg 2002, 104.) Joensaunan sau-

natapahtuman osalta palvelumoduuleita ovat esimerkiksi alkoholin myynti, 

paljut, pukeutumistilat, lipuntarkastus ja eri saunat.  

 

5.3 Organisaatio ja talous 

Asiakkaan käsittelyn jälkeen taulukkoon kuvaillaan organisaation rakenne sekä 

siihen olennaisena osana kuuluvat resurssit, kuten tilat, koneisto ja henkilöstö. 

Näistä on helppo edetä pohtimaan, mistä muodostuvat organisaation kulut, sillä 

edellä mainitut yleensä muodostavat valtaosan niistä. Resursseista voidaan 

myös pohtia, ovatko ne kaikki aivan välttämättömiä yrityksen arvonlupauksen 

täyttämiseen. Kustannusrakenteiden ollessa selvillä niistä voidaan selvittää, 

muuttuvatko ne esimerkiksi myytyjen kappalemäärien mukaan vai pysyvätkö ne 

kiinteinä. (Turunen 2014.) 

Tuotteen tuottamisesta aiheutuvat kustannukset tulee saada katettua tuloista, 

mikäli organisaatio pyrkii kannattavaan liiketoimintaan. Tulot tapahtumanjärjes-
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täjänä voivat koostua kerta-asiakkaista, jolloin tulo on kertaluontoista. Toisena 

tapana on sitouttaa kanta-asiakkaita, jolloin yritykselle tulee jatkuvaa tuloa. Si-

touttamisessa asiakaslupauksen ja asiakassuhteiden jatkuva ylläpito tulevat 

tärkeäksi osaksi organisaation toimintatapoja. (Turunen 2014.) 

 

 

6 Joensaunan Business Model Canvas 

 

 

6.1 Organisaatio ja resurssit 

 

Joensaunan tapauksessa organisaatio on pieni kahden henkilön toiminimi, joka 

luottaa yleensä pääyhteistyökumppaniinsa tilojen ja laitteiston vaatiman sähkön 

sekä veden osalta. Muina yhteistyökumppaneina voidaan pitää jo vakiintuneita 

yksityisiä paljun ja saunan vuokraajia. Joensaunalla on kuitenkin yksi liikutetta-

va kuutiosauna, eikä lisäkalustolle ole enempää tilaa. Valtaosa tapahtumiin me-

nevistä kuluista muodostuu juuri kaluston vuokrasta ja niiden lämmittämiseen 

kuluvista polttopuista. Tätä kuitenkin voidaan pitää välttämättömänä, mikäli ha-

lutaan pitää kiinni asiakaslupauksesta luoda tapahtuma, jossa on mahdollista 

käydä kokemassa erilaisia saunoja. Kulujen pienentämiseen ei löydy yksiselit-

teistä ratkaisua, joka ei vaikuttaisi tapahtuman arvolupaukseen. Yhteistyökuvioi-

ta voisi ehdottaa tietenkin paikalliselle saunarakennusyritykselle Tähtisaunat 

Oy:lle, niin että he saisivat mahdollisen esittely- ja myyntipaikan sieltä, missä on 

saunojia. Vuorostaan Joensauna saisi helpotusta tapahtuman järjestämisestä 

aiheutuviin kuluihin. 

 

Liikeideana on koota mahdollisimman monta erilaista saunaa ja paljua samalle 

tapahtumapaikalle luoden saunamaailman. Mahdollisuus kokea tällainen alue 

yhden saunavuoron aikana on houkutellut paikalle ihmisiä, vaikka tapahtumien 
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markkinointiin ei ole yleensä käytetty paljoakaan resursseja. Organisaatio on 

myös hyvin verkostoitunut ja tietämys oman toimialueensa mahdollisuuksista on 

valtava, sillä kumpikin perustajajäsen on Joensuusta. Tällainen tietämys omasta 

markkina-alueesta on antanut etua tapahtumien suunnitteluun ja järjestämi-

seen. 

 

 

6.2 Joensaunan asiakas 

 

Joensaunan tapahtumat ovat olleet viikonloppupainotteisia, ja se on myös nä-

kynyt asiakkaissa. Tyypillisenä asiakkaana voidaan pitää noin 26–41-vuotiasta 

naishenkilöä, joka on kuullut tapahtumasta tuttavaltaan tai Facebookista Tyypil-

linen asiakas ei myöskään saavu tapahtumaan yksinään vaan elämys halutaan 

usein jakaa ystävän tai tuttavan kanssa. Kaikkia asiakkaita yhdistää sama mo-

tiivi: kokea jotain ainutlaatuista, joka on mahdollista vain tiettynä ajankohtana. 

Asiakkaille tärkeänä arvona voidaan pitää yhdessä oloa, joka myös yhdistää 

monia selvityksen kohteena olleiden paikkojen asiakkaita. (Torkko 2019, 30). 

 

Monet syksyllä 2019 paikalle saapuneet henkilöt olivat myös olleet maaliskuun 

2019 tapahtumassa ja kuulleet uudesta tapahtumasta sähköpostitse, joten tästä 

voidaan tehdä johtopäätös, että asiakassuhteen luomisessa on onnistuttu lyhy-

ellä aikavälillä. Tietysti asiakassuhdetta olisi hyvä ylläpitää myös aikana, jolloin 

Joensaunalla ei ole tapahtumia. Esimerkiksi sosiaaliseen mediaan voi luoda si-

sältöä, vaikkei suoraan olisikaan markkinoimassa seuraavaa tapahtumaa. Näin 

toimivat myös selvityksessä olleet monet saunakerhot, joiden tulot saadaan 

pääasiallisesti jäsenmaksuista, tehden asiakaslähtöisyydestä ja tiedottamisesta 

entistä tärkeämpää. Yrityksen sosiaalisen median seuraajia voidaan pitää hel-

poimpana mahdollisena kohderyhmänä tehdä ilmaista suoramainontaa. 
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6.3 Lisärahoitusta 

 

Pienen organisaation ongelmana on myös tapahtuman rahoitus, joka oli tämän 

työn yksi pääselvityksen kohteena oleva kohta. Tapahtumat ovat toistaiseksi 

kattaneet omat menonsa lipputuloista, mutta lisätulonlähteille olisi tarvetta. Ta-

pahtumat ovat yleensä olleet vahvassa yhteistyössä tapahtumapuutarha Bota-

nian kanssa, joka tarjoaa myös ruokaa ja virvokkeita. Näin ollen omien vastaa-

vien palveluiden tuominen ei saa olla ristiriidassa yhteistyökumppaneiden etujen 

kanssa. 

Aiemmin työssä mainittu Suomen saunaseura ry myös tukee ja haluaa auttaa 

suomalaista saunakulttuuria edistävää toimintaa. Rahoitusta tällaisille toimin-

noille ovat erityisesti saaneet tapahtumat, joissa on ollut tarkoituksena jokin tut-

kimus tai suomalaisen saunatiedon keruu. (Suomen saunaseura ry 2020.) Olisi 

kannattavaa ainakin avata dialogi kyseisen organisaation kanssa ja selvittää, 

onko yhteisöllä samoja arvoja. 

 

 

6.4 Etulyöntiasemassa kilpailijoihin nähden 

 

Joensaunaa voidaan pitää hyvinkin erikoisena, tilojen ollessa vain väliaikaisia 

tapahtumien ajan. Tämä toisaalta on ollut 2020-vuoden COVID-19-epidemian 

aikana suurena etuna toiminimelle, joka on täysin säästynyt epidemiasta aiheu-

tuvilta kustannuksilta monien muiden vastaavien yritysten joutessa sulkemaan 

ovensa ja myöhemmin rajoittamaan asiakasmääräänsä. Yhteistyötä voidaan pi-

tää Joensaunan suurimpana etuna tapahtuman saadessa tilat, sähkön ja veden 

ilmaiseksi. Tulevaisuudessa organisaation kannattaa harkita mahdollisia yhteis-

työkuvioita erilaisten toimijoiden kanssa, varsinkin kun tällaisessa kahden henki-

lön organisaatiossa päätöksenteko on nopeaa ja päätökset saadaan toteutettua 

nopeasti. 



23 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 2 Ote Onnistu yrittajana.fi sivustolla tekemästäni Business Model Canva-

sista) 

Toisena etuna Joensauna tarjoaa toistaiseksi täysin uniikkia elämystä tapahtu-

man muodossa, joten se ei suoraan kilpaile Pohjois-Karjalan viihdeuimaloiden 

ja kylpylöiden kanssa. Saunatapahtuma kilpailee samaan aikaan järjestettävien 

tapahtumien ja muiden viihdekeskusten kanssa asiakkaista. Tällaisessa tilan-

teessa on tärkeää suunnitella oman tapahtuman ajankohta reilusti etukäteen ja 

ottaa selvää, onko samaan aikaan tulossa isomman budjetin tapahtumia, joiden 

kanssa on vaikeampaa kilpailla tietyistä asiakasryhmistä. (kuvio 2) 

 

 

7 Selvitys saunaelämystä tarjoavista palveluntarjoajista 

 

 

7.1 Selvityksen tarkoitus ja rajaus 

 

Opinnäytetyön ensimmäinen prosessi oli tehdä selvitystyötä Joensaunan kaltai-

sista saunaelämystä myyvistä organisaatioista kotimaasta ja ulkomailta. Näistä 

saunamaailmoista keräsin järjestelmällisesti tietoa, mistä voisi hakea ideoita 
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seuraavaan Joensaunan tapahtumaan. Osa tiedoista oli helposti löydettävissä 

organisaation omilla internetsivuilla, esimerkiksi nimi, hinta, sijainti ja saunojen 

lukumäärä. Luonnollisesti tärkeimpiä tietoja, kuten markkinointikanavia, mahdol-

lisia asiakasryhmiä ja muita palveluita, piti selvittää hieman enemmän. Asiakas-

ryhmiä miettiessäni päädyin johtopäätöksiin esimerkiksi palvelun hinnoittelun ja 

sivuston visuaalisen ilmeen perusteella.  

 

Tiedonkeruun alkuvaiheessa rajasin pois yksittäistä saunaa virkistystilana vuok-

raavat organisaatiot, sillä tällaisessa tapauksessa vuokrataan itse tilaa yleensä 

ryhmille eikä myydä elämystä laajemmalle asiakassegmentille, kuten toimeksi-

antaja Joensauna. Tämän rajauksen lisäksi ulkomailta jouduin karsimaan myös 

useita organisaatioita internetsivujen epäinformatiivisuuden vuoksi. Yleisesti ha-

lusin tietoa mahdollisimman monipuolisesti erilaisista organisaatioista, joiden 

palvelu ja toiminta olisi mahdollisimman lähellä Joensaunan elämystapahtumaa. 

 

 

7.2 Haussa hinta, teemoja ja trendejä 

 

Yhtenä tärkeänä kriteerinä työn kannalta oli tietää, paljonko keskimäärin mak-

saa pysyvässä saunamaailmassa yksi saunavuoro. Minun piti myös selvittää, 

onko kyseinen palvelu saman hintainen ulkomailla. Hintojen ollessa selvillä mi-

nun tulisi lisäksi tietää yrityksen lisäpalveluista, joilla lisätä omaa myyntiään. 

Tällä pyrin tutkimaan yritysten kannattavuutta ja sitä, pärjäävätkö ne pelkästään 

saunakonseptin avulla, vai ovatko saunat vain osana isompaa wellness-

kokonaisuutta ikään kuin sivutuotteena. Edellä mainitut kriteerit toimivat tär-

keimpinä lähtökohtina, kun aletaan vertailla eri palveluntuottajien ideoita ja rat-

kaisuja sekä tutkimaan niiden mahdollista soveltuvuutta toimeksiantajan käyt-

töön. 

 

Kannattavuuden ja hinnoittelun ollessa selvillä toisena tutkimuskohtana oli, min-

kälaisella teemalla niitä on toteutettu. Mahdollisista toteuttamiskelpoisista tee-
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Organi
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Muut 

Palvelut

Saunomisen 

hinta ja 

siihen 

Markino

inti 

kanavat 

Ikäraja Asiakas

ryhmät

Saunat Teema Sivuston 

kielet

Lisätiedot ja muita 

erikoisuuksia

WWW-sivut

Ravintola, 

sauna, spa 
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Saana

Kuopio, 

Suomi

Ruoka, 

Ravinto
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Kokous, 

ryhmät, 
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15€/Ma-To, 

18€/Pe-Su             
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oikeus oleilla 

kylpyläosastolla
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t, 
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sesongin 
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businees Fi/Eng

Kaapit toimivat 

rannekeella johon voi 

talettaa rahaa 

kylpyläpuolella tehtäviä 

ostoksia varten

https://www.kuo

pionsaana.fi/
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Suomi Sauna
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VIP, 
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pyyhe, pefletti, 

shampoo, 

suihkusaippua
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Twitter, 

Instagram

18 mutta 

myös 

huoltajan 

seurassa 

saa tulla 

viihtymää

n

Yritykset, 

Työporuka

t, 

Pariskunn

at, Turistit

Yhteensä 4 

kappaletta, 

savusauna, VIP-

sauna 

fine 
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coctail, 
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vapaa-aika

Fi, (saattaa 

tunnistaa 

käyttäjän 

kielen)

Meressä uinti 

mahdollisuus, talvisin 

avanto, tilat toimivat 

100% uusiutuvalla 

kotimaisella vihreällä 

sähköllä

https://www.loyl

yhelsinki.fi/

Rauhanie

men 

kansankyl

pylä

Tampere, 

Suomi Sauna

Saunajooga, 
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, 

lastenleirit, 

uimakoulu 7€ Päivämaksu

Facebook, 

Twitter, 

Instagram -
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eet, 

Paikalliset

, Turistit, 

Seniorit

Yhteensä 2 

kappaletta
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s, lapset & 
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Uimaranta vieressä, 
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ponnahduslauta ja pieni 

hyppytorni, varusmiehet 

ja eläkeläiset otettu 

huomioon hinnoissa

https://www.rau

haniemi.net/

moista olisi hyötyä Joensaunan seuraavan tapahtuman teemaa ajatellen. Tee-

masta myös yleensä näkee suoraa, minkälaisia asiakasryhmiä organisaatio yrit-

tää houkutella omien palveluidensa pariin. Esimerkiksi lapsiperheitä ja nuoria 

kiinnostaa eri asiat. Erilaisella teemalla voi myös luoda asiakkaalle täysin erilai-

sen elämyksen, vaikka itse fyysiset tilat olisivat pysyneet melkein samana. 

Teemaa tarkastellessa kiinnitin myös huomiota kohteiden saunatilanteeseen. 

(taulukko 2) Tässä minua kiinnosti, olisiko kohteissa käytetty samaa liikeideaa 

kuin toimeksiantajalla eli ”mahdollisuus käydä mahdollisimman monta saunaa 

lyhyessä ajassa läpi.” 

 

 

Taulukko 2. Ote selvityksen pohjalta kootusta Excel-taulukosta.) 

 

Teeman ja hinnan lisäksi minua kiinnostivat maailmalla olevat trendit ja kuinka 

esimerkiksi Sitran julistamat 2020-vuoden megatrendit näkyvät muissa yrityk-

sissä ja yhteisöissä. Nämä megatrendit ovat ”ekologisella jälleenrakennuksella 

on kiire”, ”väestön ikääntyminen ja monimuotoistuminen”, ”verkostomainen valta 

voimistuu”, ”teknologia sulautuu kaikkeen” ja ”talousjärjestelmä etsii suuntaan-
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sa”. (Sitra 2020.) Halusin trendien avulla yrittää hahmottaa yrityksien arvoja ja 

nähdä, onko näitä trendejä havaittavissa sauna-alalla. Mikäli näin olisi tästäkin 

voisi ottaa esimerkkiä seuraavaan saunatapahtumaan. 

 

 

7.3 Selvityksen tuloksista 

 

Selvitysprosessin tulokset listasin Excel-taulukoon, josta niitä voidaan helpom-

min tarkastella ja vertailla. Otantaa tässä selvityksessä on 20 kappaletta, joista 

kahdeksan on ulkomailta. Tärkeänä yksityiskohtana tuloksia tarkastellessa kan-

nattaa huomioida, etteivät saunat useimmiten ole organisaation päätuotteena, 

vaan merkittävässä roolissa on myös baari tai ravintola. Saunamaailmat ja al-

lasosastot useimmiten toimivat vain täkynä perhelomaa suunnitteleville paris-

kunnille tai muille turisteille. Löytämäni saunat olivat siis aika usein osana laa-

jempaa kokonaisuutta, jonka tukena saattoi olla muita kuin yrityksen toimijoita. 

Nämä toimijat kuitenkin aina liittyivät yrityksen teeman. Tällaisia toimijoita olivat 

esimerkiksi hierojat ja parturi-kampaajat. 

 

Ongelmana ulkomaalaisilla sivuilla oli olennaisen informaation, kuten hinnan, 

puute ja niiden saatavuus muilla kuin kohdemaan kielellä. Vaikka internetselain 

pystyy kääntämään sivustoja suomeksi, en silti täysin luottanut saamaani infor-

maatioon. Tämän vuoksi selvityksessäni suosin isompia tunnettuja turistialueita, 

joiden sivustot yleensä ovat korkealaatuisempia ja monikielisempiä. Käänsin 

myös useita eri valuuttoja suoraan euroiksi sen aikaisella kurssilla, jolla ei pitäisi 

olla hintoja tarkastellessa kovin suurta merkitystä palvelun kuitenkin ollessa lä-

hes samanhintainen missä päin maailmaa tahansa. Keskimäärin hinta 1–2 tun-

nin saunavuorolle oli 15–20 euroa. Tästä poikkesi kolme yritystä, jotka eivät si-

vuillaan kertoneet saunapalvelun hintaa. Nämä yritykset toimivat vain 

varausperiaatteella, jolloin varattavien palveluiden kokonaisuus muodostaa hin-

nan.  
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7.4 Selvityksen tulokset teemoista ja trendeistä 

 

Toisena tärkeänä huomiona voidaan pitää organisaatioiden panostusta tee-

maan. Kotimaisissa organisaatioissa teemaa hyödynnettiin vahvasti luomalla 

omintakeinen ja erottuva miljöö. Teemana tällaisessa oli käytetty esimerkiksi lä-

hellä olevaa merta tai muuta vesistöä, joka rakennettujen tilojen kanssa luo 

luonnollisen näköisen ympäristön viihtymiselle. Tämä tukee myös megatrendiä 

”kestävyys kriisistä”, jolloin luonto nähdään itseisarvona eikä vain resurssina. 

(Duffa 2020, 16). Yleistä oli myös yrittää tarinallistaa tiloja nimeämällä ne esi-

merkiksi Kalevalan hahmojen mukaan, kuten Ilmarinen, Louhi tai Aino. 

 

Ulkomaalaisille organisaatioille oli yleistä myydä palveluitaan enemmän well-

ness- kuin viihdepalveluina, ja usein ”saunoja” myös myytiin ulkomaalaisina ja 

eksoottisina kokonaisuuksina. Ulkomailla usein sauna sanana oli vieras käsite, 

jonka sijasta puhuttiin höyryhuoneista tai venäläistyylisistä perinteisistä ”wet 

banjoista” (banja=sauna, ven.). Itse asiassa en kertaakaan ulkomaalaisilla si-

vuilla vieraillessani huomannut, että saunaa olisi mielletty suomalaiseksi. Ulko-

maalaisissa saunoissa oli myös suomalaisiin nähden enemmän hight tech -

ominaisuuksia, kuten esimerkiksi infrapunasaunoja ja 110-asteisia höyryhuonei-

ta. Teknologian hyödyntäminen on otettu tehokkaammin osaksi liikeideaa ulko-

mailla, mikä tukee trendiä teknologian sulautumisesta kaikkeen (Duffa 2020, 

36–39). 

 

Toisena huomiona ulkomaalaisista saunakonsepteista voisi mainita niiden pyr-

kivän luksustason palveluun. Tästä antaa osviittaa niiden kalliimpi perushinta ja 

se, että osa löytämistäni palvelua tarjoavista organisaatioista oli yksityisiä sau-

nakerhoja. Toinen puoli taas tarjosi täyttä kuuden tunnin rentoutumiskokemusta, 

jossa sauna oli vain osa sessiota. Johtopäätöksenä voisi sanoa, että palvelut on 

suunnattu parempituloisille, mikä eroaa Suomen tilanteesta: täällä saunomisen 

ollessa tärkeä osa kulttuuria ja arkea. 
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7.5 Asiakasryhmät ja markkinointikanavat 

 

Teemoilla organisaatiot myös kilpailivat erilaisista asiakassegmenteistä. Se nä-

kyi erityisesti tarkastellessa sitä, minkälaisia yrityksiä ja yhteisöitä löytyi pelkäs-

tään Helsingistä. Helsinki on maailman ahkerimmin saunovan kansan pääkau-

punki ja näin ollen luo markkinoita monille erityylisille saunojille. Nollabudjetilla 

esimerkiksi pääsee enemmän yhteisötyyliseen ja pelkistettyyn Sompasaunaan, 

kun taas fine diningsta ja designista vastaa toinen ääripää, saunaravintola Löy-

ly. Hinnoittelu eri asiakasryhmille kuten eläkeläisille ja opiskelijoille, tuntui ole-

van yleistä Suomessa ja ulkomailla. 

 

Ilmaisiin markkinointikanaviin löytyi sivustoilta usein helpot linkit, joista voi liittyä 

seuraajaksi tai tykkääjäksi. Sisältö näillä kanavilla oli usein kovin informatiivista 

kertoen nopeasti mitä yritys tiedottaa tai myy asiakkailleen. Tiedotukseen oli 

valjastettu esimerkiksi Facebook ja Instagram, joissa kerrottiin mitä yritys on ot-

tanut huomioon ehkäistäkseen koronaviruksen leviämistä. Monella yrityksellä oli 

myös mahdollisuus tilata uutiskirje sähköpostitse ja näin päästä osaksi yrityksen 

asiakasjärjestelmää. Verkostoitumisesta kertoi esimerkiksi virolaisella Vspan-

sivustolla olevat linkit Visit Estonian sivuille. Vspanin peruslipun mainostettiin 

antavan 10 % alennusta lukuisiin Tartun matkailukohteisiin. 

 

Selvityksen aikana kiinnitin myös huomiota sivustojen kielivalintoihin. Tämä aihe 

pääsi selvitystyössäni yhdeksi kriteeriksi: halusin tietää, kuinka moni sivusto oli 

ottanut huomioon muunkieliset asiakkaat. Tuloksena voidaan todeta, että 

isoimmissa organisaatioissa on aina mahdollista saada sivustot suomen kielen 

lisäksi myös englannin kielelle, mutta muille kielille sivuston kääntäminen on 

yleensä harvinaisempaa. Ulkomaalaisissa organisaatioissa tämä sama toistui 

englannin ja paikallisen kielen ollessa yleensä ainoat saatavilla olevat vaihtoeh-

dot, tästä tietenkin poikkeuksena suuret luksuskylpylät, joiden sivustot oli mah-

dollista saada myös venäjäksi, kiinaksi ja arabiaksi.  
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8 Korkeatasoisempi konsepti 

 

 

8.1 Konseptin toteutus 

 

Ongelmina Joensaunan saunamaailmalla selvityksessä olleisiin valmiisiin yri-

tyksiin verrattuna on pysyvyyden puute. Tämän vuoksi tapahtuman kokonaisuus 

pitää suunnitella ja rakentaa joka kerta erikseen. Ongelmaksi tästä muodostuu 

perusasioiden, kuten suihkujen, pukutilojen ja tavaroiden säilytyksen järjestämi-

nen, mikä on tehtävä joka kerta uudestaan. Tämä on yleensä ulkoistettu esi-

merkiksi hyödyntämällä yhteistyökumppanien tiloja tai hoitamalla tapahtumaan 

suihkukontti. Asiakaslähtöisesti tästä on ollut haittaa. Esimerkiksi syksyn 2019 

tapahtuman asiakaspalautteessa moni asiakas oli antanut negatiivista palautet-

ta ”pukutilojen epäkäytännöllisyydestä ja kylmyydestä” (Torkko 2019, 32). 

 

Saunamaailma-tapahtuman rakentaminen ja tuominen täyteen asiakasvalmiu-

teen vaati tekijöiltään kymmenien tunnin työpanosta.  Alueen kaluston ja tee-

man suunnittelu kannattaa aloittaa mahdollisimman asiakaslähtöisesti, kuitenkin 

niin, että toteutus olisi myös mahdollisimman helppoa järjestäjälle ja yhteistyö-

kumppaneille. Teeman ja alueen suunnittelussa pitää ottaa myös huomioon Jo-

ensuussa mahdollisesti samaan aikaan järjestettävät tapahtumat.  Pystyykö 

saunamaailma esimerkiksi tarpeeksi markkinoimaan itseään vai jääkö se suu-

remman musiikkitapahtuman varjoon. 

 

 

8.2 Asiakassuhteen ja markkinoinnin kehittäminen  

 

Selvityksessä ilmeni, että monet löytämäni organisaatiot olivat monessa medi-

assa mukana, kuten Instagramissa, You Tubessa, Facebookissa ja Twitterissä. 

Sisältöä näihin medioihin oli myös luotu melko aktiivisesti 2020-vuoden COVID-

19-epidemian takia, korostaen palveluihin liittyviä uusia turvallisuuskäytäntöjä. 



30 

 

Myös toimeksiantaja on ottanut kokeilumielessä medioita haltuun ja luonut niihin 

sisältöä, kun tapahtumat ovat olleet ajankohtaisia, mutta ei ole pitänyt kanavi-

aan muuna aikana ajan tasalla. Tapahtumissa ovat käyneet samat asiakkaat 

kuin edellisissä, ja tällainen kanta-asiakas joukko on jo vakiintunut saapumaan 

paikalle pelkän sähköpostimarkkinoinnin avulla. Tulevaisuudessa voisi luoda li-

sää sisältöä juuri ennen tapahtumaa, jota voisi myös jakaa yhteistyökumppa-

neiden sosiaalisen median kanavilla, mutta myös pitää huolta asiakassuhteesta 

tapahtumien välillä. Sosiaalisessa mediassa voisi esimerkiksi tehdä jonkin 

hauskan saunavideon ja kysyä katsojilta heidän ikimuistoisimpia saunareissu-

jaan, luoden dialogia myös asiakkaiden välille. Ilmaisen SOME-sisällön tuotta-

minen pitää siis olla tulevaisuudessa suunnitelmallisempaa ja standardoitua.  

 

Joensaunan tapahtumien markkinointibudjetin ollessa pieni on turvauduttava 

enemmänkin tempauksiin ja some-videoihin. Tavoitteena on päästä keskuste-

lunaiheeksi tai ylittää jopa Pohjois-Karjalan uutiskynnys ja näin saada ilmaista 

mainostilaa lehdestä. Tempausta olisi hyvä suunnitella ennalta media-arvon 

kannalta, ja erityisesti se mitä tempauksella tavoitellaan, tulisi näkyä selvästi. 

Toimittajan on helppo tarttua vaikkapa tapahtuman hyvään fiilikseen. Tällainen 

tempaus voisi olla ennalta ilmoitettu torisauna tai vaikkapa liikkuva sauna kes-

kustassa, päätavoitteena kuitenkin mahdollisimman suuri kohdeyleisö. 

 

 

8.3 Yhteistyön kehittäminen 

 

Elämyksellisyys on ollut saunatapahtumien paraspuoli. Ei ole toista palvelua, 

joka antaa mahdollisuuden kokea kuutta erilaista saunaa alle tunnissa ja jakaa 

sen vielä kanssasaunojien seurassa. Yhteisöllisyys on toiminut hyvin tapahtu-

missa asiakkaiden vuorovaikuttaessa keskenään ja jakaen lauteet sekä muut 

tilat hyvässä yhteishengessä. Lisäsisältöä kuitenkin kannattaa harkita seuraa-

viin tapahtumiin, sillä niin olivat muutkin pysyvämmät konseptit toimineet, luo-

den palveluita usein hyvinvointiin ja rentoutumiseen liittyen. Tällaista lisäsisältöä 

voisi olla tapahtumissa esimerkiksi infrapunasauna, vihtoja tai vaikka sauna-



31 

 

shop. Edellä mainittuja palveluita ei ole vielä tapahtumissa nähty, mutta selvi-

tyksessä olleissa organisaatioissa nämä olivat kiinteänä osana liikeideaa. Toi-

meksiantaja on jo ottanut Joensuusta joka tapahtumasta yhteistyökumppanit, 

kuten Botanian, tehokkaasti mukaan, mutta tulevaisuudessa tapahtumaan sisäl-

töä tuottaessa voisi harkita myös yhteistyökuvioita parturin, kosmetologin tai 

vaikka hierojan kanssa. Yhteistyökumppani saisi hetkellisen toimipisteen kes-

keltä tapahtumaa, jonka asiakkaat ovat kiinnostuneita hyvinvoinnista. Ulkopuoli-

siin toimijoihin olivat muutkin selvityksen kohteena olleet yritykset turvautuneet 

ulkomailla ja kotimaassa. 

Yhteistyö isompien yritysten ja yhteisöjen kanssa on ollut toimivaa menneissä 

tapahtumissa, joista kumpikin osapuoli on hyötynyt. Yhteistyön tärkeys näkyi 

selvitystyötä tehdessä, huomasin että harvemmin tällaiset viihdepalvelut toimi-

vat yrityksen ainoana palveluna ja tulonlähteenä. Tapahtumapaikalle olisi mah-

dollista saada teemaan liittyen hyvinkin erilaisia toimijoita, esimerkiksi hierojaa, 

saunottajaa, parturikampaajaa tai vaikkapa joogaa. Lisäpalveluita suunnitelles-

sa pitää kuitenkin pitää mielessä tapahtuman teemaan soveltuvuus: liian seka-

va palvelukokonaisuus vie painoa saunamaailmalta ja saa tapahtuman näyttä-

mään enemmänkin hyvinvointimessuilta. 

 

Erityisesti dialogin avaaminen Joensuun Tähtisaunat Oy:n tai muun saunoja 

valmistavan yrityksen kanssa mahdollisista esittelysaunoista seuraavaan tapah-

tumaan voisi olla yhteistyö, josta kumpikin osapuoli sekä Joensaunan asiakas-

kunta hyötyvät. Saunoja myyvä organisaatio voisi jättää paikan päälle valmiin 

tarjouksen saunoista ja mahdollisuuden kuljettaa tuotteen asiakkaalle. Toinen 

potentiaalinen yhteistyökuvio voisi olla Suomen saunaseura ry:n kanssa liittyen 

tutkimukseen ja rahoitukseen. Kuten mainittu, kyseinen seura rahoittaa sauna-

toimintaa, joka tukee saunakulttuurin ja tutkimuksen kehittämistä. Seuraavan 

tapahtuman teemaa voisi soveltaa niin, että se tukee myös heidän intresseitän-

sä. 

Teemana voisi myös toimia sitoutuminen tiettyyn jo olemassa olevaan asiakas-

ryhmään. Tällainen asiakasryhmä löytyy valmiina Joensuusta avantouintiseuran 

muodossa. Joensuun Jääkarhut ry:n kanssa voisi sopia yhteistyökuvioita seu-
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raavaan tapahtumaan. Avantouintiteema ja tapahtumapaikkana Jääkarhujen 

avantouintikeskus antaisivat lisäsisältöä seuran jäsenille ja saattaisivat saada 

mediahuomiota päästäkseen paikallislehteen. Paikanvaihto toisi myös vaihtelua 

asiakaskuntiin ja mahdollistaisi uusien asiakassuhteiden syntymistä.  

 

 

9 Luotettavuus ja eettisyys 

 

 

Opinnäytetyönprosessin aikana on noudatettu tekijänoikeuslakia ja merkitty tar-

vittavat viitetiedot kaikista käytetyistä lähteistä Karelia-ammattikorkeakoulun 

opinnäytetyöohjeiden mukaisesti. (Karelia-ammattikorkeakoulu 2020.) Työssä 

on myös pyritty käyttämään mahdollisimman tuoretta ja työhön sopivaa tietoa. 

Lähteiden luotettavuus on jätetty oman harkinnan varaan. Lähdemateriaalia on 

myös karsittu tekijän oman kokemuksen ja tuntemuksen perusteella, erityisesti 

sellaista materiaalia, joka ei sovellu tutkimukselliseen opinnäytetyöhön. Tällai-

seen karsintaan johtaneita kriteereitä ovat voineet olla lähteen ikä, uskottavuus, 

puolueettomuus, soveltuvuus opinnäytetyöhön tai kirjoittajan motiivi.  

 

Työssä on myös pyritty lähestymään aiheita neutraalina kolmantena osapuole-

na, jonka argumentit perustuvat enemmän faktoihin kuin mielipiteisiin. Työssä ei 

ole myöskään kerrottu toimeksiantajan mahdollisia liikesalaisuuksia tai sellaista 

tietoa, josta voisi olla haittaa toimeksiantajalle tai heidän asiakkailleen. Tekijä on 

myös perehtynyt ammattikorkeakoulujen rehtorien neuvoston Arene ry:n (2018) 

tutkimuseettiseen ohjeistukseen ja noudattaa sitä. Tekijä on myös perehtynyt 

erilaisiin lakeihin ja käytäntöihin, joilla Karelia Ammattikorkeakoulu Oy valvoo ja 

käyttää varmistaakseen oppilaidensa töiden olevan tutkimuseettisen ohjeen 

mukaisia. Tekijä myös tietää omista oikeuksistaan saada asiantuntija-apua op-

pilaitoksesta, mikäli työssä tulee juridisia, eettisiä tai kieliopillisia ongelmia. 

(Arene 2018, 5, 14.) 
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10 Pohdinta 

 

Tein opinnäytetyötä tästä aiheesta, koska näin, että Joensaunan liikeidealla on 

potentiaalia tulla joksikin isommaksi. Työn aikana Joensaunalla olleet kaksi ta-

pahtumaa ovat antaneet työlle suuntaa ja kertoneet siitä, että ihmiset todella 

kaipaavat erilaisia tapahtumia ja tempauksia elämäänsä. Aihe on myös ollut 

mielenkiintoinen, sillä tekijä on toiminut tiimiyrittäjänä ja harkitsee myös tulevai-

suudessa yrittämistä ainakin sivutoimena. Uskon, että erilaisten Canvas-

selvitysten käyttö auttaa jo yrityksen suunnitteluvaiheessa. Oli myös kiinnostava 

huomata, kuinka pop-up tapahtuma karttaa kuluja ja on ikään kuin aikaansa 

edellä kivijalkaliikkeiden kadotessa pikkuhiljaa katukuvasta. 

Vuotta 2020 – 2021 on leimannut useasti työssä mainittu koronakriisi, joka on 

Suomessa siirtänyt useita toimialoja etätyöhön ja haitannut nimenomaan mat-

kailu- ja ravintola-alaa. Lähes kaikki suuret yleisötapahtumat on peruttu tai siir-

retty tulevaisuuteen. Tässä työssä käsitelty saunatapahtuma ei myöskään ta-

pahtunut kyseisenä vuonna. Täytyy kuitenkin ajatella näitä vain väliaikaisena 

haasteena ja vaikeiden aikojen jälkeen alkaa jälleen tapahtuman järjestäjien 

kulta-aika. 

Syksyn 2019 tapahtuman järjestäminen antoi työlle suuntaa siitä, mitä tapahtu-

man järjestäminen vaati ja oli todella opettavainen kokemus tekijälle. Työn ai-

kana maailmalla ja Suomessa vaikuttanut covid-19 pandemia on perunut ja siir-

tänyt monia tapahtumia, mukaan lukien Joensaunan saunamaailman. Uskon 

kuitenkin viruksen jälkeen tapahtumien ja erityisesti kotimaisen matkailun ku-

koistavan jälleen ja tämän opinnäytetyön innostavan Joensaunaa neljänteen ta-

pahtumaan. Tapahtumat ovat tähän mennessä olleet suorastaan eksoottisia, ja 

niillä on ollut oma uskollinen asiakaskuntansa. 

Suurimpana haasteena tässä opinnäytetyössä oli selventää ja rajata aihe sopi-

vaksi. Uskon, että ehdottomasti eniten aikaa työstä vei tiedonhaku. Jälkiviisaa-

na voisi sanoa, että helpointa olisi ollut tehdä vain kysely ja esitellä sen tulokset, 

mutta toisaalta työ on ainakin nyt erilainen. Hieman petyin itse, että en löytänyt 

hyvää vaihtoehtoa toimeksiantajan kysymiin rahoitusvaihtoehtoihin. Uskon että 

tapahtuman järjestämisestä ja erityisesti toimeksiantaja Joensaunalta löytyy tu-
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levaisuudessa enemmänkin aiheita erilaisiin tutkimuksiin, kuten vaikka edellä 

mainittuun ongelmaan rahoituksen hakeminen EU-tasolta.  
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Organi

saation 

nimi

Kaupu

nki, 

Maa

Päät

uote

Muut 

Palvelut

Saunomisen 

hinta ja 

siihen 

Markino

inti 

kanavat 

Ikäraja Asiakas

ryhmät

Saunat Teema Sivuston 

kielet

Lisätiedot ja muita 

erikoisuuksia

WWW-sivut

Ravintola, 

sauna, spa 

& terassi 

Saana

Kuopio, 

Suomi

Ruoka, 

Ravinto

la

Kokous, 

ryhmät, 

VIP, Lounas, 

Spa, Baari

15€/Ma-To, 

18€/Pe-Su             

Kahden tunnin 

oikeus oleilla 

kylpyläosastolla

Facebook, 

sähköposti, 

Twitter, 

Instagram 18

Yritykset, 

Työporuka

t, 

Pariskunn

at, Turistit

Yhteensä 4 

kappaletta, 

savusauna, VIP-

sauna 

Ravintola 

sesongin 

mukaan, 

kylpylässä 

relax & 

businees Fi/Eng

Kaapit toimivat 

rannekeella johon voi 

talettaa rahaa 

kylpyläpuolella tehtäviä 

ostoksia varten

https://www.kuo

pionsaana.fi/

Saunaravi

ntola 

Löyly

Helsinki, 

Suomi Sauna

Kokous, 

ryhmät, 

VIP, 

kahvila, 

ravintola, 

Baari

19€                                              

Kahden tunnin 

oikeus oleilla 

kylpyläosastolla, 

pyyhe, pefletti, 

shampoo, 

suihkusaippua

Facebook, 

sähköposti, 

Twitter, 

Instagram

18 mutta 

myös 

huoltajan 

seurassa 

saa tulla 

viihtymää

n

Yritykset, 

Työporuka

t, 

Pariskunn

at, Turistit

Yhteensä 4 

kappaletta, 

savusauna, VIP-

sauna 

fine 

dining, 

coctail, 

meri, 

desing, 

vapaa-aika

Fi, (saattaa 

tunnistaa 

käyttäjän 

kielen)

Meressä uinti 

mahdollisuus, talvisin 

avanto, tilat toimivat 

100% uusiutuvalla 

kotimaisella vihreällä 

sähköllä

https://www.loyl

yhelsinki.fi/

Rauhanie

men 

kansankyl

pylä

Tampere, 

Suomi Sauna

Saunajooga, 

kesäkahvila

, 

lastenleirit, 

uimakoulu 7€ Päivämaksu

Facebook, 

Twitter, 

Instagram -

Lapsiperh

eet, 

Paikalliset

, Turistit, 

Seniorit

Yhteensä 2 

kappaletta

Paikallisuu

s, lapset & 

perhe

Fi, Eng, Ger, 

Fra, Swe

Uimaranta vieressä, 

talvisin avanto, 

ponnahduslauta ja pieni 

hyppytorni, varusmiehet 

ja eläkeläiset otettu 

huomioon hinnoissa

https://www.rau

haniemi.net/

Sompasau

na

Helsinki, 

Suomi Sauna -

Ilmainen, 

turvalokerot 

löytyvät kunhan 

itse ottaa lukon 

mukaan

Facebook, 

Telegram, 

Instagram

Alaikäiset 

vain 

vanhemm

an 

seurassa

Paikalliset

, Turistit, 

Opiskelija

t 1 Kappale

Yhteisöllis

yys, 

nudismi? Fi/Eng

Auki 24/7, ei 

henkilökuntaa, ei suihkua

http://www.som

pasauna.fi/

Ukkohalla 

resorts

Hyrynsalm

i, Suomi

Majoitu

s

Ravintola, 

baari, Kesä- 

ja 

talviaktivite

etit, 

kokous, 

spa, 

saunamaail

ma

20€ Aikuiselta 

päivä antaa 

oikeuden oleilla 

kaikissa 

saunoissa ja 

altaissa sekä 

mahdollisuuden 

käyttää 

kuntosalia

Facebook, 

Instagram -

Lomailijat, 

Lapsiperh

eet, 

Turistit, 

Yritykset, 

Aktiivilom

ailijat

Yhteensä 9 

kappaletta, 

savusauna, 

infrapunasauna, 

höyrysauna

Urheilu, 

Luonto, 

Wellness

Fi, (saattaa 

tunnistaa 

käyttäjän 

kielen)

Auki olevien saunojen 

määrä vaihtelee, 

avanto/järvimahdollisuus, 

palju, poreallas, 

virkistysallas, mahdollista 

myös vuokrata koko 

saunamaailma

https://ukkohalla

.fi/

Saunamaa

ilma.pro

Saastamal

a, Suomi Sauna

Aktiviteetit, 

kokous ja 

juhlatilat, 

Sopimuksen 

mukaan Facebook -

Yritykset 

ja 

yhdistyks

et

8 kappaletta, 

savusauna, 

hippusauna, 

kellarisauna, 

lampisauna

Perinteine

n, Luonto, 

Mökkeily Fi

Saunat ja aktiviteetit 

voidaan räätälöidä 

asiakaan toiveiden 

mukaan, paikka auki vain 

kysynän mukaan

https://www.sau

namaailma.pro/w

ww/
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Hotel & 

Spa Resort 

Järvisydän

Rantasalm

i, Suomi

Majoitu

s

Aktiviteetit, 

spa, baari, 

kokous

"Saunamualima" 

630€/2h 

lisätunnit 85€/h)

Facebook, 

Twitter, 

Instagram, 

You tube -

Pariskunn

at, 

Ryhmät, 

Perheet, 

Seniorit

4 Kappaletta, 

savusauna, 

höyrysauna, palju

Paikallisuu

s, 

Wellness, 

Luonto, 

Vapaa-

aika, 

Saimaa, Fi, Eng

Sisältää sauonojen 

lämmitykset, 

hygieniatarvikeet ja 

saunaemännän palvelut 

kahden tunnin ajan

https://www.jarv

isydan.com/lake-

spa-and-sauna-

content/saunama

ailma/

Terva 

Toppila.fi

Oulu, 

Suomi

Kokous

palvelu

t

Juhlapalvel

ut, 

siirettävä 

palju

Sopimuksen 

mukaan, saunat 

vuokrataan 

yhdessä ja 

erikseen Facebook -

Perheet, 

Yritykset 

ja 

yhdistyks

et

3 Kappaletta, 

palju

Business, 

Juhlat Fi

Hinnasto sesongin 

mukaan 

http://www.terv

atoppila.fi/sauna

maailma/

Joensuun 

Jääkarhut

Joensuu, 

Suomi

Avanto

uinti Tilavuokra 6€ päivämaksu

Facebook, 

Instagram, 

sähköposti -

Perheet, 

Avantoui

marit, 

Yhteistyök

umppanit, 

Opiskelija

t

2 Kappaletta, 

Järvi/avanto Talvi Fi, Eng, Rus Avaintouinti seura

https://www.joe

nsuunjaakarhut.fi

/

Arctic 

Sauna 

World 

(Harriniva 

hotels & 

safaris)

Muonio, 

Suomi

Majoitu

s ja 

safarit

Pub, 

kokous, 

juhlat, 

ravintola

25€/3 tuntia 

aikuinen

Facebook, 

Instagarm, 

Tripadvisor, 

You Tube -

Perheet, 

Pariskunn

at, 

Ryhmät, 

Turistit

4 Kappaletta, 

savusauna, 

infrapunasauna, 

höyry

Neljä 

elementtiä 

Kalevalan 

mukaan: 

Ilmatar 

ilma, Ukko 

tuli, 

Vellamo 

vesi ja Fi, Eng

Huom saunamaailma vain 

osana ison organisaation 

useita toimintoja

https://harriniva.

fi/harriniva-viisi-

lomakohdetta/jer

is/arctic-spa-

2/?lang=fi

Suomen 

saunaseur

an 

saunatalo

Helsinki, 

Suomi

Seuran 

jäsenm

aksut

Hieroja ja 

pesijä 

saatavilla

525€ 

Jäsenmaksulla 

saa koko vuoden 

saunoa kerhon 

tiloissa. Vieras 

jäsenen seurassa 

maksaa 20€ kerta

Twitter, 

Facebook -

Saunanhar

rastajat

7 Kappaletta, 

kaikki perinteisiä 

mutta eroavat 

lämpötiloilla ja 

rakennustyylillä

Kalevalast

a nimet 

saunoille: 

Aino, 

Väinö, 

Louhi, 

Sampo, 

Ilmatar. 

Muuten Fi, Eng

Seuran jäsenyyteen 

tarvitaan suositus 

jäseneltä joka on ollut 

seurassa vähintään 5 

vuotta

https://www.sau

na.fi/saunatalo/h

innasto-ja-

oheispalvelut/

Sauna 

hermanni

Helsinki, 

Suomi

Julkine

n sauna

Kioski 

kyljessä 12€ aikuinen Facebook -

Saunanhar

rastajat, 

saunatto

mat 

helsinkiläi

set

2 kappaletta 

miesten ja 

naisten puolet 

erikseen

Sukupouli

erottelu 

saunoissa, 

tilat 

perinteekä

ät "hyvät 

löyt jo 

1950-

luvulla" Fi, Eng

Lapset ilmaiseksi, 

työttömät ja eläkelläiset 

alennettuun hintaan

https://www.sau

nahermanni.fi/

Vspa Tartu, Viro

Kylpylä

hotelli 

majoitu

s

Hoidot ja 

kuntotutus

18€ arkisin 

päivällä 23€ 

iltaisin 29€ 

viikonloppuisin

Facebook, 

Instagram, 

Visit Estonia -

Lapsiperh

eet, 

Turistit, 

Kuntoutuj

at 

5 Kappaletta, 

höyrysauna, 

turkkilainen 

höyrysauna, 

infrapunasauna, 

11 erinlaista uima- 

ja poreallasta

Wellness, 

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen

Fi, Eng, Est, 

Latv

Pääsylipulla 10% alennus 

lukuisiin Tarton 

matkailukohteisiin

https://vspa.ee/f

i/vesi-ja-

saunamaailma/ve

si-ja-

saunamaailma/
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Another 

world spa 

Alanya

Alania, 

Turkki Kylpylä

Terapia, 

Sauna, 

Hieronta, 

Kampaaja

Sopimuksen 

mukaan, netissä 

ei mitään 

mainintaa 

mistään hinnasta

Facebook, 

Instagram, 

Pinterest, 

Linkedin, 

You Tube

Ei 

mainintaa

Turistit, 

Pariskunn

at

2 Kappaletta, 

Turkkilainen

Wellness, 

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen

Vain 

Turkiksi, 

google 

translate 

ehdottaa 

käänetäänk

ö samalle 

kielelle kuin 

käyttäjän 

Paljon venäläisiä ja muita 

kyrillisin kirjoittettuja 

arvosteluja

http://anotherwo

rldspa.com/

New 

doclands 

Russian 

banya & 

steam 

baths

Lontoo, 

Englanti Kylpylä

Terapia, 

Sauna, 

Höyryhuon

eet, 

Hieronta

22€ jolla saa 

vihtomis 

terapiaa ja saa 

oleilla kylpylässä 

kolmen tunnin 

ajan

Twitter, 

Facebook, 

Instagram

Ei 

mainintaa

Turistit, 

Kuntoutuj

at, 

Pariskunn

at

Ainakin 2 

Kappaletta, 

höyrysauna ja 

perinteinen 

venäläinen, 

Paljon 

höyryhuoneita 

joista yksi 110 

celsius astetta 

Wellness, 

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen Eng

Covid-19 otettu hyvin 

huomiion kerottu laajasti 

mitä yritys tekee 

estääkseen sen leviämistä 

omissa tiloissaan, kertoo 

myös mitä asiakaan 

kanattaa huomioida 

asioidessaan

https://www.ne

wdocklands.co.uk

/

Szechenyi 

BGYH

Budapest, 

Unkari Kylpylä

Terapia, 

Hieronta, 

Spa-shop

30€ saa oleilla 

tiloissa koko 

päivän, muut 

palvelut 

maksavat

Twitter, 

Facebook, 

Instagram, 

Tripadvisor

Ei 

mainintaa

Lapsiperh

eet, 

Turistit, 

Kuntoutuj

at, 

Pariskunn

at 

Ei mainintaa 

saunoista 

kuitenkin altaita 

ja hoitoja löytyy 

niin sisä kuin 

ulkotiloista

Wellness, 

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen Unkari

Osa isompaa kylpylä 

ketjua Unkarissa

http://www.szec

henyifurdo.hu/ar

ak

Four 

seasonsho

tel Doha

Qatar, 

Qatar

Kylpylä

hotelli

Hoidot ja 

kuntotutus 

(spa & 

wellness)

Kylpylään ei 

pääse ilman että 

majoittuu 

hotelissa. yksi yö 

(4.8.2020 

Tiistaina) 75€

Facebook, 

Instagram, 

You Tube

Ei 

mainintaa

Lapsiperh

eet, 

Turistit, 

Rentoutuj

at

Ei mainintaa 

saunoista 

kuitenkin altaita, 

hoitoja ja 

mahdollisuus 

käydä meressä 

pulahtamassa 

löytyy 

Wellness, 

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen, 

Luksus

Eng, Venäjä, 

Kiina, Arabia

Hinnassa hieman 

epäselvyyttä, hinnasto 

antaa alennusta mitä 

enemmän ihmisiä varaa 

keralla ja suosii ottamaan 

perhe ja muut läheiset 

paketin 10 hengelle

https://www.fou

rseasons.com/do

ha/spa/?seo=goo

gle_local_doh4_e

mea

Sauna 

toronto- 

public 

sauna club

Toronto, 

Kanada

Saunak

erho -

30€ koko päivän 

oikeus oleskella 

kerhon tiloissa, 

huom miehille, 

naisille ja 

perheille 

eripäivät. You Tube -

Lapsiperh

eet, 

Saunan 

harrastaja

t, 

Wellness

4 kappaletta, 

höyrysauna, 

infrapunasauna, 

jacuzzi ja 

kylmäallas

Wellness, 

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen Eng

Temporarily closed due to 

COVID-19

http://saunatoro

nto.ca/

Saunakurs

ino 

(virkistysk

eskus)

Pietari, 

Venäjä

Virkisty

skeskus

, Hotelli - 20€/1h - - -

Huoneissa 

ilmeisesti saunat, 

jotka voidaan 

lämittää 

tilauksesta, 

hotelilla myös 

yleinen sauna ja 

uima-allas

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen Venäjä -

http://saunakupc

hino.ru/

Saunaroya

l

Osaka, 

Japani

Saunak

erho - 16€/2h - -

Turistit, 

Sauna 

harrastaja

t, 

Pariskunn

at

2 kappaletta 

länsimainen ja 

japanilainen

Wellness, 

Vapaa-

aika, 

Rentoutu

minen Jap, Eng

Huom sivut todella 

suppeat englanniksi 

http://www.saun

a-

royal.jp/english.h

tml
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