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The purpose of this thesis was to develop a viable development plan for the Koskenselka
Holiday Village in Puumala, focusing on the winter season and extending the season. In the
thesis it was found out which services and activities are important for domestic tourists dur-
ing the winter season and which factors would make them choose Koskenselka Holiday Vil-
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The research method of the thesis was a qualitative research method. The material was col-
lected with a questionnaire prepared for the customers of Koskenselka Holiday Village and
an e-mail interview with the resort Reception Manager.

The author's own observation, a questionnaire prepared for the customers of Koskenselka
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Village have been used as a means of searching for ideas for the development of
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1 Johdanto
1.1 Opinnaytetydn taustaa

Tyo- ja elinkeinoministerion (b. 2019, 57) selvityksen mukaan kotimaanmatkailun kehitta-
mistarpeita talla hetkella ovat hintataso kotimaassa ja etenkin ulkomainen kilpailu hintata-
son takia, heikot julkisen liikenteen yhteydet matkailukohteisiin, matkailutarjonnan esiinty-
minen epaselkeana matkailijoille, toimijoiden niukat markkinointiresurssit, koulujen kesalo-
mien ajoittuminen sesonkiin, kotimaanmatkailun brandin puuttuminen seka puutteelliset
myyntikanavat. Matkailuyritysten valinen yhteistyon puute seka puuttuvat kehittdmisresurs-

sit nousivat myos esiin selvityksessa.

Yhteistyoyrityksena opinnaytetyssa toimii Etela-Savon Puumalassa sijaitseva Koskenselan
lomakyla. Olen tydskennellyt kyseisessa yrityksessa ja tunnen yrityksen toiminnan seka ky-
synnan vaihtelun eri vuodenaikoina. Paasesonki on kesa, jolloin kysyntaa on enemman
kuin on mahdollista tarjota. Sesongin ulkopuolella kysynta on merkittavasti vahaisempaa ja
kayttdaste matalampi. Opinnadytetyon avulla pyritdan lisdamaan kysyntaa sesongin ulko-

puolella tuotekehityksen sekd markkinoinnin keinoin.
1.2 Opinnaytetydn tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetydn tavoitteena on selvittda asiakkaiden matkailumieltymyksia talvikaudella, ja
niiden pohjalta luoda Koskenselan lomakylan talvikaudelle kehityssuunnitelma, jonka avulla
lomakylan saunallisten mdkkien kysyntaa voitaisiin lisata. Opinnaytetydn kyselyn avulla kar-
toitetaan mahdollisia realistisia keinoja, joiden avulla saadaan lisattyd majoituskysyntaa.
Lomakylan talvikauden majoitustarjonta on ainakin viela toistaiseksi kovin rajallinen (5 sau-
nallista mokkia), joten talvikauden kysynnan lisdamiseen pyritddn pienemman budjetin rat-
kaisuilla. Asiakkaille teetetylla kyselylla pyritaan selvittdmaan mitka asiat ovat talvimatkaa-
jalle tarkeita aktiviteetteja ja palveluita. Saatujen vastausten toteuttamismahdollisuutta tut-
kitaan, ja toteutettavissa olevia ideoita hyddynnetaan kehityssuunnitelmassa. Kehityssuun-
nitelman tukena on kaytetty myds lomakylan vastaanottopaallikdlle laadittua sahkoposti-

haastattelua.
Opinnaytetyon tutkimuskysymys on:

o Mika tai mitka tekijat saisivat kotimaanmatkailijat valitsemaan juuri Koskenselan lo-

makylan majoituskohteeksi talvikaudella



Opinnaytetyd on rajattu talvikauteen, mutta opinndytetydssa mietitddn myos milla keinoin
kesasesongin alkua voitaisiin aikaistaa ja kuinka sesonkia voitaisiin jatkaa pidemmalle syk-
syyn. Opinnaytetydssa ei siis keskityta kesasesonkiin, vaan matkailun tehostamiseen ke-

sasesongin ulkopuolella, etenkin talvikaudella.
1.3 Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus

Kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimuksella pyritdan kuvaamaan todellista elamaa mahdol-
lisimman kokonaisvaltaisesti ihnmisten ja heidan danensa ollessa kvalitatiivisen tutkimuksen
keskiossa. Kvalitatiivinen tutkimus tulee kysymykseen silloin, kun tutkittavaa kohdetta ei ole
mahdollista mitata kvantitatiivisella tutkimusmenetelmalla. Koska tutkimus on laadullinen,

ei sita voida kasitella tilastollisesti. (Hirsjarvi ym. 2007, 157.)

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa keskitytaan yleensa pieneen maaraan tapauksia, joita pyri-
taan analysoimaan mahdollisimman tarkasti. Kvalitatiivisella tutkimuksella kerattya tietoa ei

pyrita yleistamaan. Vastaa kysymyksiin miksi, miten ja millainen. (Heikkild 2014, 15 -16.)

Opinnaytetydssa kaytettiin kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmaa. Tiedonkeruu
menetelmina opinnaytetydssa toimi kyselylomake Koskenselan lomakylan asiakkaille seka
sahkopostihaastattelu Koskenselan lomakylan vastanottopaallikdlle. Kyselylomake sisalsi
monivalintakysymyksia seka avoimia kysymyksia, kun taas sahkdpostihaastattelussa kaikki

kysymykset olivat avoimia kysymyksia.
1.4 Kohdeyrityksen esittely

Koskenselan lomakyla on leirintdalue, joka on toiminut 1960-luvun lopulta [&htien Puumalan
seurakunnalta vuokratulla seitseman hehtaarin tontilla. Lomakylalla on kaksi aiempaa omis-
tajaa ennen nykyista, joka on toiminut vuodesta 2004 eteenpain. Koskenselan lomakylan
sisaryrityksia ovat Puumalassa ravintola Hovi seka Satama ravintola. Imatralla sisaryrityk-

sia ovat Bar Kenguru seka Bistro Tori. (Koskenselan lomakylén perehdytysopas 2020.)

Koskenselan lomakylan liikeideana on tarjota asiakkaille mahdollisuutta majoittua Saimaan
kauneimmissa maisemissa rauhallisissa olosuhteissa, mutta kuitenkin keskustan palvelui-
den laheisyydessa. Tarkoituksena on luoda asiakkaille ikimuistoisia matkailukokemuksia

seka nain luoda pysyvia asiakassuhteita. (Koskenselan lomakylan perehdytysopas 2020.)

Lomakyla sijaitsee Saimaan Koskenselan lansirannalla, vain muutaman kilometrin sateella
Puumalan keskustasta. Puumalassa on hyvat veneilymahdollisuudet, jonka ansiosta kes-
kustaan paasee muutamissa minuuteissa, silla lomakylasta on vain kilometrin matka ve-

neillen ja kahden kilometrin matka autolla. (Koskenselan lomakylan perehdytysopas 2020.)



Lomakyla on avoinna ympari vuoden, mutta paatoimintakausi on kesa. Saunalliset mokit
ovat varattavissa ympari vuoden, mutta tdysi majoitusvalikoima alkaa toukokuun alusta ja
loppuu syyskuun alkuun. Kesdkaudella lomakylassa vastaanoton ohessa palvelee terassi-
kahvio, josta on mahdollista tilata aamupalaa, juomia A-oikeuksin seka grilliruoka-annoksia
muiden kahvilatuotteiden lisaksi. Vastaanoton ohessa palvelee myds kioski, josta voi na-
pata pienta naposteltavaa mukaan. Leirintaalueelta 16ytyy myds kattava valikoima erilaisia
aktiviteetteja ja palveluita. Erilaisia kesapeleja, talviaktiviteetteja, kavelyreitteja, veneily ja
sup-lautailu mahdollisuus, vuokrattavia pyoéria ja saunan vuokraus mahdollisuus. (Kosken-

selan lomakylan perehdytysopas 2020.)

Majoitusvaihtoehtoja leirintaalueelta 16ytyy monen tasoisia seka hintaisia. Alueella on mok-
kimajoitusta, camping- ja caravan- alue. MOkeissa vuodepaikkoja on yhteensa 82, mutta
jos saunamokit on laskettu lisdvuoteineen, on vuodepaikkoja 92. Lomakylasta 10ytyy viisi
saunallista mokkia seka 18 kesaleirintamokkia. Leirintdalueelta |6ytyy sahkoliitannallisia ca-
ravan paikkoja 44, joiden lisaksi [0ytyy runsaasti sahkottomia paikkoja. (Koskenselan loma-

kylan perehdytysopas 2020.)



2 Matkailu Suomessa
2.1 Matkailu kasitteena

Sanalla matkailu tarkoitetaan liike- ja vapaa-ajan matkustamista. Matkailun synonyymi on
turismi, joka viittaa pelkastdan vapaa-ajan matkoihin. Matkailu kohdealueelle on yksi tar-
keimmistéa elinkeinoista, joka vaikuttaa merkittavasti yhteiskunnan talous-, sosiaali- ja kult-
tuurieldamaan. Matkailuelinkeinon kannalta erittain tarkeaa olisi luokitella matkailijat eri kri-
teerien perusteella. Naita kriteereja ovat esimerkiksi demograafiset tekijat (ika, sukupuoli),
sosioekonomiset tekijat (tuloluokka, koulutus) seka elamantyylien mukaan. (Pesonen ym.
2002, 10.)

Matkailu voidaan jakaa kolmeen eri ryhmaan, jotka ovat kotimaanmatkailu eli oman maan
asukas matkustaa omassa maassaan, incoming-matkailu eli ulkomailta maahan suuntau-
tuva matkailu seka outgoing-matkailu eli Suomesta ulkomaille suuntautuva matkailu. Kai-
kissa naissa voi olla kyse liikematkustamisesta tai vapaa-ajan matkustamisesta. Matkaili-
jalla tarkoitetaan tilapaisesti koti-, opiskelu-, tai tydpaikkakuntansa ulkopuolella oleskelevaa
henkilda, joka on kohteessa vahintdan yhden vuorokauden. (Pesonen ym. 2002, 10.) Vie-
railijalla tarkoitetaan henkil6a, joka l&htee tavanomaisesta ymparistdstad johonkin kohtee-
seen. Paivakavijalla puolestaan tarkoitetaan vapaa-ajanmatkailijaa, joka vain kay koh-
teessa, mutta ei yévy ja usein ryhman jdsenena. Valtion rajan ylittdvaa matkustajaa kutsu-
taan kansainvaliseksi matkailijaksi. Turistilla viitataan usein matkailijaa, joka matkustaa ul-
komailla lomalle, usein pakettimatkalle ja ennalta suunniteltuun kohteeseen. (Karusaari &
Nylund 2010, 21.)

2.2 Leirintaalue ja lomakyla

Leirintdalueilla asiakkaille on tarjolla perusmukavuudet. Tarjolla on paikka asuntoautolle tai
-vaunulle tai vaihtoehtoisesti majoitushuone. Leirintdalueelta saattaa 16ytya myos mokkeja
majoitusta varten. Leirintdalueiden tulee tarjota asiakkaille keittidmahdollisuudet seka wc-
ja suihkutilat. Lomakylat ovat yli kymmenen mokin palvelukokonaisuuksia, joissa majoitus-

paikkoja on tarjota vahintdan 40 asiakkaalle. (Karusaari & Nylund 2010, 126.)

Lomakylien, leirintdalueiden seka erilaisten lomamdkkien asiakkaat ovat vain majoituspal-
veluiden valiaikaisia kayttajia. Asiakkaalle on tarjolla eritasoisia majoitustiloja seka nykyisin
lomamokeissa ja leirintaalueilla on kaytossa erilaisia laatuluokituksia majoitustilan, varuste-

tason seka muiden luokituskriteerien mukaan. (Karusaari & Nylund 2010, 126.)

Suomalaisten leirintdalueiden tasoa ja viihtyisyytta pyritdan yllapitdmaan ja parantamaan

leirintdalueluokituksen eli laadunvalvontajarjestelman avulla. Laatuvaatimukset on



toteutettu monivuotisen yhteistyon tuloksena leirintdalueasiakkaiden seka palvelun tuotta-
jien kanssa. Luokitus ei ole pysyva ja se tarkistetaan aina kolmen vuoden valein. (Cam-
ping b. 2021.)

Maamme leirintaalueiden seka lomakylien markkinointi- ja edunvalvontaorganisaationa toi-
mii Suomen Leirintdalueyhdistys (SLY). Yhdistykseen kuuluu jasenalueita noin 150 eri puo-
liita maata. SLY:n jasenalueilta 16ytyy noin 28 00 caravan- ja telttapaikkaa, 15 300 vuode-
paikkaa seka 3 500 mokkia. Suomen kaikista leirintdalueyopymisista 75 % on yhdistyksen
jasenalueiden markkinaosuus. SLY kayttaa markkinoinnin nakyvimpina valineind Camping
in Finland esitettd, joka julkaistaan viidella eri kielelld seka camping.fi portaalia. Vuonna
2021 Camping.fi portaalissa tilastoitiin noin 230 00 kayntid. Camping in Finland esite pai-
noksia julkaistiin yhteensa 110 00 kappaletta suomen-, ruotsin-, saksan-, englannin- ja ve-
najankielisend. SLY markkinoi omia jasenalueitaan kotimaassa seka ulkomailla alan mer-
kittavilla messuilla. Yhdistys tekee messuilla markkinointiyhteisty6ta pohjoismaisten si-

sarorganisaatioiden kanssa Keski- ja Pohjois-Euroopassa. (Camping a.)

Suomen leirintdalueyhdistys tarjoaa jasenindan oleville leirintadalueille erilaisia jdsenetuja.
Matkailijoille on my6s saatavilla Camping Key Europe (CKE) -kortti, joka on Euroopan laa-
juinen leirintdalueiden ja lomakylien etukortti. Kortin haltijoille mydnnetdan monia erilaisia
etuja leirintdmaksuista, mokkimajoituksesta seka oheispalveluista. Kortti sisaltdd myods va-

kuutuksen koko seurueelle ja kortti toimii myés alypuhelimella. (Camping a.)
2.3 Kotimaanmatkailu

Suomen matkailun kysynnasta merkittdvan osan kattaa kotimaanmatkailu. Ennen maail-
manlaajuista koronapandemiaa kotimainen matkailukysynta kattoi 55 % Suomen matkailun
kokonaiskysynnasta. Suomen matkailun kokonaiskysynnalla on myds merkittava rooli mat-
kailun ymparivuotisen toiminnan nakdkulmasta. Kotimaanmatkailu on ymparivuotuinen ja
varma vaihtoehto, jota ei samalla tavalla uhkaa esimerkiksi kansainvalisen poliittisen tilan-

teen muutokset. (Tyd- ja elinkeinoministeri6 a.)

Suomalaiset ovat pitkaan aliarvioineet kotimaanmatkailua ja monet matkailijat suuntaavat
vuosi vuoden jalkeen ulkomaille, vaikka monet kotimaan parhaista nahtavyyksista ja ela-
myksista ovat viela kokematta. Tilanne muuttui taysin yllattden maailmanlaajuisen ko-
ronaepidemian myo6ta. Ulkomaille ei padssyt endaa matkustamaan ja kotimaanmatkailu
nousi taysin uuteen arvoon. Tama on hyva Suomen kannalta, sillda Suomi on tdynna mie-

lenkiintoista ja erikoista koettavaa. (Helin.)



Suomalaiset matkailuyrittdjat usein valitsevat paakohderyhmansa kotimaanmatkailijoiden
joukosta. Yritysten kannalta tdma on turvallinen valinta, silld voi markkinoida palveluja tu-

tussa kulttuurissa ja toimintaymparistossa. (Pesonen ym. 2002, 20.)
2.4 Etela-Savon ja Puumalan matkailu

Ita-Suomessa sijaitsee Etela-Savo, joka on Suomen maakunta (Kuva 1). Etela-Savon tun-
nusmerkkejd ovat Saimaa ja sen saaristo sekd Saimaannorppa. Perati neljas osa Etela-
Savon maakunnasta on vettd. Etela-Savoa ympardivida maakuntia ovat lannessa Keski-
Suomi ja Paijat-Hame, pohjoisessa Pohjois-Savo, iddssa Pohjois-Karjala ja eteldssa Ky-
menlaakso ja Etela-Karjala. Eteld-Savon maakuntakeskus on Mikkeli ja muita kaupunkeja
ovat Savonlinna sekd Pieksamaki. Kuntia Etela-Savossa ovat Enonkoski, Hirvensalmi,
Juva, Kangasniemi, Mantyharju, Pertunmaa, Puumala, Rantasalmi sekd Sulkava. (Pekka-
nen 2007, 54.)

Maakunnan vakiluku on ollut laskussa jo vuoden 1980-luvun lopusta lahtien. Etela-Savossa
on keskimaaraista enemman yli 60-vuotiaita verrattuna koko maahan. Etela-Savon vaes-
tosta yli 40 % on yli 60-vuotiaita. (Tilastokeskus 2020.)

Kuva 1. Etela-Savon maakunta (Luonnonperintdsaatio.)

Etela-Savossa kirjattiin vuonna 2020 tammi-lokakuussa 462 000 rekisterditya yopymista,
joka on -21,8 % edellisvuodesta (Kuva 2). Kotimaisia yopymisia oli 424 000 ja ulkomaalais-
ten ydpymisia 38 100. Suomalaisten rekisterdidyt yopymiset vahenivat 7 % ja ulkomaalais-
ten ydpymiset vahenivat 72 %. Tammi-lokakuussa 2020 y6pymiset vahenivat yhteensa -22
%. Eniten ulkomaalaisia rekisteroityja yopymisia saapui Venajaltéa (13 600 y6ta). Vapaa-
ajan matkailijoiden yopymiset vahenivat yli 23 % (317 000) ja business-matkailijoiden yo-
pymiset vahenivat yli 18 % (145 00). (Visitory 2020.)



Rekisterdidyt ydpymiset

Kuva 2. Etela-Savon rekisterdidyt yopymiset 2020 (Visitory 2020)

Puumala on yli 2000 asukkaan ja noin 4000 vapaa-ajan asunnon kunta Etela-Savossa.
Puumalasta I16ytyy 3000 kilometria Saimaan rantaa hulppeiden kallioiden kera. Puumalassa
on laaja palveluvalikoima, monipuoliset liikuntamahdollisuudet, kunnalliset peruspalvelut,
kiehtovia losseja seka Suomen kauneimpia siltoja ja sydanta lammittavat maisemat. (Puu-

mala.)

Puumalassa matkailijoita vetda puoleensa Lietveden maisematien nakoalapaikka, joka on
yksi Suomen kuvatuimmista jarvimaisemista. Kauniit maisemat avautuvat myés Puumalan-
salmen sillalta seka nakoalakahvilasta siltatornista. Puumalansalmen sillan lahettyvilla ve-
neilijoita ja Veskansan melontareitin retkeilijoita palvelee Puumalan satamatori, joka on yksi
Saimaan vilkkaimmista kesa aikaan. Puumalasta 16ytyy tekemista kaikille ja kaiken ikaisille.
Rannalla voi nauttia tunnelmasta, hyvasta ruuasta ja musiikista, lahtea maisemaristeilylle
tai kdyda uniikissa Lasiruusu lasipajassa. Puumalan suosittuja vierailukohteita ovat Puu-

malan puukirkko, Niinisaari seka Sahalahti. (Visitmikkeli 2021.)
2.5 Matkailun trendit

Suomessa matkailu on tulevaisuudessa yha merkityksellisempi ala tydllistymisen ja vapaa-
ajanvieton kautta. Sesonkien mukana elava matkailuala tydllistda erityisen paljon nuoria ja
nuoria aikuisia Suomessa. Matkailu muokkautuu yhteiskunnassa tapahtuvien muutosten
my6ta. Vaikuttavia ilmidité ovat esimerkiksi ilmastonmuutos, yhteiskunnalliset levottomuu-
det, pandemiat, teknologiset innovaatiot seka globaalit iimiét. Matkailualalla on tarkeaa tark-
kailla trendeja ja ihmisten motivaatiota matkustamiseen ja naiden avulla tarjota juuri heille
suunnattuja tuotteita ja palveluita. Viime vuosien matkailun trendeja ovat olleet ekologisuus,
yksildllisten elamysten tuottaminen, digitalisaation kehittyminen sekad sosiaalisen median

hyddyntaminen markkinoinnissa. (Arjenteknologiat 2017.)



Suomalaiset ovat alkaneet matkustaa kotimaassa kuin ulkomailla koronan myéta. Jo aikaa
ennen koronaa suurin ryhma suurimmassa osassa Suomea olivat kotimaanmatkailijat.
Aiemmin suomalaiset matkustivat kotimaassa sukulaisten tai harrastusten ja tapahtumien
perassa, mutta nykyaan suomalaiset kiertdvat Suomea uusien paikkojen ja kokemusten
perassa. Koronan vaikutus kotimaan matkailuun on ollut ilmidmainen. Kotimaan matkailun
suosio on noussut ja erityisesti monet luontokohteet ovat tayttyneet matkailijoista. Vastuul-
lisen matkailun merkitys on noussut koronan mydéta. Ihmisia kiehtoo tehda ymparistotietoi-
sempia valintoja tdman myo6ta suomalaiset ovat etsineet uusia tuntemattomampia kohteita
retkeilyyn ja matkustamiseen sen sijaan, etta lahtisi ulkomaille. Vastuullisuus nakyy myos
palveluiden ostamisessa ja asiakkaille on tarkeaa vastuullisuus tehdessaan valintaa ravin-
tolan, majoituksen, matkustustavan tai aktiviteetin valilla. Vastuullinen ja kestava matkailu
tarkoittaa matkailua, joka huomioi sosiokulttuuriset, taloudelliset seka ymparistolliset vaiku-

tukset nyt ja tulevaisuudessa. (Mertamo & Sippola.)

Osa vastuullisesti matkustavista ei lenna, vaan kayttaa sen sijaan juna- ja laivaliikennetta.
Lahimatkailun luontokohteet houkuttelevat nain uusia kayttajaryhmia. Suuri osa matkaili-
joista hakeutuu tulevaisuudessa tuttuun ja turvalliseen tai kulttuurillisesti kiinnostavaan koh-
teeseen. Yha useampi viettaa vapaa-aikaa intensiivisemmin. Matkailijalle on tarkeaa oppia
uutta ja kehittaa itsedaan kayttamalla ajan hyddyksi. Matkailija haluaa aitoa ja autenttista ja
henkisesti virkistavia ja syvia kokemuksia entistd enemman. Autenttinen menneisyys seka
tietoisuus perinteista kiinnostaa matkailijaa, mutta samassa yhteydessa saatetaan kayttaa
uusimman teknologian palveluita. Tulevaisuudessa luonnolliseksi osaksi matkailuelamysta

koetaan laajennetun todellisuuden tulevaisuuden palvelut. (Arjenteknologiat 2017.)



3 Matkailuyrityksen markkinointi ja tuotekehitys
3.1 Markkinointi kasitteena

Markkinoinnin tulkinta on laaja ja markkinointia ovat kaikki tavat, joiden kautta yritys pyrKii
tuomaan esille markkinointiviestinsd kohderyhmalle. Kohderyhmia voivat olla kuluttajat tai
tietyn toimialan elinkeinoharjoittajat. Markkinoinnin tavoite on tuotteen tai palvelun kysyn-
nan lisdaminen yleensa siten, etta tavoite on oman hyédykkeen menekin lisdaminen. Mark-
kinointi on kaikkia keinoja, joiden avulla yritys esittelee itsedan, tuotteitaan tai palveluitaan.
(Virtanen 2010, 15.) Markkinoinnissa tarkein on asiakas ja hanen tarpeidensa tyydyttami-
nen. Markkinoinnilla pyritdan asiakastarpeen tyydyttamisen kautta mahdollisimman hyvaan

yrityksen kokonaistulokseen. (Rainisto 2006, 11.)
3.2 Markkinointi- ja jakelukanavat

Markkinoinnin kanavat ovat jatkuvassa muutoksessa. Uusia viestintakanavia syntyy koko
ajan ja samalla vanhat markkinakanavat kuihtuvat. Yrityksen tulee valita markkinointika-
nava vakaasti harkiten ja tulevaisuutta silmalla pitaen. (Tonder 2013, 48.) Matkailun mark-
kinointikanavien avulla voit olla yhteydessa henkilokohtaisesti tai verkossa kohderyhmiisi.

Markkinointikanavia ovat muun muassa:
o yrityksen omat verkkosivut
o PPC (Pay -Per-Click) maksu klikkauksesta mainonta
o sosiaalinen media, kuten Instagram, Facebook, Twitter ja Pinterest

o puskaradio (kuulopuheiden ja asiakkaiden jakamien kokemusten kautta valittyva

tieto)
o sahkopostimarkkinointi, vaatii vastaanottajien suostumuksen

o sisaltdmarkkinointi ja hakukoneoptimointi, sisaltémarkkinoinnilla tuotetaan kohde-
ryhmalle sen arvostamaa sisaltda ja hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan omien sivu-

jen nostamista paremmin esille hakukonehaussa.

o kumppanit, yritys tyoskentelee vahintaan yhden kumppanin kanssa, jonka yritys pal-
kitsee jokaisesta asiakkaasta tai vierailijasta, jonka kumppanin markkinointitoimet

tuo yritykselle.

o tv-, radio- ja podcastmainonta
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o Yyhteistydkumppanuudet, yritys tyOskentelee yhteistydssad henkilon tai yrityksen

kanssa. Yhteistydkumppanin kautta brandi tavoittaa uutta haluttua yleiséa.

o fyysinen markkinointi, kuten painetut mainokset. (CapitalBox.)

Matkailun jakelukanavat ovat palvelujen myynnin ja markkinoinnin muodostama koko-

naisuus. Jakelukanavat kattavat tuotantoon seka kauppaan liittyvan toiminnan, jonka avulla

selvitetaan kuluttajien tarpeet, tiedotetaan tarjolla olevista hyddykkeista tai palveluista. Ta-

man jalkeen toimitetaan kuluttajille heidan tarpeitaan tyydyttavia palveluita ja tuotteita. Ja-

kelukanavien kautta markkinointiviesti ja myynnin toimenpiteet kohdistuvat erilaisiin matkai-

lijasegmentteihin seka matkailukuluttajiin. (Tonder 2013, 46.) Matkailun jakelukanavilla tar-

koitetaan niita vaylia, missa matkailupalveluita esimerkiksi hotelliydpymisia myydaan. Mat-

kailuyrityksen jakelukanavia ovat muun muassa:

O

yrityksen oma suoramyynti puhelimitse, sahkopostitse tai omien verkkosivujen

kautta.

OTA-kanavat (Online Travel Agents) on internetissa toimiva matkatoimisto, kuten

suomalaisittain tunnetuin booking.com.

superhakukoneet kuten Trivago ja Momondo ovat sivustoja, joissa pystyy vertaa-
maan tietyn kohteen hintoja eri palveluntarjoajien sivustoilla ja valitsemaan niista

parhaimman tarjouksen.
matkatoimistojen ja matkanjarjestdjien verkkosivut ja fyysiset toimipisteet
GDS (globaalit jakelujarjestelmat) kuten amadeus.com

yritysverkostojen ja DMOn (matkailun destinaatio organisaatio) kauppapaikat, esi-

merkiksi VisitPuumala.fi.

keskusvaraamot, joista on mahdollista varata samanaikaisesti useiden palveluntar-

joajien palveluita, esimerkiksi Levi.fi. (Businessfinland 2020.)
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3.3 Markkinointistrategia

Markkinointistrategian tarkoituksena on vastata kysymyksiin, milloin, missad ja miten Kil-
pailla. Markkinointistrategia kertoo mita tavoitteita tulee saavuttaa markkinoinnin toimenpi-
teiden avulla. Yrityksen markkinointistrategian tulee pohjautua yrityksen strategiaan. (Fol-
can.) Strategia on tapa, jonka avulla yritys tai organisaatio suorittaa perustehtavansa. Stra-
tegia syntyy vision eli tulevaisuuden tavoitteen avulla. Todellista strategiaa ei voi olla ilman
visiota. Strategian kehittdminen on jatkuvaa ja tietoista suunnan etsimista ja valintoja. (Rai-

nisto 2006, 19.) Markkinointistrategian vaiheita on kuvattu alla olevassa kuviossa 1:

Yrityksen
markkinoinnin
tavoittteet

Markkinatilan- Kilpailijoiden Kohderyhman Yrityksen arvot

teen kartoitus maarittdminen madrittaminen seka lupaukset

Kuvio 1. Markkinointistrategian vaiheet (Folcan.)

Markkinatilanteen kartoittamisella yritys voi l6ytaa omat vahvuutensa verrattuna kilpailijoihin
ja loytaa yritykselleen sopivan markkinaraon. Swot - analyysi tarkoittaa seuraavia asioita
(strengths, weaknesses, opportunies, threats) eli vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat (Kuvio 2). Markkinatilanteen kartoittamisessa tulee analysoida yritysta, sen markki-

noita sekd mahdollisuuksia ja uhkia markkinoilla. (Folcan.)

Vahvuudet: \
- Saimaan vesistd Heikkoudet: |
- Ymparoiva luonto - Sijainti
- Oma rauha - Palveluiden tarjonta
- Hinta-laatusuhde - Henkilokuntaa ei fyysisesti paikalla
; S talviaikaan
- Keskeinen sijainti Puumalassa
- N
swot
y

Uhat:

- Ulkomaanmatkailu

Mahdollisuudet:

- Ulkomaan matkailun kallistuminen

- Kotimaanmatkailun lisaantyminen i Leclliabuane=aiaienai

- Matkustamisen vaikeutuminen
ulkomailta suomeen

- Covid-19 pandemian jatkuminen

Kuvio 2. Koskenselan lomakylan markkinatilanteen kartoittaminen
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Toinen vaihe markkinointistrategiaa, on kilpailijoiden tunnistaminen. Yrityksen tulee tiedos-
taa suurimmat kilpailijat, jotka ovat yrityksesi kanssa samassa lokerossa. Kilpailija-analyysi
kannattaa jakaa eri osa-alueisiin: liiketoiminta, kokonaistarjonta, tuotteet, vahvuudet seka
heikkoudet. (Folcan.)

Yrityksen on valittava potentiaalisesta asiakaskunnasta oma kohderyhma. Tarjoamalla kai-
kille kaikkea yritys ei pysty kohdentamaan markkinointia oikeille asiakkaillensa. On tarkeaa
tietdd miksi asiakas ostaa juuri kyseisen tuotteen, jotta pystytaan paattelemaan keitda nama
ihmiset ovat. Tdman avulla voidaan ennakoida ja tyydyttda asiakkaiden tarpeet ja taata yri-
tyksen menestys. Yrityksen kohderyhma koostuu ihmisistd, joilla on sama tarve ostaa tuote
tai palvelu. Segmentointi on myds termi, jota kaytetdan kohderyhman rajaamisesta. Seg-
mentoinnilla tarkoitetaan yrityksen kokonaismarkkinoiden pilkkomista toisistaan erottuviin
osiin. Asiakasryhmille voidaan tarjota eri tuotetta tai saman tuotteen eri versiota. (Pesonen
ym. 2002, 34.)

Yrityksen tulee tiedostaa omat arvonsa ja miten erottuu kilpailijoista seka mika on yrityksen
asiakaslupaus. Naiden asioiden maarittdminen on tarkea3, jotta yrityksen toiminta vastaa
arvoja ja asiakkaat pystyvat samaistumaan niihin. Myds markkinointi tavoitteiden tiedosta-

minen on tarkeda. Mita markkinoinnilla halutaan saavuttaa ja pyrkia. (Folcan.)
3.4 Haasteet

Tuotteen markkinoiminen ja myyminen on hankalaa. Ymmartaessaan markkinoiden ajan-
kohtaiset tarpeet ja sopeuttaessaan tuotettaan tai palveluaan niiden mukaan, yritys menes-
tyy jatkossakin. (Rainisto 2006, 17.) Yrityksen markkinoinnin haasteita on kuvattu alla ole-

vassa kuviossa 3.

Yritykset kasvavat

Internetin
mahdollistamat
uudet
viestintakanavat,
sahkoinen
kaupankaynti

Kaupankaynnin
merkitys voimistuu

Globalisaatio

Kansainvalistyminen,
seurauksena kilpailu
tiukentuu

Kulutttajien
arvomaailma ja
merkitys

Kuvio 3. Markkinoinnin haasteet (Rainisto 2006, 17)
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Yritykset kasvavat nopeaa vauhtia, lisdantyvat seka lisdavat valtaansa. Kaupankaynnin
merkitys voimistuu ja tarjontaa on paljon. Yrityksen pitaa pystya tekemaan kauppaa tai muu-
ten asiakkaat ostavat kilpailijalta. Vihreiden arvojen merkitys korostuu, joka nakyy kuluttajan
arvomaailmassa, valinnoissa ja kulutustottumuksissa nopeallakin aikajanteella. Globalisoi-
tuvassa maailmassa kansainvalisen yhteistydn merkitys kasvaa. Maiden valiset rajat pois-
tuvat ja kansainvalinen yhteistyd voimistuu. Digitalisoituvassa maailmassa paatoksenteko-
prosessi ja liketoiminnan eri vaiheet nopeutuvat seka teknologian kehitys nopeutuu ja lisda
kilpailua. Internet on mullistanut kaupankaynnin mahdollistaen kaupankaynnin, missa ja
milloin vain (Rainisto 2006, 16.)

3.5 Tuote kasitteena

Yrityksen tarkein kilpailukeino on tuote. liman tuotetta yritys on merkityksetén. Tuotteella,
eli hyddykkeella tarkoitetaan kaikkea mita voidaan myyda. Tuote ei siis pelkastaan ole jotain
aineellista, vaan myos aineettomat palvelut ovat tuotteita. Yritys itsessaan on suuri tuote,
joka myy ja houkuttaa asiakkaita. Asiakkaan valintaan vaikuttavat tuntemukset ja elamyk-
set, joten yrityksen tulee tarjota naita asiakkaalle tuotteensa, henkildstonsa, visuaalisen il-

meensa ja koko palveluymparistonsa kautta. (Hamalainen ym. 2016, 125 — 126.)
3.6 Tuotekehitys

Tuotekehitys on uusien tuotteiden kehittamista seka valmiiden tuotteiden parantamista niin,
ettd ne vastaavat paremmin asiakkaiden tarpeita. Tuotekehityksen lahtdkohtana on aina
asiakkaan nykyinen tai tuleva tarve. Uuden tuotteen kehittdminen Iahtee yrityksen liikeide-
asta. Mita yritys haluaa tarjota, miten, kenelle ja milld imagolla. (Pesonen ym. 2002, 35.)
Asiakkaat haluavat erilaisia virikkeitd ja uutuuksia eldamaansa, joten tuotekehitys on aarim-
maisen tarkeaa. Tuotteita kuluttavat asiakkaat, joten niiden kehityksen pohjana ovat asiak-
kaan tarpeet. Yrityksen tehtdva on tuoda tuotteita asiakkaan saataville ja viestia niista asi-

akkaalle. Alla olevassa kuviossa 4 on kuvattu tuotekehityksen moninaisuutta.
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Pyrkii valmistamaan
tyydyttavampia
tuotteita kuluttajille
entistd paremmin

Mahdoliistaa

Pyrkii saamaan uusia
ostajia tai myyda
entista enemmman jo
olemassa oleville

vanhan tuotteen
uuteen nousuun

Lisdtaan olemassa

olevaan tuotesarjaan |

) Pyrkii tarjoamaan
| Tuotekehitys
liséé uusia tuotteita /

uutuuksia kasvaville |
kuluttajamarkkinoille |

Nykyaikaistaa
tuotteen

Pyrkii vihentdmaan
tuotantokustanuksia
seka vahentdmaan
havikkia

valmistusmenetelmia

Pyrkii hyddyntyméaan
uusia teknologisia
keksintoja

Kuvio 4. Tuotekehityksen tarkoitus (Hamalainen ym. 2016, 134.)

3.7 Tuotteistaminen

Tuotteistaminen viittaa kaupallistamiseen eli jostakin tehddan myytava tuote. Nykyaan mat-
kailualan ammattilaiset tuotteistavat milloin mitakin, esimerkiksi myds jarvia on tuotteistettu.
Markkinointimix on hyva tuotteistamisen seka markkinoinnin tydkalu. Markkinointimix sisal-

taa nelja P:ta, jotka ovat promotion, place, price, product eli markkinointiviestinta, paikka,
hinta seka tuote (Kuvio 5). (Karusaari & Nylund 2010, 78 — 79.)

* Tyydyttdd asiakkaan tarve tai halu « Tuotteen tai palvelun hinta vaikuttaa aina
¢ Tuotteelle tai palvelulle tulisi olla aina suoraan yrityksen liiketoiminnan
kysyntda markkinointimixin mukaan kannattavuuteen
* Yrityksen tuv!ee tarjota ) * Hinta on tarkea kilpailukeino
kohderyhmalleen tuotetta tai « Tavoitteena |6yt4a optimaalinen hintataso
palvelua, jolla on riittavasti kysyntaa eli korkein hinta, jonka asakas on valmis
maksamaan tuotteesta markkinoilla

AL
Markkinoin
ti-viestinta

Paikka

* Ulospdin kohdistuva viestinta
* Myynnin edistamistd ja mainontaa
* Vaikuttaa positiivisesti yrityksen

* Saatavuus, eli matka, jonka tuote tai
palvelu kulkee valmistuksesta

asiakkaalle.
myyntiin ndkyvyyden ja ¢ Tahan kuuluvat myyntipaikat ja
luottamuksen rakentamisen kautta verkkokaupat

e Tuotteen tulisi olla mahdollisimman
hyvin asiakkaan saatavissa

Kuvio 5. Markkinoiden kilpailukeinot (zoner.)
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3.8 Asiakaskokemus

Asiakkaan kokemus on keskeista palveluissa (Kuva 3). Asiakkaan kokemus ei koske vain
asiakkaan ostamaa palvelua, vaan my0s asiakkaan kohtaamaa mainontaa ja muita koke-
muksia yrityksesta kuten asiakaspalvelun laatua, palveluominaisuuksia, luotettavuutta ja
kaytén helppoutta ennen varsinaista palvelua. Pystydkseen suunnittelemaan ja tarjoamaan
erinomaisia asiakaskokemuksia tulee yrityksen ymmartaa milloin ja miten potentiaaliset asi-

akkaat kohtaavat yrityksen tarjonnan. (Tuulaniemi 2011, 74.)

Asiakaskokemus voidaan jaotella kolmeen osaan, joita ovat toiminta, tunteet ja merkitykset.
Toiminnan osalla tarkoitetaan sitd, kuinka palvelu kykenee tayttamaan asiakkaan funktio-
naaliset tarpeet. Nama tarpeet pitavat sisallddn muun muassa palvelun kaytettavyyden,
saavutettavuuden, tehokkuuden ja monipuolisuuden seka koko prosessin hahmotettavuu-
den ja sujuvuuden. Toiminnan tason seikkojen kunnossa olo on edellytys sille, etta palvelu

voi olla markkinoilla. (Tuulaniemi 2011, 74.)

Asiakaskokemuksen tunnetasolla tarkoitetaan sita, mita kaikkia tuntemuksia ja kokemuksia
henkild kohtaa palvelua kayttaessaan. Henkild voi kokea kokemuksen helppona, miellytta-
vana, kiinnostavana tai innostavana. Tunnetasolle kuuluu myds asiakkaan kokema tun-

nelma, tyyli ja palvelun kyky koskettaa asiakasta. (Tuulaniemi 2011, 74.)

Asiakaskokemuksen ylin taso on merkitystaso. Taalla tasolla mennaan pintaa syvemmalle
pohdittaessa kokemuksen mukana tuomia merkitys- ja mielikuvaulottuvuuksia peilaten niita

yhteiskuntaan, asiakaan omaan elaméantapaan ja identiteettiin. (Tuulaniemi 2011, 74.)

MERKITYS Miten konsepti
Vastaavuus mahdollistaa asioita,
identiteetin ja - SEEST + joita asiakas haluaa
henkilékohtaisiin INUSTA oppia, oivaltaa,
merkityksiin PARE’,&"EHHMI- saavuttaa?
R
YMMARRA
JA TUE MITA
TUNTEET HALUAN TUNTEA Miten hyvin konsepti
Vastaavuus

sopii mielikuviin ja
tuntemuksiin, joita
asiakas haluaa kokea?

tunnetason
odotuksiin 4

TOIMINTA

) \{astaa:vuus Miten vaivattomasti
toiminnalliseen ja sujuvasti konsepti
tarpeeseen toteuttaa asiakkaan

_ o
F

Kuva 3. Arvon muodostumisen pyramidi (Tuulaniemi 2011, 74)
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4 Sahkopostihaastattelu
4.1 Haastattelun taustaa

Osana opinnaytety6ta suoritettiin sahkopostihaastattelu (Liite 2), joka on tukena kehitys-
suunnitelma laatimisessa. Haastattelu oli tarkoitus suorittaa kasvotusten, mutta valimatko-
jen ja aikatauluhaasteiden takia se suoritettiin sdhkopostin valityksella. Kirjoittaja lahetti ky-
symykset vastaanottopaallikdlle sdhkopostissa ja sai vastaukset myds sdhkodisend ver-
siona. Haastateltavana oli Koskenselan lomakylan monivuotinen vastaanottopaallikko.
Haastattelu sisalsi kysymyksia vastaanottopaallikén omasta historiasta Koskenselan loma-
kylassa ja yrityksen kehityskaaresta hanen uransa aikana. Haastattelussa tiedusteltiin
myos yrityksen tulevaisuuden nakymia, kehittdmistarpeita, markkinointikanavia, asiakas-
kuntaa, Covid19 vaikutusta, kilpailijoita seka ylipaatdadn Puumalan matkailu tarjontaa se-

songin ulkopuolella.
4.2 Haastattelun raportointi

Osana opinnaytety6ta suoritettiin sahkdpostihaastattelu Koskenselan lomakylan vastaan-
ottopaallikdlle. Han on tydskennellyt Koskenseldn vastaanotossa useamman sesongin
ajan, ensin rivitydntekijana, jonka jalkeen han siirtyi vastaanottopaallikdn tehtaviin. Siirty-
mista vastaanottopaallikdn tehtaviin edesauttoi kartutettu kaytanndén osaaminen ja tehtavaa

tukevat opinnot.

Vastaanottopaallikkda on motivoinut jatkamaan jo kymmenen vuoden ajan jatkuva kehitys
Koskenselan lomakylassa. Han kertoo haastattelussa, kuinka joka vuosi on tapahtunut ke-
hitysta, valilla kehitys on koskenut lomakylan palveluita ja joinain vuosina alueen ja kKiinteis-
téjen parannuksia. Edistysta on tapahtunut myos taloudellisesti, vaikka menneisiin vuosiin
on sisaltynyt sadekesia, ruplan kurssi vaihteluita seka Covid-19. Vastaanottopaallikkdé mai-
nitsee, etta talla hetkella asiakaskunta on laajempi ja sitoutuneempi sekd markkinoinnissa

on kehitytty.

Lomakylan tulevaisuudesta vastaanottopaallikdlld on valoisat odotukset. Han mainitsee,
ettd pohjaty6ta on tehty pitkdan ja asiakastyytyvaisyys on ollut nousussa. Koronapande-
mian han mainitsee olleen lomakylalle melkoinen lottovoitto. Kuluneen puolentoistavuoden
aikana asiakaskunta on laajentunut toivottuun suuntaan, nuorempiin ja perheellisiin, nor-
maalisti ulkomaille reissunsa suuntaaviin matkailijoihin. Myos lisdantynyt etatyomahdolli-
suus on tuonut joustavuutta matkailuun, mika on toivuttu suunta, kun suurimpana kasvun-
tulppana on toistaiseksi ollut sesonkien lyhyys seka kysynnan keskittyminen samoille loma-

ajoille. Vastaanottopaallikkd toivoo tulevaisuudessa venalaisten- ja keskieurooppalaisten



17

matkailijoiden kysynnan kasvua, silla nama ovat olleet merkittavia asiakasryhmia ennen

koronapandemiaa.

Haastattelussa tiedusteltiin, miten yrittdja saataisiin paremmin sitoutettua lomakylan toimin-
taan talvikaudella. Vastaanottopaallikkd toteaa lomakylan olevan osa isompaa yritysryh-
maa, johon kuuluu myés kaksi ravintolaa Puumalassa, kaksi Imatralla, seka Siltakemmakat-
festivaali. Kokonaisuus on siis laaja, mika tuo omat haasteensa yrittdjyyteen. Pienen paik-
kakunnan haittapuolena tydvoima on vahaista, mika tarkoittaa, etta yrittaja itse joutuu teke-
maan tilanteen vaatiessa huomattavan paljon kaytannon tyota ja joustamaan jatkuvasti.
Vaikka yrittdja sitoutunut, ei kehittamiselle jaa varsinkaan sesonkiaikana paljoa resursseja,

eika kaikkea pysty delegoimaan eteenpain.

Viime vuosina kysynta Koskenselan lomakylassa seka koko Puumalassa on kasvanut hui-
masti ja vastaanottopaallikkd nakeekin majoituskapasiteetin lisddmisen tarkeana kehitta-
mistarpeena. Vaihtoehtoisiksi ratkaisuiksi majoituskapasiteetin lisddmiseen han mainitsee
esimerkiksi leirintdalueen laajentamisen ja uusien mokkien rakentamisen. Muita mainittuja
kehityskohteita ovat verkko-ostamisen menekin edistaminen ja ristinmyynnin helpottami-
nen. Vastaanottopaallikkd painottaa, ettd kehityksessa on tarkeaa koko alueen menestymi-
nen, silld Puumalassa pienten yritysten palveluverkosto tukee toisiaan tehden kohteesta
houkuttelevan. Talvikaudesta han mainitsee ulkomaisten matkailijoiden tarkeyden ja saa-

vutetun kysynnan tason sailyttamisen.

Koskenselan lomakylan markkinointi tapahtuu ensisijaisesti sdhkoissa kanavissa, kuten yri-
tyksen verkkosivuilla ja sosiaalisen median kanavissa. My6s alueellinen ja seudullinen na-
kyvyys on vastaanottopaallikon mukaan tarkeaa. Han painottaa, etta pienessa matkailuyri-
tyksessa markkinointia tehdaan muiden téiden ohella ja talouden sallimissa rajoissa. Viime
vuosina markkinoinnilla on pyritty tavoittamaan ja puhuttelemaan erityisesti omatoimimat-
kailijoita, luontomatkailijoita seka pyoramatkailijoita. Tarkeimmiksi markkinointivalteiksi vas-
taanottopaallikkd mainitsee Saimaan, puhtaan jarviluonnon ja lomakylan sijainnin Kosken-
selalld 1ahelld Puumalan palveluita, joita tuodaan esille lomakylan visuaalisessa markki-

nointisisallossa.

Lomakylan kilpailijoiksi vastaanottopaallikkd nostaa esiin muut matkakohteet Suomessa ja
etenkin ulkomailla. Paikallisesta kilpailusta han ei niinkdan ole huolissaan, vaikka sitakin
esiintyy joidenkin palveluiden osalta enemman ja toisten vahemman. Paikalliset matkailuyri-
tykset pyrkivat yhteistyolla tarjoamaan asiakkaalle houkuttelevan ja kattavan palveluverkon,
silla haasteet ovat hanen mukaansa Puumalassa yhteisia. Yhteistyolla Puumalasta pyritaan
tekemaan mahdollisimman houkutteleva matkailukohde, joka erottuu kotimaan muiden koh-

teiden joukosta.
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Kysyttaessa tyypillisestd asiakkaasta vastaanottopaallikké nostaa esiin omatoimimatkaili-
jan. Kaikki matkailijat pyritdan huomioimaan yksil6llisesti ja tarjoamaan heille tietoa paitsi
lomakylasta, myos koko paikkakunnasta ja muiden toimijoiden palveluista kayttaen apuna
markkinointimateriaaleja. Pyritdan tarjoamaan asiakkaalle enemman tietoa mitd han ehka

odottaa saavansa.

Vastaanottopaallikkd toteaa palveluntarjonnan olevan kesasesongin ulkopuolella huippu-
kautta suppeampi, mutta kertoo sen kuitenkin olevan paikkakunnan kokoon ndhden yllatta-
van kattava ja tarjonta on myos kehittynyt viimeisten vuosien aikana. Han nostaa esiin, etta
ajoittain ongelmana on osallistujapula, asiakkaita ei ole tarpeeksi tarjolla oleviin aktiviteet-
teihin. Aktiviteettitarjontaa markkinoidaan Visitpuumalan toimesta seka seudullisesti ja yri-

tyskohtaisesti eri tahoilla.

Talviaktiviteeteista puhuttaessa vastaanottopaallikké ei voi olla mainitsematta yhteisélli-
syytta. Yhteistydlla voidaan tarjota matkaaijille kattavammin palveluita ja lomalle enemman
sisdltdéa. Han mainitsee Puumalassa kiinnostavuuden syntyvan paikallisuudesta ja aitou-
desta ja palveluverkon koostuvan pienista yrityksistd, mika luo vastakohtaa massaturis-
mille. Hadn muistuttaa, ettd kaikki eivat arvosta aktiviteetteja, vaan haluavat viettda lo-
maansa rauhassa lepaillen ja rauhoittuen. Talvikaudella lomaillessa aikaa on usein rajalli-
semmin, kuin kesalla ja valttdmattd samanlaista innostusta eri aktiviteetteihin ei sen vuoksi

ole.

Viiden vuoden kehityskaarta kysyttaessa, ensimmaisen esille nousee noin viisi vuotta sitten
koettu Ukrainan ja ruplan kriisista johtunut venalaisten matkustamisen romahtaminen. Ha-
nen mukaansa venaladisten matkustajien rooli Koskenselan lomakylassa on merkittava var-
sinkin talvikaudella. Venalaiset, kuten ylipaataan ulkomaiset asiakkaat tasoittavat ja jatka-
vat sesonkeja eri loma-aikojen takia. Kuten kotimaisien matkaajien, niin myos ulkomaalais-
ten matkaajien lomasuunnitelmiin vaikuttaa sda. Sateiset kesat voivat koitua ongelmalli-
siksi.

Toinen esille nouseva asia on koronapandemia, joka on tarjonnut tunnelmia laidasta laitaan.
Alun epaluulo ja pelko osoittautui kuitenkin turhaksi ja kesat 2020 ja 2021 ovat olleet enna-
tyksellisia. Korona-aika on tuonut myos talvikauteen enemman asiakkaita, johtuen osittain
tydelamanmuutoksesta joustavampaan suuntaan ja ulkomaanmatkailun rajoituksista ja

epavarmuudesta.

Vastaanottopaallikkd nostaa esiin, etta talvikauden houkuttelevuuden lisdamiseksi tarvitaan
vielad suunnitelmallisempaa ja ketterampaa kohdemarkkinointia ja lisda yhteismarkkinointia.
Jatkossa tulisi nostaa enemman esiin Saimaan norppaa ja Geoparkia korostamaan oma-

leimaisuutta. Myynnin ja markkinoinnin sujuvoittaminen ja kehittdminen on Puumalassa



19

tarkeaa. Lomakylan talvikaudelle han ehdottaa omatoimisten harrastusmahdollisuuksien li-
saamista. Eritoten han mainitsee uusitun luontopolun ja frisbeegolfradan, jotka ovat kaytet-
tavissa lahes ympari vuoden. Omatoimisuus ja helppous ovat avaintekijoita aktiviteeteissa,

silld henkilostoresurssit ovat talvisin rajallisia.
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5 Kysely Koskenseldan lomakylan asiakkaille
5.1 Taustatietoa

Opinnaytetydn kohdeyritys on Etela-Savon Puumalassa toimiva Koskenseldan lomakyla.
Koskenselan lomakylassa on eritasoisia vuokramokkeja seka caravan-, ja telttapaikkoja.
Lomakylan sesonkiaika on kesa, mutta lomakylan viittd saunallista mokkia on mahdollista
vuokrata myds talvisin. Koskenselan lomakylan tarkeimmat asiakassegmentit ovat lapsiper-

heet ja pariskunnat. Asiakkaat ovat paaasiassa vapaa-ajan omatoimimatkustajia.
5.2 Kyselyn toteutus

Kysely laadittiin yhdessa Koskenselan lomakylan vastaanottopaallikon kanssa. Kyselyn
avulla oli tarkoitus selvittaa vastaajien perustietoja seka matkailumieltymyksia kesalla seka
sesongin ulkopuolella, erityisesti talvella. Tarkoitus oli saada selville, mita vastaajat toivovat

talvella matkustaessa ja mika on heille tarkeaa.

Kysely toteutettiin paperisena versiona sen helppouden vuoksi. Kyselylomake oli suomen-
kielinen, joten vain kotimaanmatkailijat tayttivat kyselyn. Kysely oli esilld lomakylan vastaan-
oton pdydallda koko elokuun, josta se oli helppo ojentaa asiakkaille heidan tayttdessaan
matkustajatietoja. Asiakas sai kyselyn mukaansa, jotta sai rauhassa ja ajan kanssa tayttaa
kyselyn. Kyselyiden kerd@minen toteutui siten, etta asiakas toi kyselyn avainten palautusten
yhteydessa vastaanottoon. Suurin osa asiakkaista oli innoissaan kyselyyn osallistumisesta,
sillda he kohtasivat opinnaytetyontekijan ja paasivat pienella teolla auttamaan opinnoissa.
Vastauksien toivottu tavoitemaara oli 50 vastausta ja vastauksia saatiin yhteensa 49, joista
kaksi vastausta jatettiin pois epaasiallisuuden vuoksi. Analysoitavia vastauksia saatiin yh-

teensa 47.
5.3 Kyselyn sisalto

Kysely sisalsi 19 kysymysta, jotka olivat monivalintakysymyksia seka avoimia kysymyksia
(Liite 1). Kysely oli majoittujille vapaaehtoinen ja myo6s kaikki kysymykset olivat vapaaehtoi-
sia. Useat kyselyt oli taytetty kokonaan, mutta joissain kyselyissa oli jokin avoin kysymys

tyhja.

Kyselyn alussa selvitettiin vastaajien perustietoja, ika, sukupuoli ja kotipaikkakunta. Halut-
tiin kartoittaa, mista vastaajat ovat kotoisin ja miten ika ja sukupuoli vastaajien kesken on
jakautunut. Lisaksi selvitettiin, mista vastaajat olivat kuulleet Koskenselan lomakylasta ja

olivatko he aiemmin vierailleet lomakylassa, ja mika on heidan matkansa tarkoitus.
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Kyselyssa haluttiin selvittdd myos, kenen kanssa matkustaa ja mika on yépymisen majoi-
tusmuoto. Seuraavaksi kyselyssa selvitettiin, mika sai vastaajat valitsemaan juuri Kosken-

selan lomakylan majoituskohteeksensa ja I0ysivatkdé he lomakylaan helposti.

Opinnaytetyon kannalta tarkeaa kyselyssa oli selvittaa, olivatko vastaajat tietoisia, ettd Kos-
kenselan lomakyla on avoinna myds talvisin. Seuraava kysymys kasittelikin, etta olivatko

vastaajat majoittuneet Koskenselan lomakylassa talvikaudella.

Kyselyn kysymykset 13 — 17 olivat avoimia kysymyksia, jotka kasittelivat talvikaudella mat-
kailua. Haluttiin selvittda, mika saisi vastaajat valitsemaan Koskenselan lomakylan maijoi-
tuskohteeksi talvella, ja mita aktiviteetteja he toivoisivat lomakylaan talvikaudeksi aikuisille
ja lapsille. Selvitettiin myds, mitka asiat ovat vastaajille tarkeita talvikaudella matkustaessa

seka millaista ohjelmaa vastaajat toivoisivat talvikaudella vieraillessaan.

Toisiksi viimeisin kysymys oli monivalintakysymys, jonka avulla haluttiin selvittaa, ovatko

vastaajat aiemmin tutustuneet Visipuumala.fi verkkosivuihin.

Viimeinen kysymys oli avoin kysymys, joka oli vapaa sana. Vastaajat saivat vapaasti kertoa

heidan ehdotuksiaan seka kehittamisen kohteita.
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6 Kyselyn analysointi

Kyselyyn vastanneista 55 % oli naisia ja 45 % miehia. Voidaan tehda olettamus taman pe-
rusteella, ettd lomakylan asiakaskunta on jakautunut hyvin tasaisesti miesten seka naisten
valilla. Vastauksia tuli yhteensa 47, joista naisia 26 ja miehia 21. Vastaajien ikahaitari oli
laaja: nuorin vastaajista oli 26-vuotias mies ja vanhin 74-vuotias mies. Vastaajien keski-ika

oli 45. Voidaan tehda olettamus, ettd lomakylan asiakaskunta on kaikenikaiset aikuiset.

Kyselyssa tiedusteltiin vastaajien kotikaupunkia. Kyselyyn vastanneet asiakkaat ovat kotoi-
sin useista eri maakunnista pitkin Suomea (Kuvio 6). Suurin yksittdisen maakunnan edustus
on Uudenmaan maakunnalla, 15vastaajaa. Seuraavaksi suurimmat maakuntaedustukset
olivat Varsinais-Suomi (6 vastaajaa) seka Kanta-Hame (5 vastaajaa). Kyselyssa tiedustel-
tiin vastaajilta myoés, mistd he ovat kuulleet lomakylasta. Suurin osa vastaajista mainitsi
internetin. Muita yksittaisia vastauksia olivat leirintdopas, sukulaiset, kyltti tien varressa

seka booking.com.

Vastaajien kotimaakunnat
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Kuvio 6. Vastaajien kotimaakunnat

Kyselyssa selvitettiin, ovatko vastaajat aiemmin olleet yopymassa lomakylassa vai ovatko
he ensimmaista kertaa. Vastaajista 74 % oli ensimmaista kertaa ydpymassa lomakylassa
kesalla 2021. Vastaajista 26 % oli yopynyt lomakylassa aiemmin. Kysyttdessa matkan tar-
koitusta ilmeni, ettad kaikki kyselyyn vastanneet olivat lomamatkalla. Yhtdan vastausta ei

tullut tydmatka tai muu/mika kohtaan.
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Kyselyn seitsemas kysymys tiedusteli vastaajien matkaseuraa eli kenen tai keiden kanssa
matkustaa (Kuvio 7). Suurin osa vastanneista 63,83 % kertoi matkustavansa puolisin

kanssa. Loput vastaajista matkusti perheen tai ystavan kanssa, vain kaksi matkusti yksin.

Vastaajien matkaseura

70,00%

60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
0,00% -

Perheen Puolison Yksin Ystavan

Kuvio 7. Vastaajien matkaseura

Kyselyssa selvitettiin vastaajien majoitusmuotoa lomakylassa vierailun aikana. Kaikki kyse-
lyyn vastanneet vastasivat kysymykseen, vastauksia oli 47. Lahes puolet vastaajista 44,68
% yoOpyivat kesaleirintdmdkeissa. Hieman yli 30 % vastaajista yopyi caravan-alueella ja 1a-

hes 20 % saunallisissa mokeissa. Vain alle 5 % vastaajista yopyi teltassa (Kuvio 8).

Vastaajien majoitusmuoto
50,00%
45,00%
40,00%
35,00%

30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
5,00%
0,00% 2

Asuntoauto / asuntovaunu Kesaleirintamokki Saunallinen mokki Teltta

Kuvio 8. Vastaajien majoitusmuoto
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Kyselyn yhdeksas kysymys tiedusteli vastaajilta, ettd miksi he valitsivat juuri Koskenselan
lomakylan majoituskohteekseen. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muodostu-

misen pyramidin mukaan (Kuvio 9). Vastauksissa painottui selkeasti seuraavat seikat:

k' eSaimaan ranta
r I S esijainti keskustasta ja luonnonlaheisyys

ekuvat ja arvostelut netissa

eselkeat nettisivut ja varausjarjestelma
Tunteet

ehintalaatusuhde ja ystavallinen
henkilokunta

esauna mahdollisuudet

TOl mlnta ekalastusmahdollisuus

eedulliset ja monipuoliset
aktiviteetit

Kuvio 9. Vastaajien seikat miksi valitsivat juuri Koskenselan lomakylan majoituskohteek-

sensa

Kyselylomakkeen kymmenes kysymys koski lomakylaan saapumista. Vastaajista 45 vas-
tasi, ettd lomakylaan on helppo |0ytaa. Vastaajista kaksi oli sitd mielta, etta kohde on vai-

keasti 10ydettavissa. Perusteluina oli huonot opasteet.

Kyselyssa oli kohta, jossa vastaajilta tiedusteltin ovatko he tietoisia, ettd lomakyld on
avoinna my0s talvisin. Vastaajista 16 oli tietoisia lomakylan talvitarjonnasta ja puolestaan
30 ei tiennyt lomakylan olevan auki talvisin. Vastauksia tuli yhteensa 46. Yllattavaa kyse-

lyssa oli se, etta vastaajista kukaan ei ollut vieraillut lomakylassa talvikaudella.

Kysymys numero 13 tiedusteli vastaajilta, mika saisi heidat valitsemaan Koskenselan loma-
kylan majoituskohteeksi talvikaudella. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muo-
dostumisen pyramidin mukaan (Kuvio 10). Vastaukset olivat hyvin samankaltaisia ja niissa

painottui seuraavat asiat:



25

etalviurheiluvdlineiden saatavuus seka hyvat
talviurheilumahdollisuudet

e rki S ecaravanmahdollisuus

ekioski/kahvila sekd aamupala- ja
iltapalamahdollisuus

Tunteet

esaunamahdollisus
emoottorikelkan vuokraus
ehiihtoladut ja hiihtoretket
eluistelu ja luisteluretket
ekalastus

eohjatut aktiviteetit
etalvipyoraily

Toiminta

Kuvio 10. Miksi vastaaja valitsisi Koskenselan lomakylan talvikaudella

Kyselyn kohdissa 14 — 15 kysyttiin, mita aktiviteetteja tai palveluita vastaajat toivoisivat lo-
makylaan talvikaudeksi aikuisille ja lapsille. Vastaukset olivat monipuolisia seka realistisia
ja vastaajien vastauksissa oli havaittavissa tietynlaista yhdenmukaisuutta. Alla olevassa ku-
viossa (Taulukko 1) on eriteltyna vastaajien toivomat aktiviteetit talvikaudeksi aikuisille ja

lapsille.

Aikuisille

esauna, avanto, palju

enapakelkka

ehiihtoladut- ja retket epulkkamaki

epilkkikisa, pilkkiopastus e|lumilinnan, lumiveistosten teko
ehaskiajo epalju

emoottirikelkka vuokraus e|uistelu, hiihto

eillanvietto ja trupaduuri etalvirieha

ekynttilapolku, napakelkka ekoira-ajelu

etalvipyorailyreitit emoottorikelkka

epipolatka epelihuone

e|atukahvila, kotakahvila elumileluja

elumikenkaily/retkiluistelu
esienikurssi

eartistit

emonotanssit

ekasa lunta (voi itse tehda jotain)

Taulukko 1. Vastaajien toivomat aktiviteetit talvikaudella aikuisille ja lapsille
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Kyselyn kohdassa 16 haluttiin selvittda, mitkd asiat ovat vastaajille tarkeita talvikaudella
matkustaessa. Vastauksissa kavi ilmi paljon asioita, jotka he olivat maininneet jo aiemmissa
vastauksissaan. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muodostumisen pyramidin

mukaan (Kuvio 11). Aiemmin mainitsemattomia asioita:

e |laadukas ja [ammin mokki
) e ravintola ja kahvila
e r‘k| S ¢ aurattu ja hiekoitettu tie
e |[ammitys autolle
* pyykinpesu- ja kuivausmahdollisuus

Tu nte Et e palveluiden toimivuus

e aktiivinen pdivaohjelma

TOi m I nta o jatkankynttil3

kavelyreitti

Kuvio 11. Mitka asiat ovat vastaajille tarkeita talvella matkustaessa.

Suurin osa vastaajissa ei toivonut erityistd ohjelmaa talvikaudella vieraillessaan, joka ol
kyselyn kysymys 17. Vastaajille tarkeda on rauhallinen illanvietto, luonnonrauha seka tal-
viaktiviteettien harrastaminen seurueen kesken. Vastauksista tuli esiin myés muutama hyva

ohjelmatoive:
o trubaduuri
o kuntohiihto
o karaoketanssit
o rekiajelu hevosella.

Visitpuumala.fi on nettisivu, joka kertoo Puumalasta kattavasti ja laajalti esimerkiksi majoit-
tumiskohteista, palveluista, tapahtumista seka erilaisista aktiviteeteista kaikkina vuoden-
aikoina. (Visitpuumala.) Kyselyyn vastanneista vain 14 oli tutustunut aiemmin visipuumala.fi

nettisivuun ja 33 vastanneista ei ollut aiemmin tutustunut.
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Kyselyn viimeinen kohta oli vastaajien vapaa sana osio. He saivat vapaasti kertoa mahdol-
lisista kehittdmiskohteista. Taman kysymyksen moni oli jattanyt valistd ja vain muutama
vastaajista vastasi kohtaan. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muodostumisen

pyramidin mukaan (Kuvio 12) Kohdassa 19 ilmi kayneitd ehdotuksia ja toiveita ovat:

esyksyisen luonnon mainostaminen

e r ki S eyhteistila suurelle seurueelle

easuntoautoilua myos talvella

eajankohtaiset tiedot hiihtolatujen ja jaan
kunosta

TU nte et esiistimpi talvivastaanotto

elasi igluja rannalle

evaellus ruskamaisemissa
esdilontakursseja
1 1 ejoulumarkkinat / joulumarkkinat
TO I m I nta saksalaiseen tapaan
endkyva tarjouskampanja netissa
eenemman markkinointia

Kuvio 12. Vastaajien vapaa sana / toiveet
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7 Kehityssuunnitelma

7.1 Nykyhetki

Talld hetkelld Koskenselan lomakyldssa on talvikaudella vuokrattavissa viisi saunallista
mokkia, joista kerrotaan yrityksen omilla seka Visitpuumala.fi verkkosivuilla, mutta varsinai-
nen markkinointi on hyvin vahaista kesasesongin ulkopuolella. Esimerkiksi talven 2020-
2021 markkinointi keskittyi Iahinnd sosiaaliseen mediaan. Markkinoinnin rajoittuessa sosi-
aaliseen mediaan, ei viesti valttamatta kulkeudu kaikille potentiaalisille asiakkaille. Talviai-
kaan lomakylassa on tarjolla vain luonnonlaheisia aktiviteetteja: hiihtoladut, luistelu, kave-

lyreitti seka avanto ja puusauna.

Kyselyn tuloksista ilmenee, etta asiakkaat toivoisivat enemman palveluita ja aktiviteetteja.
Kyselyn vastauksissa on paljon aktiviteetteja, mita on jo tarjolla (hiihtoladut, luistelu, sauna,
avanto), mutta tieto naista ei ole selvastikdan kulkeutunut potentiaaliselle asiakkaalle. Ky-
selyssa ilmeni myds monia toteutettavissa olevia aktiviteetteja, joiden perassa asiakkaat

olisivat halukkaita matkustamaan Koskenselan lomakylaan myos talviaikaan.
7.2 Tavoitetila

Asiakaskyselylla kerattyyn tietoon perustuen Koskenselan lomakylan talvikaudella on pe-
rusasiat kunnossa, jotka asiakas kokee tarkeiksi. Saavuttaakseen suuremman kysynnan
my0Os sesongin ulkopuolella, Koskenselan lomakylan tulisi lisata ja monipuolistaa palvelui-

taan seka markkinointia saavuttaakseen useampia kohderyhmia.
7.2.1 Palveluiden kehittaminen

Osa asiakkaiden toivomista palveluista / aktiiviteeteista on mahdollista toteuttaa Koskense-
l&n lomakylassa, osa yrittajan muissa toimipisteissa ja osa muiden toimijoiden kanssa. Erit-
tain tarkeaa onnistuneen palvelun tarjonnassa on tuotekehitys. Vanhoja palveluita voi ehos-
taa ja uusia luoda enemman asiakakkaan toiveiden ja tarpeiden mukaisesti. Palvelut on

jaoteltu alla olevassa kuviossa 13.
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eerilaiset kisat (pilkkikisa, lumiveistoskilpailu) ja kotakahvila

Ve .
epalju
. . eauratut ja hiekoitut tiet
Koskenselan lomakyla etalvi caravan
ekotakahvila
A

Koskenselan Iomakylén eerilaiset tapahtumat (karaoke, artistit)

sisa ryritykset eaaminen, iltapala ja lounas
\\ J
Puumalan muut etalviurheiluvalineiden vuokraus
tOimijat emoottorikelkka
\\ J

Kuvio 13. Asiakkaiden toivomat palvelut

Ideoissa esiin nousi koko perheen aktiviteetit seka palvelut paikan paalla Koskenselan lo-
makylassa. Ehdotuksista esimerkiksi pilkki- ja lumiveistoskilpailu ovat helposti ja pienella
budijetilla toteutettavissa. Muita helposti jarjestettavia kilpailuja voisi olla esimerkiksi lumi-
suunnistus ja koskenselan jaalla hiihdettava hiihtokilpailu, jossa olisi omat sarjat eri ikaisille
hiihtajille. Erilaisilla tapahtumilla saataisiin varmasti paitsi Puumalan asukkaita niin myos
lahiseudun asiakkaita paikalle. Tapahtumien yhteydessa voisi toteuttaa myos yhden asiak-
kaiden toiveen kotakahvilasta Koskenselan korsugrillissa, jossa voitaisiin tarjota esimerkiksi

kahvia, teetd, mehua, makkaraa, lettuja ja muuta pienta purtavaa.

Kyselyn vastauksista ilmeni sellaisia palvelu ja aktiviteetti toiveita, jotka voitaisiin jarjestaa
Koskenselan lomakylan sisaryrityksissd. Puumalassa sisaryrityksia ovat Ravintola Hovi
seka Ravintola Satama. Ravintoloista Satama on avoinna vain kesakaudella, kun taas Ra-
vintola Hovi palvelee asiakkaita ympari vuoden. Esiin nousseita ehdotuksia olivat erilaiset
tapahtumat, kuten karaoke ja artistit. Taman kaltaisia tapahtumia voisi Koskenselan loma-
kylan sijasta jarjestdd Ravintola Hovissa, missa puitteet ovat paremmat. Ravintola Hovin
tapahtumia voisi markkinoida Koskenselan lomakylan markkinointikanavissa ja mahdollis-
ten majoittuvien tapahtuma-asiakkaiden myo6ta saada jarjestetystd tapahtumasta paras
mahdollinen hyoty irti. Koskenselan lomakylan ja Ravintola Hovin valinen matka on noin
kaksi kilometrid, joten mydskin toivotut ruokailumahdollisuudet olisi jarkevaa toteuttaa Ra-

vintola Hovissa. Esimerkiksi ennakkoon tilattu aamiaispaketti.

Osa esiin tulleista toiveista ei kirjoittajan mielesta jarkevaa lahtea toteuttamaan itsenaisesti.
Naita palveluita ovat vuokrauspalvelut. Vastauksissa eniten esiintyi moottorikelkan vuok-
rausta ja muiden talviaktiviteetti lajien, kuten hiihto, luistelu ja lumikenkaily, valinevuok-
rausta. Valinevuokraus mahdollisuutta voisi kehittdd yhdessa Puumalan muiden toimijoiden

kanssa. Esimerkiksi kesdkaudella Koskenselan lomakylalld voi vuokrata Saimaa Bikes
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yrityksen pyoria, joka on yksityinen toimija, joka tekee yhteistyétda useamman puumalalai-
sen yritysten kanssa. Kaikessa helppoudessaan idea on se, ettd asiakas vuokratessaan
polkupydran ilmoittaa haluamansa lahtdpaikan ja pyéranvuokraus yritys toimittaa pyoran
sinne. Sama idea voisi toimia talvikaudella vuokravalineiden suhteen. Omaksi ei kannata
hankkia, vaan kannattavampaa on etsia yritys, jolta valineistda I6ytyy ja neuvotella tallaisen
yrityksen kanssa yhteistydsta. Puumalassa talviurheiluvalineitd vuokraavia yrityksia ovat

Sahanlahti Resort ja Nestorinranta.
7.2.2 Markkinoinnin kehittaminen

Onnistunut markkinointi vaatii huolellista pohjaty6ta. Olisi tarkeda luoda markkinointisuun-
nitelma, jonka avulla toteuttaa onnistunutta markkinointia. Markkinoinnin lisdédminen seka
kohderyhmien sailyttdminen ja uusien potentiaalisten asiakkaiden I6ytyminen on erittain tar-
keaa yrityksen tulevaisuuden kannalta. Koskenselan lomakylan asiakkaille laaditusta kyse-
lysta kavi ilmi, etta myos vastaajat olivat sita mielta, ettda markkinointia tulisi lisata. Lomaky-
lan vastaanottopaallikdon sahkodpostihaastattelussa mainittiin, ettd markkinointia tehdaan
muiden toiden lomassa pienellda budjetilla. Kirjoittajan mielesta toimivia pienen budjetin

markkinoinnin keinoja ovat:
o tarjouskampanja
o alennuskuponki
o hiihtokeskuksen mainostaminen
o mainokset esilla sesonkina
o sosiaalisen median paivittdminen
o mainoksia Imatran toimipisteissa

Tarjouskampanja on hyva houkutin saada asiakkaat ostamaan tarjouksen perassa. Esimer-
kiksi sosiaalisessa mediassa voisi jarjestda lyhyt kestoisen tarjouskampanjan, jolla saisi
esimerkiksi -10% alennusta majoituksesta maaritetylld ajanjaksolla. Tarjouskampanja on
hyva keino levittaa tietoisuutta yrityksesta ja tavoittaa mahdollisesti uusia potentiaalisia asi-
akkaita. Tarjouskampanjan saannot voisi olla esimerkiksi, etta julkaisusta taytyy tykata, ja-

kaa ja merkita ystavia. Nain tieto tavoittaa enemman ihmisia.

Jalkimarkkinointi on erittdin hyva keino saada asiakas sitoutettua yritykseen ja kayttdmaan
uudelleen yrityksen tarjoamia palveluita. Tavoittaakseen mahdollisimman suuren joukon
potentiaalisia asiakkaita, hyva jalkimarkkinoinnin keino voisi olla alennuskuponki. Kesalla

sesongin aikaan seka saunallisissa mokeissa, ettd kesaleirintdmdkeissa olisi majoittujille
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tarjolla alennuskuponki, jolla saisi esimerkiksi -15% alennusta talvikaudella saunallisesta
mokista. Usein ihmiset juoksevat tarjousten perassa ja haluavat hydédyntaa saamansa alen-
nuksen. Toinen tapa jalkimarkkinointia voisi olla sahkdpostitse majoittuneille asiakkaille 1a-
hetettava talvitarjous (vaatii asiakkaan hyvaksynnan). Nama ovat hyvia keinoja tavoittaa
edullisesti myds ulkomaalaisia matkailijoita, jonka vastaanottopaallikkdkin mainitsee sah-

kdpostihaastattelussaan.

Monelle talvella kotimaassa matkustavalle laskettelu on tarked osa matkaa. Puumalan I&-
heisyydessa Ruokolahdella toimii hiihtokeskus Freeski. Mainostamalla lyhyen matkan
paassa sijaitsevaa hiihtokeskusta ja rauhallista majoitusymparistda, voi moni kokea sen
mieluisaksi. Lomakylassa voi nauttia luonnonrauhasta ja palveluista ja vain puolen tunnin

ajomatkan etaisyydella paasee laskettelemaan.

Kesa lomakylassa on aikaa, jolloin kysyntda on enemman kuin tarjontaa. Ihmisia vilisee
ympari lomakylda aamuvarhaisesta iltamyohaan saakka. Lomakylassa voisi olla ripoteltuna
eri paikkoihin esitteitd lomakylan talvitarjonnasta ja esiteessa voisi mahdollisesti olla myds
jokin tarjous maaritellylle ajanjaksolle. Tama avulla lisdtdan ihmisten tietoisuutta lomakylan
talvitarjonnasta ja tieto leviaa yha suuremmalle joukolle potentiaalisille asiakkaille. Laaditun
kyselyn avulla kavi ilmi, ettéd vastaajista vain 65% oli tietosia lomakylan talvitarjonnasta ja

yksikaan kyselyyn vastanneista ei ollut vieraillut lomakylassa talviaikaan.

Sosiaalisen median alustoista Instagram ja Facebook ovat lomakylan paasosiaalisenme-
diankanavat, joiden kautta lomakyla markkinoi yritystdan. Kesakaudella markkinointi on
saannodllisempaa ja monipuolisempaa, kuin sesongin ulkopuolella. Markkinointiin tulisi kes-
kittya ympari vuoden, silla sen merkitys on niin suuri. Jos yritys ei markkinoi sesongin ulko-
puolella samalla tavalla kuin kesalla, nakyy se myos majoittujien maarassa. Sesongin ulko-
puolella markkinointi voisi keskittya kauniisiin maisemiin, palveluihin ja aktiviteetteihin. Esi-
merkiksi kilpailut ja arvonnat vetoavat aina ihmisiin. Esimerkiksi voisi jarjestda arvonnan

mokkiviikonlopusta, jolla saa toisen yon -50%.

Koskenselan lomakylan sisaryrityksia Imatralla ovat Bar Kenguru seka Bistro Tori. Markki-
nointia voi hyddyntaa myos Imatran toimipisteissa. Bistro Torissa mainosesitteita lomaky-
lasta voi laittaa esille poytiin, jolloin asiakkaalla on aikaa ja mielenkiintoa perehtya esittee-
seen ruokaa odottaessaan. Bar Kengurussa puolestaan esitteita voisi olla baaritiskilla, jol-

loin niihin voi perehtya juomaa odotellessaan.
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7.3 Jatkotutkimusehdotuksia

Mikali Koskenselan lomakyla aikoo hyédyntaa opinnaytetyon avulla laadittua kehityssuun-
nitelmaa, voisi jokin toinen opinnaytetyéntekija tutkia kehityssuunnitelman tehokkuutta. Jat-
kotutkimuksessa voisi selvittda kysynnan muutosta kehityssuunnitelman kaytantéon panon
jalkeen. Olisi tarkeaa selvittaa myos ovatko asiakkaat tyytyvaisia uusiin markkinoinnin kei-
noihin seka palveluiden monipuolisempaan tarjontaan. Jatkotutkimuksen avulla voitaisiin
selvittda ovatko asiakkaiden toiveet ja tarpeet pysyneet samana vai ilmeneeké uusia tar-
peita ja onko markkinoinnin avulla tavoitettu uusia potentiaalisia asiakkaita. Kysynnan muu-
tosta voisi tutkia kvantitatiivisella eli maarallisella tutkimusmenetelmalla ja asiakkaiden mie-
lipiteitd kehitystoimenpiteisiin voisi tutkia kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimusmenetel-
malla. Koskenselan lomakylan kannalta jatkotutkimukset olisivat varmasti tarpeellisia, jotta
tulevaisuudessa osataan ottaa asiakkaiden toiveet ja tarpeet entistd paremmin huomioon

palveluissa ja markkinoinnissa ja nain saada lisattya kysynnan kasvua talvikaudella.
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8 Yhteenveto ja pohdinta

Tassa opinnadytetydssa perehdyttiin Puumalalaisen Koskenselan lomakylan toimintaan ke-
sasesongin ulkopuolella, painottuen talvikauteen. Haluttiin selvittaa, mitka asiat ovat koti-
maanmatkailijalle tarkeita talvella matkustaessaan ja mita aktiviteetteja ja palveluita he ar-
vostavat. Pyrittiin I0ytdmaan pienen budjetin kehitysideoita kehityssuunnitelmaa laatiessa,
jonka apuna toimivat kirjoittajan oma havainnointi, lomakylan asiakkaille teetetty kyselylo-
make sekd lomakylan vastaanottopaallikon sdhkodpostihaastattelu. Kehityssuunnitelmassa
keskityttiin palveluiden ja markkinoinnin kehittdmiseen. Opinnaytetydn teoriaosuus kasitte-
lee kotimaanmatkailua, matkailuyrityksen markkinointia seka tuotteistamista ja tuotekehi-

tysta. Mainitut teoria-aiheet tukevat vahvasti kehityssuunnitelman laatimista.

Opinnaytetydn kyselyssa vastaajia oli 49, joista kaksi jatettiin analysoimatta epaluotettavuu-
den vuoksi. Analysoitavia vastauksia oli siis 47, joilla [ahes kaikilla oli samansuuntaiset vas-
taukset ja toiveet. Kirjoittaja uskoo loytaneensa tarkeimmat kehityskohdat ja pitaa kyselyn

vastauksia luotettavana.

Toiminta Koskenselan lomakylassa talvikaudella osoittautui hieman vajavaiseksi. Palvelui-
den tarjonta ei vastannut taysin asiakkaiden toiveita ja tarpeita ja markkinointi oli vahaista
ja yksipuolista. Kyselyssa ilmeni, etta joitain asiakkaiden toivomia palveluita lomakylassa
on jo tarjolla, mutta asiakkaat ovat niista tietamattomia. Naihin seikkoihin pyrittiin 16ytdmaan
ratkaisuja kehityssuunnitelman avulla, joka sisaltaa kirjoittajan mielesta toimivia ja pienen

budjetin kehitysideoita.

Kehityssuunnitelma tulisi jakaa koko henkiloston luettavaksi. Kehityssuunnitelmaa voitaisiin
pohdiskella henkiloston kesken ja miettid, mitka kehitysideat he nakisivat toimivina ja miten
he lahtisivat naita ideoita toteuttamaan. Lukemalla tyén, voivat heidan silmansa avautua
aivan eri tavalla ja kehitysideoiden toteuttaminen tapahtuu kuin luonnostaan hyvan suunni-
telman pohjalta. Kehityssuunnitelmassa nostettiin esille ideaa muiden Puumalan toimijoi-
den kanssa yhteisty0lla tarjottavista palveluista. Mahdollisuutta yhteistyohdn voisi myods Iah-

ted tiedustelemaan lahiseutujen toimijoilta.

Opinnaytetyon kirjoitusprosessi johdatti kirjoittajankin syvemmalle aiheeseen liittyviin teori-
oihin ja taustatietoihin tarjoten uutta tietoa kotimaanmatkailusta, matkailuyrityksen markki-

noinnista seka tuotteistamisesta ja tuotekehityksesta.
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Liitteet

Liite 1 Kysely

Hyva Koskenselan Lomakylan asiakas!

Olen restonomiopiskelija LAB- ammattikorkeakoulusta ja opinnaytetyona
laadin kehityssuunnitelman Koskenselan Lomakylalle painottuen
talvikauteen.

Osa opinnaytetyotani on elokuussa 2021 lomakylan asiakkailla teetettava
kysely, jolla kartoitetaan asiakkaiden matkailumieltymyksia talvikaudella.
Tarkoituksena on kerata ideoita Koskenselan Lomakylan vetovoiman
lisaamiseen talvikaudella ja taten lisata saunallisten mokkien kysyntaa
myds talvisin. Kyselyyn vastaajat ovat sattuman varaisesti valittuja
Koskenselan lomakylan asiakkaita. Kysely on anonyymi, eivatka
yksittaiset vastaajat ole siita tunnistettavissa tai sitoudu mihinkaan.

Vastaamalla tdhan nopeaan kyselyyn autat minua suuresti
opinnaytetyoni laatimisessa.

Kiitos jo etukateen vastauksistasi.
lhanaa loppukesaa

-Henna Nuora (Koskenselan Lomakylan vastaanotosta)
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. Sukupuoli
o Mies
o Nainen
o Muu
. Kotipaikkakunta
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. Mista olette kuulleet Koskenseldan Lomakylasta?

O

. Oletteko aiemmin yopyneet Koskenseldn Lomakylassa?

o Ensimmainen kerta
o Olen ollut aiemmin

. Mika on matkanne tarkoitus?

o Lomamatka
o Tyomatka
o Muu, mika?

. Kenen kanssa matkustatte?
o Yksin
o Ystavien
o Perheen
o Puolison

. Mika on yépymisenne majoitusmuoto?

Saunallinen mokki
Kesaleirintamokki
Asuntoauto / asuntovaunu
Teltta

O O O O

. Mika sai teidat valitsemaan juuri Koskenseldan Lomakyldan majoituskohteeksenne?

O




10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Oliko lomakyldan helppo I6ytaa?
o Kylla

o Ei

o Jos vastasit ei, miksi?

Oletteko tietoisia, ettd Koskenselan Lomakyla on avoinna myds talvisin (saunalliset mokit)?

o Kylla
o En

Oletteko majoittuneet Koskenselan Lomakylassa talvikaudella (lokakuu-huhtikuu)?

o Kylla
o Ei

Mika saisi teidat valitsemaan Koskenseldan Lomakylan majoituskohteeksi talvikaudella?

O

Mita aktiviteetteja tai palveluita toivoisitte lomakylaan talvikaudeksi aikuisille?

O

Mita aktiviteetteja tai palveluita toivoisitte lomakyldaan talvikaudeksi lapsille?

O

Mitka asiat ovat teille tarkeita talvikaudella matkustaessanne?

O

Millaista ohjelmaa toivoisitte talvikaudella vieraillessanne?

O

Oletteko aiemmin tutustuneet Visitpuumala.fi nettisivuihin?

o Kylla
o En

Vapaa sana kehittamisehdotuksille talvikauden toimintaa koskien:

O



Liite 2 Haastattelu

1. Miten paadyitte vastaanottopaallikoksi Koskenselan lomakylaan?
. Mika on lomakylan kehityskaari urasi aikana?
. Millaisena naette lomakylan tulevaisuuden?
. Kuinka mielestanne yrittdja saataisiin sitoutettua paremmin yritykseen?

. Millaisia kehittamistarpeita naette ajankohtaisina?

2
3
4
5
6. Miten ja missa lomakylaa markkinoidaan?
7. Keita ovat lomakylan kilpailijat?

8. Millainen on lomakylan tyypillinen asiakas? Miten se huomioidaan?
9

. Millaisena naette Puumalan aktiviteettitarjonnan sesongin ulkopuolella ja miten sita
markkinoidaan?

10. Miten lomakyla voi hyétyd Puumalan talvimahdollisuuksista? Mitka aktiviteetit nakisit
toimivina?

11. Viiden vuoden kehityskaari. Miten ndkyy Puumalassa ja Koskenselan lomakylassa?
Miten Covid-19 on vaikuttanut?

12. Onko sinulla ideoita, miten Puumalasta seka Koskenselan lomakylasta saataisiin
houkuttelevampi kohde myds sesongin ulkopuolella?
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