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1 Johdanto 

1.1 Opinnäytetyön taustaa 

Työ- ja elinkeinoministeriön (b. 2019, 57) selvityksen mukaan kotimaanmatkailun kehittä-

mistarpeita tällä hetkellä ovat hintataso kotimaassa ja etenkin ulkomainen kilpailu hintata-

son takia, heikot julkisen liikenteen yhteydet matkailukohteisiin, matkailutarjonnan esiinty-

minen epäselkeänä matkailijoille, toimijoiden niukat markkinointiresurssit, koulujen kesälo-

mien ajoittuminen sesonkiin, kotimaanmatkailun brändin puuttuminen sekä puutteelliset 

myyntikanavat. Matkailuyritysten välinen yhteistyön puute sekä puuttuvat kehittämisresurs-

sit nousivat myös esiin selvityksessä.  

Yhteistyöyrityksenä opinnäytetyssä toimii Etelä-Savon Puumalassa sijaitseva Koskenselän 

lomakylä. Olen työskennellyt kyseisessä yrityksessä ja tunnen yrityksen toiminnan sekä ky-

synnän vaihtelun eri vuodenaikoina. Pääsesonki on kesä, jolloin kysyntää on enemmän 

kuin on mahdollista tarjota. Sesongin ulkopuolella kysyntä on merkittävästi vähäisempää ja 

käyttöaste matalampi. Opinnäytetyön avulla pyritään lisäämään kysyntää sesongin ulko-

puolella tuotekehityksen sekä markkinoinnin keinoin. 

1.2 Opinnäytetyön tavoitteet ja rajaukset 

Opinnäytetyön tavoitteena on selvittää asiakkaiden matkailumieltymyksiä talvikaudella, ja 

niiden pohjalta luoda Koskenselän lomakylän talvikaudelle kehityssuunnitelma, jonka avulla 

lomakylän saunallisten mökkien kysyntää voitaisiin lisätä. Opinnäytetyön kyselyn avulla kar-

toitetaan mahdollisia realistisia keinoja, joiden avulla saadaan lisättyä majoituskysyntää. 

Lomakylän talvikauden majoitustarjonta on ainakin vielä toistaiseksi kovin rajallinen (5 sau-

nallista mökkiä), joten talvikauden kysynnän lisäämiseen pyritään pienemmän budjetin rat-

kaisuilla. Asiakkaille teetetyllä kyselyllä pyritään selvittämään mitkä asiat ovat talvimatkaa-

jalle tärkeitä aktiviteetteja ja palveluita. Saatujen vastausten toteuttamismahdollisuutta tut-

kitaan, ja toteutettavissa olevia ideoita hyödynnetään kehityssuunnitelmassa. Kehityssuun-

nitelman tukena on käytetty myös lomakylän vastaanottopäällikölle laadittua sähköposti-

haastattelua.  

Opinnäytetyön tutkimuskysymys on: 

o Mikä tai mitkä tekijät saisivat kotimaanmatkailijat valitsemaan juuri Koskenselän lo-

makylän majoituskohteeksi talvikaudella 
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Opinnäytetyö on rajattu talvikauteen, mutta opinnäytetyössä mietitään myös millä keinoin 

kesäsesongin alkua voitaisiin aikaistaa ja kuinka sesonkia voitaisiin jatkaa pidemmälle syk-

syyn. Opinnäytetyössä ei siis keskitytä kesäsesonkiin, vaan matkailun tehostamiseen ke-

säsesongin ulkopuolella, etenkin talvikaudella. 

1.3 Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus 

Kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimuksella pyritään kuvaamaan todellista elämää mahdol-

lisimman kokonaisvaltaisesti ihmisten ja heidän äänensä ollessa kvalitatiivisen tutkimuksen 

keskiössä. Kvalitatiivinen tutkimus tulee kysymykseen silloin, kun tutkittavaa kohdetta ei ole 

mahdollista mitata kvantitatiivisella tutkimusmenetelmällä. Koska tutkimus on laadullinen, 

ei sitä voida käsitellä tilastollisesti. (Hirsjärvi ym. 2007, 157.) 

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa keskitytään yleensä pieneen määrään tapauksia, joita pyri-

tään analysoimaan mahdollisimman tarkasti. Kvalitatiivisella tutkimuksella kerättyä tietoa ei 

pyritä yleistämään. Vastaa kysymyksiin miksi, miten ja millainen. (Heikkilä 2014, 15 –16.) 

Opinnäytetyössä käytettiin kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmää. Tiedonkeruu 

menetelminä opinnäytetyössä toimi kyselylomake Koskenselän lomakylän asiakkaille sekä 

sähköpostihaastattelu Koskenselän lomakylän vastanottopäällikölle. Kyselylomake sisälsi 

monivalintakysymyksiä sekä avoimia kysymyksiä, kun taas sähköpostihaastattelussa kaikki 

kysymykset olivat avoimia kysymyksiä. 

1.4 Kohdeyrityksen esittely 

Koskenselän lomakylä on leirintäalue, joka on toiminut 1960-luvun lopulta lähtien Puumalan 

seurakunnalta vuokratulla seitsemän hehtaarin tontilla. Lomakylällä on kaksi aiempaa omis-

tajaa ennen nykyistä, joka on toiminut vuodesta 2004 eteenpäin. Koskenselän lomakylän 

sisaryrityksiä ovat Puumalassa ravintola Hovi sekä Satama ravintola. Imatralla sisaryrityk-

siä ovat Bar Kenguru sekä Bistro Tori. (Koskenselän lomakylän perehdytysopas 2020.) 

Koskenselän lomakylän liikeideana on tarjota asiakkaille mahdollisuutta majoittua Saimaan 

kauneimmissa maisemissa rauhallisissa olosuhteissa, mutta kuitenkin keskustan palvelui-

den läheisyydessä. Tarkoituksena on luoda asiakkaille ikimuistoisia matkailukokemuksia 

sekä näin luoda pysyviä asiakassuhteita. (Koskenselän lomakylän perehdytysopas 2020.) 

Lomakylä sijaitsee Saimaan Koskenselän länsirannalla, vain muutaman kilometrin säteellä 

Puumalan keskustasta. Puumalassa on hyvät veneilymahdollisuudet, jonka ansiosta kes-

kustaan pääsee muutamissa minuuteissa, sillä lomakylästä on vain kilometrin matka ve-

neillen ja kahden kilometrin matka autolla. (Koskenselän lomakylän perehdytysopas 2020.) 
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Lomakylä on avoinna ympäri vuoden, mutta päätoimintakausi on kesä. Saunalliset mökit 

ovat varattavissa ympäri vuoden, mutta täysi majoitusvalikoima alkaa toukokuun alusta ja 

loppuu syyskuun alkuun. Kesäkaudella lomakylässä vastaanoton ohessa palvelee terassi-

kahvio, josta on mahdollista tilata aamupalaa, juomia A-oikeuksin sekä grilliruoka-annoksia 

muiden kahvilatuotteiden lisäksi. Vastaanoton ohessa palvelee myös kioski, josta voi na-

pata pientä naposteltavaa mukaan. Leirintäalueelta löytyy myös kattava valikoima erilaisia 

aktiviteetteja ja palveluita. Erilaisia kesäpelejä, talviaktiviteetteja, kävelyreittejä, veneily ja 

sup-lautailu mahdollisuus, vuokrattavia pyöriä ja saunan vuokraus mahdollisuus. (Kosken-

selän lomakylän perehdytysopas 2020.) 

Majoitusvaihtoehtoja leirintäalueelta löytyy monen tasoisia sekä hintaisia. Alueella on mök-

kimajoitusta, camping- ja caravan- alue. Mökeissä vuodepaikkoja on yhteensä 82, mutta 

jos saunamökit on laskettu lisävuoteineen, on vuodepaikkoja 92. Lomakylästä löytyy viisi 

saunallista mökkiä sekä 18 kesäleirintämökkiä. Leirintäalueelta löytyy sähköliitännällisiä ca-

ravan paikkoja 44, joiden lisäksi löytyy runsaasti sähköttömiä paikkoja. (Koskenselän loma-

kylän perehdytysopas 2020.)  
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2 Matkailu Suomessa 

2.1 Matkailu käsitteenä 

Sanalla matkailu tarkoitetaan liike- ja vapaa-ajan matkustamista. Matkailun synonyymi on 

turismi, joka viittaa pelkästään vapaa-ajan matkoihin. Matkailu kohdealueelle on yksi tär-

keimmistä elinkeinoista, joka vaikuttaa merkittävästi yhteiskunnan talous-, sosiaali- ja kult-

tuurielämään. Matkailuelinkeinon kannalta erittäin tärkeää olisi luokitella matkailijat eri kri-

teerien perusteella. Näitä kriteerejä ovat esimerkiksi demograafiset tekijät (ikä, sukupuoli), 

sosioekonomiset tekijät (tuloluokka, koulutus) sekä elämäntyylien mukaan. (Pesonen ym. 

2002, 10.) 

Matkailu voidaan jakaa kolmeen eri ryhmään, jotka ovat kotimaanmatkailu eli oman maan 

asukas matkustaa omassa maassaan, incoming-matkailu eli ulkomailta maahan suuntau-

tuva matkailu sekä outgoing-matkailu eli Suomesta ulkomaille suuntautuva matkailu. Kai-

kissa näissä voi olla kyse liikematkustamisesta tai vapaa-ajan matkustamisesta. Matkaili-

jalla tarkoitetaan tilapäisesti koti-, opiskelu-, tai työpaikkakuntansa ulkopuolella oleskelevaa 

henkilöä, joka on kohteessa vähintään yhden vuorokauden. (Pesonen ym. 2002, 10.) Vie-

railijalla tarkoitetaan henkilöä, joka lähtee tavanomaisesta ympäristöstä johonkin kohtee-

seen. Päiväkävijällä puolestaan tarkoitetaan vapaa-ajanmatkailijaa, joka vain käy koh-

teessa, mutta ei yövy ja usein ryhmän jäsenenä. Valtion rajan ylittävää matkustajaa kutsu-

taan kansainväliseksi matkailijaksi. Turistilla viitataan usein matkailijaa, joka matkustaa ul-

komailla lomalle, usein pakettimatkalle ja ennalta suunniteltuun kohteeseen. (Karusaari & 

Nylund 2010, 21.) 

2.2 Leirintäalue ja lomakylä 

Leirintäalueilla asiakkaille on tarjolla perusmukavuudet. Tarjolla on paikka asuntoautolle tai 

-vaunulle tai vaihtoehtoisesti majoitushuone. Leirintäalueelta saattaa löytyä myös mökkejä 

majoitusta varten. Leirintäalueiden tulee tarjota asiakkaille keittiömahdollisuudet sekä wc- 

ja suihkutilat. Lomakylät ovat yli kymmenen mökin palvelukokonaisuuksia, joissa majoitus-

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

Lomakylien, leirintäalueiden sekä erilaisten lomamökkien asiakkaat ovat vain majoituspal-

veluiden väliaikaisia käyttäjiä. Asiakkaalle on tarjolla eritasoisia majoitustiloja sekä nykyisin 

lomamökeissä ja leirintäalueilla on käytössä erilaisia laatuluokituksia majoitustilan, varuste-

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

Suomalaisten leirintäalueiden tasoa ja viihtyisyyttä pyritään ylläpitämään ja parantamaan 

leirintäalueluokituksen eli laadunvalvontajärjestelmän avulla. Laatuvaatimukset on 



5 

toteutettu monivuotisen yhteistyön tuloksena leirintäalueasiakkaiden sekä palvelun tuotta-

jien kanssa. Luokitus ei ole pysyvä ja se tarkistetaan aina kolmen vuoden välein. (Cam-

ping b. 2021.) 

Maamme leirintäalueiden sekä lomakylien markkinointi- ja edunvalvontaorganisaationa toi-

mii Suomen Leirintäalueyhdistys (SLY). Yhdistykseen kuuluu jäsenalueita noin 150 eri puo-

lilta maata. SLY:n jäsenalueilta löytyy noin 28 00 caravan- ja telttapaikkaa, 15 300 vuode-

paikkaa sekä 3 500 mökkiä. Suomen kaikista leirintäalueyöpymisistä 75 % on yhdistyksen 

jäsenalueiden markkinaosuus. SLY käyttää markkinoinnin näkyvimpinä välineinä Camping 

in Finland esitettä, joka julkaistaan viidellä eri kielellä sekä camping.fi portaalia. Vuonna 

2021 Camping.fi portaalissa tilastoitiin noin 230 00 käyntiä. Camping in Finland esite pai-

noksia julkaistiin yhteensä 110 00 kappaletta suomen-, ruotsin-, saksan-, englannin- ja ve-

näjänkielisenä. SLY markkinoi omia jäsenalueitaan kotimaassa sekä ulkomailla alan mer-

kittävillä messuilla. Yhdistys tekee messuilla markkinointiyhteistyötä pohjoismaisten si-

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

Suomen leirintäalueyhdistys tarjoaa jäseninään oleville leirintäalueille erilaisia jäsenetuja. 

Matkailijoille on myös saatavilla Camping Key Europe (CKE) -kortti, joka on Euroopan laa-

juinen leirintäalueiden ja lomakylien etukortti. Kortin haltijoille myönnetään monia erilaisia 

etuja leirintämaksuista, mökkimajoituksesta sekä oheispalveluista. Kortti sisältää myös va-

kuutuksen koko seurueelle ja kortti toimii myös älypuhelimella. (Camping a.) 

2.3 Kotimaanmatkailu 

Suomen matkailun kysynnästä merkittävän osan kattaa kotimaanmatkailu. Ennen maail-

manlaajuista koronapandemiaa kotimainen matkailukysyntä kattoi 55 % Suomen matkailun 

kokonaiskysynnästä. Suomen matkailun kokonaiskysynnällä on myös merkittävä rooli mat-

kailun ympärivuotisen toiminnan näkökulmasta. Kotimaanmatkailu on ympärivuotuinen ja 

varma vaihtoehto, jota ei samalla tavalla uhkaa esimerkiksi kansainvälisen poliittisen tilan-

teen muutokset. (Työ- ja elinkeinoministeriö a.) 

Suomalaiset ovat pitkään aliarvioineet kotimaanmatkailua ja monet matkailijat suuntaavat 

vuosi vuoden jälkeen ulkomaille, vaikka monet kotimaan parhaista nähtävyyksistä ja elä-

myksistä ovat vielä kokematta. Tilanne muuttui täysin yllättäen maailmanlaajuisen ko-

ronaepidemian myötä. Ulkomaille ei päässyt enää matkustamaan ja kotimaanmatkailu 

nousi täysin uuteen arvoon. Tämä on hyvä Suomen kannalta, sillä Suomi on täynnä mie-

lenkiintoista ja erikoista koettavaa. (Helin.)  
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Suomalaiset matkailuyrittäjät usein valitsevat pääkohderyhmänsä kotimaanmatkailijoiden 

joukosta. Yritysten kannalta tämä on turvallinen valinta, sillä voi markkinoida palveluja tu-

tussa kulttuurissa ja toimintaympäristössä. (Pesonen ym. 2002, 20.) 

2.4 Etelä-Savon ja Puumalan matkailu 

Itä-Suomessa sijaitsee Etelä-Savo, joka on Suomen maakunta (Kuva 1). Etelä-Savon tun-

nusmerkkejä ovat Saimaa ja sen saaristo sekä Saimaannorppa. Peräti neljäs osa Etelä-

Savon maakunnasta on vettä. Etelä-Savoa ympäröiviä maakuntia ovat lännessä Keski-

Suomi ja Päijät-Häme, pohjoisessa Pohjois-Savo, idässä Pohjois-Karjala ja etelässä Ky-

menlaakso ja Etelä-Karjala. Etelä-Savon maakuntakeskus on Mikkeli ja muita kaupunkeja 

ovat Savonlinna sekä Pieksämäki. Kuntia Etelä-Savossa ovat Enonkoski, Hirvensalmi, 

Juva, Kangasniemi, Mäntyharju, Pertunmaa, Puumala, Rantasalmi sekä Sulkava. (Pekka-

nen 2007, 54.) 

Maakunnan väkiluku on ollut laskussa jo vuoden 1980-luvun lopusta lähtien. Etelä-Savossa 

on keskimääräistä enemmän yli 60-vuotiaita verrattuna koko maahan. Etelä-Savon väes-

töstä yli 40 % on yli 60-vuotiaita. (Tilastokeskus 2020.) 

 

Kuva 1. Etelä-Savon maakunta (Luonnonperintösäätiö.) 

Etelä-Savossa kirjattiin vuonna 2020 tammi-lokakuussa 462 000 rekisteröityä yöpymistä, 

joka on -21,8 % edellisvuodesta (Kuva 2). Kotimaisia yöpymisiä oli 424 000 ja ulkomaalais-

ten yöpymisiä 38 100. Suomalaisten rekisteröidyt yöpymiset vähenivät 7 % ja ulkomaalais-

ten yöpymiset vähenivät 72 %. Tammi-lokakuussa 2020 yöpymiset vähenivät yhteensä -22 

%. Eniten ulkomaalaisia rekisteröityjä yöpymisiä saapui Venäjältä (13 600 yötä). Vapaa-

ajan matkailijoiden yöpymiset vähenivät yli 23 % (317 000) ja business-matkailijoiden yö-

pymiset vähenivät yli 18 % (145 00). (Visitory 2020.) 
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Kuva 2. Etelä-Savon rekisteröidyt yöpymiset 2020 (Visitory 2020) 

Puumala on yli 2000 asukkaan ja noin 4000 vapaa-ajan asunnon kunta Etelä-Savossa. 

Puumalasta löytyy 3000 kilometriä Saimaan rantaa hulppeiden kallioiden kera. Puumalassa 

on laaja palveluvalikoima, monipuoliset liikuntamahdollisuudet, kunnalliset peruspalvelut, 

kiehtovia losseja sekä Suomen kauneimpia siltoja ja sydäntä lämmittävät maisemat. (Puu-

mala.) 

Puumalassa matkailijoita vetää puoleensa Lietveden maisematien näköalapaikka, joka on 

yksi Suomen kuvatuimmista järvimaisemista. Kauniit maisemat avautuvat myös Puumalan-

salmen sillalta sekä näköalakahvilasta siltatornista. Puumalansalmen sillan lähettyvillä ve-

neilijöitä ja Veskansan melontareitin retkeilijöitä palvelee Puumalan satamatori, joka on yksi 

Saimaan vilkkaimmista kesä aikaan. Puumalasta löytyy tekemistä kaikille ja kaiken ikäisille. 

Rannalla voi nauttia tunnelmasta, hyvästä ruuasta ja musiikista, lähteä maisemaristeilylle 

tai käydä uniikissa Lasiruusu lasipajassa. Puumalan suosittuja vierailukohteita ovat Puu-

malan puukirkko, Niinisaari sekä Sahalahti. (Visitmikkeli 2021.) 

2.5 Matkailun trendit 

Suomessa matkailu on tulevaisuudessa yhä merkityksellisempi ala työllistymisen ja vapaa-

ajanvieton kautta. Sesonkien mukana elävä matkailuala työllistää erityisen paljon nuoria ja 

nuoria aikuisia Suomessa. Matkailu muokkautuu yhteiskunnassa tapahtuvien muutosten 

myötä. Vaikuttavia ilmiöitä ovat esimerkiksi ilmastonmuutos, yhteiskunnalliset levottomuu-

det, pandemiat, teknologiset innovaatiot sekä globaalit ilmiöt. Matkailualalla on tärkeää tark-

kailla trendejä ja ihmisten motivaatiota matkustamiseen ja näiden avulla tarjota juuri heille 

suunnattuja tuotteita ja palveluita. Viime vuosien matkailun trendejä ovat olleet ekologisuus, 

yksilöllisten elämysten tuottaminen, digitalisaation kehittyminen sekä sosiaalisen median 

hyödyntäminen markkinoinnissa. (Arjenteknologiat 2017.) 



8 

Suomalaiset ovat alkaneet matkustaa kotimaassa kuin ulkomailla koronan myötä. Jo aikaa 

ennen koronaa suurin ryhmä suurimmassa osassa Suomea olivat kotimaanmatkailijat. 

Aiemmin suomalaiset matkustivat kotimaassa sukulaisten tai harrastusten ja tapahtumien 

perässä, mutta nykyään suomalaiset kiertävät Suomea uusien paikkojen ja kokemusten 

perässä. Koronan vaikutus kotimaan matkailuun on ollut ilmiömäinen. Kotimaan matkailun 

suosio on noussut ja erityisesti monet luontokohteet ovat täyttyneet matkailijoista. Vastuul-

lisen matkailun merkitys on noussut koronan myötä. Ihmisiä kiehtoo tehdä ympäristötietoi-

sempia valintoja tämän myötä suomalaiset ovat etsineet uusia tuntemattomampia kohteita 

retkeilyyn ja matkustamiseen sen sijaan, että lähtisi ulkomaille. Vastuullisuus näkyy myös 

palveluiden ostamisessa ja asiakkaille on tärkeää vastuullisuus tehdessään valintaa ravin-

tolan, majoituksen, matkustustavan tai aktiviteetin välillä. Vastuullinen ja kestävä matkailu 

tarkoittaa matkailua, joka huomioi sosiokulttuuriset, taloudelliset sekä ympäristölliset vaiku-

tukset nyt ja tulevaisuudessa. (Mertamo & Sippola.)  

Osa vastuullisesti matkustavista ei lennä, vaan käyttää sen sijaan juna- ja laivaliikennettä. 

Lähimatkailun luontokohteet houkuttelevat näin uusia käyttäjäryhmiä. Suuri osa matkaili-

joista hakeutuu tulevaisuudessa tuttuun ja turvalliseen tai kulttuurillisesti kiinnostavaan koh-

teeseen. Yhä useampi viettää vapaa-aikaa intensiivisemmin. Matkailijalle on tärkeää oppia 

uutta ja kehittää itseään käyttämällä ajan hyödyksi. Matkailija haluaa aitoa ja autenttista ja 

henkisesti virkistäviä ja syviä kokemuksia entistä enemmän. Autenttinen menneisyys sekä 

tietoisuus perinteistä kiinnostaa matkailijaa, mutta samassa yhteydessä saatetaan käyttää 

uusimman teknologian palveluita. Tulevaisuudessa luonnolliseksi osaksi matkailuelämystä 

koetaan laajennetun todellisuuden tulevaisuuden palvelut. (Arjenteknologiat 2017.) 
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3 Matkailuyrityksen markkinointi ja tuotekehitys 

3.1 Markkinointi käsitteenä 

Markkinoinnin tulkinta on laaja ja markkinointia ovat kaikki tavat, joiden kautta yritys pyrkii 

tuomaan esille markkinointiviestinsä kohderyhmälle. Kohderyhmiä voivat olla kuluttajat tai 

tietyn toimialan elinkeinoharjoittajat. Markkinoinnin tavoite on tuotteen tai palvelun kysyn-

nän lisääminen yleensä siten, että tavoite on oman hyödykkeen menekin lisääminen. Mark-

kinointi on kaikkia keinoja, joiden avulla yritys esittelee itseään, tuotteitaan tai palveluitaan. 

(Virtanen 2010, 15.) Markkinoinnissa tärkein on asiakas ja hänen tarpeidensa tyydyttämi-

nen. Markkinoinnilla pyritään asiakastarpeen tyydyttämisen kautta mahdollisimman hyvään 

yrityksen kokonaistulokseen. (Rainisto 2006, 11.)  

3.2 Markkinointi- ja jakelukanavat 

Markkinoinnin kanavat ovat jatkuvassa muutoksessa. Uusia viestintäkanavia syntyy koko 

ajan ja samalla vanhat markkinakanavat kuihtuvat. Yrityksen tulee valita markkinointika-

nava vakaasti harkiten ja tulevaisuutta silmällä pitäen. (Tonder 2013, 48.) Matkailun mark-

kinointikanavien avulla voit olla yhteydessä henkilökohtaisesti 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 välittyvä 

tieto) 

o sähköpostimarkkinointi, vaatii vastaanottajien suostumuksen 

o sisältömarkkinointi ja hakukoneoptimointi, sisältömarkkinoinnilla tuotetaan kohde-

ryhmälle sen arvostamaa sisältöä ja hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan omien sivu-

jen nostamista paremmin esille hakukonehaussa.  

o kumppanit, yritys työskentelee vähintään 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 yhteistyökumppanuudet, yritys työskentelee yhteistyössä henkilön tai yrityksen 

kanssa. Yhteistyökumppanin kautta brändi tavoittaa uutta haluttua yleisöä.  

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

Matkailun jakelukanavat ovat palvelujen myynnin ja markkinoinnin muodostama koko-

naisuus. Jakelukanavat kattavat tuotantoon sekä kauppaan liittyvän toiminnan, jonka avulla 

selvitetään kuluttajien tarpeet, tiedotetaan tarjolla olevista hyödykkeistä tai palveluista. Tä-

män jälkeen toimitetaan kuluttajille heidän tarpeitaan tyydyttäviä palveluita ja tuotteita. Ja-

kelukanavien kautta markkinointiviesti ja myynnin toimenpiteet kohdistuvat erilaisiin matkai-

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

koitetaan niitä väyliä, missä matkailupalveluita esimerkiksi hotelliyöpymisiä myydään. Mat-

kailuyrityksen jakelukanavia ovat muun muassa: 

o yrityksen oma suoramyynti puhelimitse, sähköpostitse tai omien verkkosivujen 

kautta.  

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

suomalaisittain tunnetuin booking.com. 

o superhakukoneet kuten Trivago ja Momondo ovat sivustoja, joissa pystyy vertaa-

maan tietyn kohteen hintoja eri palveluntarjoajien sivustoilla ja valitsemaan niistä 

parhaimman tarjouksen.  

o matkatoimistojen ja matkanjärjestäjien verkkosivut ja fyysiset toimipisteet 

o GDS (globaalit jakelujärjestelmät) kuten amadeus.com 

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

merkiksi VisitPuumala.fi. 

o 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, missä ja miten kil-

pailla. Markkinointistrategia kertoo mitä tavoitteita tulee saavuttaa markkinoinnin toimenpi-

teiden avulla. Yrityksen markkinointistrategian tulee pohjautua yrityksen strategiaan. (Fol-

can.) Strategia on tapa, jonka avulla yritys tai organisaatio suorittaa perustehtävänsä. Stra-

tegia syntyy vision eli tulevaisuuden tavoitteen avulla. Todellista strategiaa ei voi olla ilman 

visiota. Strategian kehittäminen on jatkuvaa ja tietoista suunnan etsimistä ja valintoja. (Rai-

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

 

Kuvio 1. Markkinointistrategian vaiheet (Folcan.) 

Markkinatilanteen kartoittamisella yritys voi löytää omat vahvuutensa verrattuna kilpailijoihin 

ja löytää yritykselleen sopivan markkinaraon. Swot - analyysi tarkoittaa seuraavia asioita 

(strengths, weaknesses, opportunies, threats) eli vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja 

uhat (Kuvio 2). Markkinatilanteen kartoittamisessa tulee analysoida yritystä, sen markki-

noita sekä mahdollisuuksia ja uhkia markkinoilla. (Folcan.) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 2. Koskenselän lomakylän markkinatilanteen kartoittaminen  

Markkinatilan-
teen kartoitus

Kilpailijoiden 
määrittäminen

Kohderyhmän 
määrittäminen

Yrityksen arvot 
sekä lupaukset

Yrityksen 
markkinoinnin 

tavoittteet 

Vahvuudet:

- Saimaan vesistö

- Ympäröivä luonto

- Oma rauha

- Hinta-laatusuhde

- Keskeinen sijainti Puumalassa

Heikkoudet:

- Sijainti

- Palveluiden tarjonta

- Henkilökuntaa ei fyysisesti paikalla 
talviaikaan

Mahdollisuudet:

- Ulkomaan matkailun kallistuminen

- Kotimaanmatkailun lisääntyminen

- Covid-19 pandemian jatkuminen

Uhat:

- Ulkomaanmatkailu

- Kilpailijat Suomessa ja ulkomailla

- Matkustamisen vaikeutuminen 
ulkomailta suomeen 

swot
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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 sekä 

heikkoudet. (Folcan.) 

Yrityksen on valittava potentiaalisesta asiakaskunnasta oma kohderyhmä. Tarjoamalla kai-

kille kaikkea yritys ei pysty kohdentamaan markkinointia oikeille asiakkaillensa. On tärkeää 

tietää miksi asiakas ostaa juuri kyseisen tuotteen, jotta pystytään päättelemään keitä nämä 

ihmiset ovat. Tämän avulla voidaan ennakoida ja tyydyttää asiakkaiden tarpeet ja taata yri-

tyksen menestys. Yrityksen kohderyhmä koostuu ihmisistä, joilla on sama tarve ostaa tuote 

tai palvelu. Segmentointi on myös termi, jota käytetään kohderyhmän 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 sekä mikä on yrityksen 

asiakaslupaus. Näiden asioiden määrittäminen on tärkeää, jotta yrityksen toiminta vastaa 

arvoja ja asiakkaat pystyvät samaistumaan niihin. Myös markkinointi tavoitteiden tiedosta-

minen on tärkeää. Mitä markkinoinnilla halutaan saavuttaa ja pyrkiä. (Folcan.) 

3.4 Haasteet 

Tuotteen markkinoiminen ja myyminen on hankalaa. Ymmärtäessään 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. 

 

Kuvio 3. Markkinoinnin haasteet (Rainisto 2006, 17) 

Globalisaatio

Yritykset kasvavat

Kaupankäynnin 
merkitys voimistuu

Kulutttajien 
arvomaailma ja 

merkitys

Kansainvälistyminen, 
seurauksena kilpailu 

tiukentuu

Internetin 
mahdollistamat 

uudet 
viestintäkanavat, 

sähköinen 
kaupankäynti
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Yritykset kasvavat nopeaa vauhtia, lisääntyvät sekä lisäävät valtaansa. Kaupankäynnin 

merkitys voimistuu ja tarjontaa on paljon. Yrityksen pitää pystyä tekemään kauppaa tai muu-

ten asiakkaat ostavat kilpailijalta. Vihreiden arvojen merkitys korostuu, joka näkyy kuluttajan 

arvomaailmassa, valinnoissa ja kulutustottumuksissa nopeallakin aikajänteellä. Globalisoi-

tuvassa maailmassa kansainvälisen yhteistyön merkitys kasvaa. Maiden väliset rajat pois-

tuvat ja kansainvälinen yhteistyö voimistuu. Digitalisoituvassa maailmassa päätöksenteko-

prosessi ja liiketoiminnan eri vaiheet nopeutuvat sekä teknologian kehitys nopeutuu ja lisää 

kilpailua. Internet on mullistanut kaupankäynnin mahdollistaen kaupankäynnin, missä ja 

milloin vain (Rainisto 2006, 16.)   

3.5 Tuote käsitteenä 

Yrityksen tärkein kilpailukeino on tuote. Ilman tuotetta yritys on merkityksetön. Tuotteella, 

eli hyödykkeellä tarkoitetaan kaikkea mitä voidaan myydä. Tuote ei siis pelkästään ole jotain 

aineellista, vaan myös aineettomat palvelut ovat tuotteita. Yritys itsessään on suuri tuote, 

joka myy ja houkuttaa asiakkaita. Asiakkaan valintaan vaikuttavat tuntemukset ja elämyk-

set, joten yrityksen tulee tarjota näitä asiakkaalle tuotteensa, henkilöstönsä, visuaalisen il-

meensä ja koko palveluympäristönsä kautta. (Hämäläinen ym. 2016, 125 – 126.) 

3.6 Tuotekehitys 

Tuotekehitys on uusien tuotteiden kehittämistä sekä valmiiden tuotteiden parantamista niin, 

että ne vastaavat paremmin asiakkaiden tarpeita. Tuotekehityksen lähtökohtana on aina 

asiakkaan nykyinen tai tuleva tarve. Uuden tuotteen kehittäminen lähtee yrityksen liikeide-

asta. Mitä yritys haluaa tarjota, miten, kenelle ja millä imagolla. (Pesonen ym. 2002, 35.) 

Asiakkaat haluavat erilaisia virikkeitä ja uutuuksia elämäänsä, joten tuotekehitys on äärim-

mäisen tärkeää. Tuotteita kuluttavat asiakkaat, joten niiden kehityksen pohjana ovat asiak-

kaan tarpeet. Yrityksen tehtävä on tuoda tuotteita asiakkaan saataville ja viestiä niistä asi-

akkaalle. Alla olevassa kuviossa 4 on kuvattu tuotekehityksen moninaisuutta.  
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Kuvio 4. Tuotekehityksen tarkoitus (Hämäläinen ym. 2016, 134.) 

3.7 Tuotteistaminen 

Tuotteistaminen viittaa kaupallistamiseen eli jostakin tehdään myytävä tuote. Nykyään mat-

kailualan ammattilaiset tuotteistavat milloin mitäkin, esimerkiksi myös järviä on tuotteistettu. 

Markkinointimix on hyvä tuotteistamisen sekä markkinoinnin työkalu. Markkinointimix sisäl-

tää neljä P:tä, jotka ovat promotion, place, price, product eli markkinointiviestintä, paikka, 

hinta sekä tuote (Kuvio 5). (Karusaari & Nylund 2010, 78 – 79.) 

 

Kuvio 5. Markkinoiden kilpailukeinot (zoner.) 

Tuotekehitys

Pyrkii valmistamaan 
tyydyttävämpiä 

tuotteita kuluttajille 
entistä paremmin 

Pyrkii saamaan uusia 
ostajia tai myydä 

entistä enemmmän jo 
olemassa oleville

Pyrkii tarjoamaan 
uutuuksia kasvaville 

kuluttajamarkkinoille

Pyrkii vähentämään 
tuotantokustanuksia 
sekä vähentämään 

hävikkiä

Pyrkii hyödyntymään 
uusia teknologisia 

keksintöjä

Nykyaikaistaa 
tuotteen 

valmistusmenetelmiä

Lisätään olemassa 
olevaan tuotesarjaan 
lisää uusia tuotteita

Mahdoliistaa 
vanhan tuotteen 
uuteen nousuun

• Saatavuus, eli matka, jonka tuote tai 
palvelu kulkee valmistuksesta 
asiakkaalle. 

• Tähän kuuluvat myyntipaikat ja 
verkkokaupat

• Tuotteen tulisi olla mahdollisimman 
hyvin asiakkaan saatavissa

•Ulospäin kohdistuva viestintä

•Myynnin edistämistä ja mainontaa

•Vaikuttaa positiivisesti yrityksen 
myyntiin näkyvyyden ja 
luottamuksen rakentamisen kautta

• Tuotteen tai palvelun hinta vaikuttaa aina 
suoraan yrityksen liiketoiminnan 
kannattavuuteen

•Hinta on tärkeä kilpailukeino

• Tavoitteena löytää optimaalinen hintataso 
eli korkein hinta, jonka asakas on valmis 
maksamaan tuotteesta markkinoilla

• Tyydyttää asiakkaan tarve tai halu

• Tuotteelle tai palvelulle tulisi olla aina 
kysyntää markkinointimixin mukaan

• Yrityksen tulee tarjota 
kohderyhmälleen  tuotetta tai 
palvelua, jolla on riittävästi kysyntää

Tuote Hinta

Paikka
Markkinoin
ti-viestintä
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3.8 Asiakaskokemus 

Asiakkaan kokemus on keskeistä palveluissa (Kuva 3). Asiakkaan kokemus ei koske vain 

asiakkaan ostamaa palvelua, vaan myös asiakkaan kohtaamaa mainontaa ja muita koke-

muksia yrityksestä kuten asiakaspalvelun laatua, palveluominaisuuksia, luotettavuutta ja 

käytön helppoutta ennen varsinaista palvelua. Pystyäkseen suunnittelemaan ja tarjoamaan 

erinomaisia asiakaskokemuksia tulee yrityksen ymmärtää 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 sitä, kuinka palvelu kykenee täyttämään asiakkaan funktio-

naaliset tarpeet. Nämä tarpeet pitävät sisällään muun muassa palvelun käytettävyyden, 

saavutettavuuden, tehokkuuden ja monipuolisuuden sekä koko prosessin hahmotettavuu-

den ja sujuvuuden. Toiminnan tason seikkojen kunnossa olo on edellytys sille, että palvelu 

voi olla markkinoilla. (Tuulaniemi 2011, 74.) 

Asiakaskokemuksen tunnetasolla tarkoitetaan sitä, mitä kaikkia tuntemuksia ja kokemuksia 

henkilö kohtaa palvelua käyttäessään. Henkilö voi kokea kokemuksen helppona, miellyttä-

vänä, kiinnostavana tai innostavana. Tunnetasolle kuuluu myös asiakkaan kokema tun-

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

Asiakaskokemuksen ylin taso on merkitystaso. Täällä tasolla mennään pintaa syvemmälle 

pohdittaessa kokemuksen mukana tuomia merkitys- ja mielikuvaulottuvuuksia peilaten niitä 

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

 

 

Kuva 3. Arvon muodostumisen pyramidi (Tuulaniemi 2011, 74) 
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4 Sähköpostihaastattelu  

4.1 Haastattelun taustaa 

Osana opinnäytetyötä suoritettiin sähköpostihaastattelu (Liite 2), joka on tukena kehitys-

suunnitelma laatimisessa. Haastattelu oli tarkoitus suorittaa kasvotusten, mutta välimatko-

jen ja aikatauluhaasteiden takia se suoritettiin sähköpostin välityksellä. Kirjoittaja lähetti ky-

symykset vastaanottopäällikölle sähköpostissa ja sai vastaukset myös sähköisenä ver-

siona. Haastateltavana oli Koskenselän lomakylän monivuotinen vastaanottopäällikkö. 

Haastattelu sisälsi kysymyksiä vastaanottopäällikön omasta historiasta Koskenselän loma-

kylässä ja yrityksen kehityskaaresta hänen uransa aikana. Haastattelussa tiedusteltiin 

myös yrityksen tulevaisuuden näkymiä, kehittämistarpeita, markkinointikanavia, asiakas-

kuntaa, Covid19 vaikutusta, kilpailijoita sekä ylipäätään Puumalan matkailu tarjontaa se-

songin ulkopuolella.  

4.2 Haastattelun raportointi 

Osana opinnäytetyötä suoritettiin sähköpostihaastattelu Koskenselän lomakylän vastaan-

ottopäällikölle. Hän on työskennellyt Koskenselän vastaanotossa useamman sesongin 

ajan, ensin rivityöntekijänä, jonka jälkeen hän siirtyi vastaanottopäällikön tehtäviin. Siirty-

mistä vastaanottopäällikön tehtäviin edesauttoi kartutettu käytännön osaaminen ja tehtävää 

tukevat opinnot.  

Vastaanottopäällikköä on motivoinut jatkamaan jo kymmenen vuoden ajan jatkuva kehitys 

Koskenselän lomakylässä. Hän kertoo haastattelussa, kuinka joka vuosi on tapahtunut ke-

hitystä, välillä kehitys on koskenut lomakylän palveluita ja joinain vuosina alueen ja kiinteis-

töjen parannuksia. Edistystä on tapahtunut myös taloudellisesti, vaikka menneisiin vuosiin 

on sisältynyt sadekesiä, ruplan kurssi vaihteluita sekä Covid-19. Vastaanottopäällikkö mai-

nitsee, että tällä hetkellä asiakaskunta on laajempi ja sitoutuneempi sekä markkinoinnissa 

on kehitytty.  

Lomakylän tulevaisuudesta vastaanottopäälliköllä on valoisat odotukset. Hän mainitsee, 

että pohjatyötä on tehty pitkään ja asiakastyytyväisyys on ollut nousussa. Koronapande-

mian hän mainitsee olleen lomakylälle melkoinen lottovoitto. Kuluneen puolentoistavuoden 

aikana asiakaskunta on laajentunut toivottuun suuntaan, nuorempiin ja perheellisiin, nor-

maalisti ulkomaille reissunsa suuntaaviin matkailijoihin. Myös lisääntynyt etätyömahdolli-

suus on tuonut joustavuutta matkailuun, mikä on toivuttu suunta, kun suurimpana kasvun-

tulppana on toistaiseksi ollut sesonkien lyhyys sekä kysynnän keskittyminen samoille loma-

ajoille. Vastaanottopäällikkö toivoo tulevaisuudessa venäläisten- ja keskieurooppalaisten 
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matkailijoiden kysynnän kasvua, sillä nämä ovat olleet merkittäviä asiakasryhmiä ennen 

koronapandemiaa. 

Haastattelussa tiedusteltiin, miten yrittäjä saataisiin paremmin sitoutettua lomakylän toimin-

taan talvikaudella. Vastaanottopäällikkö toteaa lomakylän olevan osa isompaa yritysryh-

mää, johon kuuluu myös kaksi ravintolaa Puumalassa, kaksi Imatralla, sekä Siltakemmakat-

festivaali. Kokonaisuus on siis laaja, mikä tuo omat haasteensa yrittäjyyteen. Pienen paik-

kakunnan haittapuolena työvoima on vähäistä, mikä tarkoittaa, että yrittäjä itse joutuu teke-

mään tilanteen vaatiessa huomattavan paljon käytännön työtä ja joustamaan jatkuvasti. 

Vaikka yrittäjä sitoutunut, ei kehittämiselle jää varsinkaan sesonkiaikana paljoa resursseja, 

eikä kaikkea pysty delegoimaan eteenpäin. 

Viime vuosina kysyntä Koskenselän lomakylässä sekä koko Puumalassa on kasvanut hui-

masti ja vastaanottopäällikkö näkeekin majoituskapasiteetin lisäämisen tärkeänä kehittä-

mistarpeena. Vaihtoehtoisiksi ratkaisuiksi majoituskapasiteetin lisäämiseen hän mainitsee 

esimerkiksi leirintäalueen laajentamisen ja uusien mökkien rakentamisen. Muita mainittuja 

kehityskohteita ovat verkko-ostamisen menekin edistäminen ja ristiinmyynnin helpottami-

nen. Vastaanottopäällikkö painottaa, että kehityksessä on tärkeää koko alueen menestymi-

nen, sillä Puumalassa pienten yritysten palveluverkosto tukee toisiaan tehden kohteesta 

houkuttelevan. Talvikaudesta hän mainitsee ulkomaisten matkailijoiden tärkeyden ja saa-

vutetun kysynnän tason säilyttämisen. 

Koskenselän lomakylän markkinointi tapahtuu ensisijaisesti sähköissä kanavissa, kuten yri-

tyksen verkkosivuilla ja sosiaalisen median kanavissa. Myös alueellinen ja seudullinen nä-

kyvyys on vastaanottopäällikön mukaan tärkeää. Hän painottaa, että pienessä matkailuyri-

tyksessä markkinointia tehdään muiden töiden ohella ja talouden sallimissa rajoissa. Viime 

vuosina markkinoinnilla on pyritty tavoittamaan ja puhuttelemaan erityisesti omatoimimat-

kailijoita, luontomatkailijoita sekä pyörämatkailijoita. Tärkeimmiksi markkinointivalteiksi vas-

taanottopäällikkö mainitsee Saimaan, puhtaan järviluonnon ja lomakylän sijainnin Kosken-

selällä lähellä Puumalan palveluita, joita tuodaan esille lomakylän visuaalisessa markki-

nointisisällössä.  

Lomakylän kilpailijoiksi vastaanottopäällikkö nostaa esiin muut matkakohteet Suomessa ja 

etenkin ulkomailla. Paikallisesta kilpailusta hän ei niinkään ole huolissaan, vaikka sitäkin 

esiintyy joidenkin palveluiden osalta enemmän ja toisten vähemmän. Paikalliset matkailuyri-

tykset pyrkivät yhteistyöllä tarjoamaan asiakkaalle houkuttelevan ja kattavan palveluverkon, 

sillä haasteet ovat hänen mukaansa Puumalassa yhteisiä. Yhteistyöllä Puumalasta pyritään 

tekemään mahdollisimman houkutteleva matkailukohde, joka erottuu kotimaan muiden koh-

teiden joukosta.  
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Kysyttäessä tyypillisestä asiakkaasta vastaanottopäällikkö nostaa esiin omatoimimatkaili-

jan. Kaikki matkailijat pyritään huomioimaan yksilöllisesti ja tarjoamaan heille tietoa paitsi 

lomakylästä, myös koko paikkakunnasta ja muiden toimijoiden palveluista käyttäen apuna 

markkinointimateriaaleja. Pyritään tarjoamaan asiakkaalle enemmän tietoa mitä hän ehkä 

odottaa saavansa. 

Vastaanottopäällikkö toteaa palveluntarjonnan olevan kesäsesongin ulkopuolella huippu-

kautta suppeampi, mutta kertoo sen kuitenkin olevan paikkakunnan kokoon nähden yllättä-

vän kattava ja tarjonta on myös kehittynyt viimeisten vuosien aikana. Hän nostaa esiin, että 

ajoittain ongelmana on osallistujapula, asiakkaita ei ole tarpeeksi tarjolla oleviin aktiviteet-

teihin. Aktiviteettitarjontaa markkinoidaan Visitpuumalan toimesta sekä seudullisesti ja yri-

tyskohtaisesti eri tahoilla.  

Talviaktiviteeteista puhuttaessa vastaanottopäällikkö ei voi olla mainitsematta yhteisölli-

syyttä. Yhteistyöllä voidaan tarjota matkaajille kattavammin palveluita ja lomalle enemmän 

sisältöä. Hän mainitsee Puumalassa kiinnostavuuden syntyvän paikallisuudesta ja aitou-

desta ja palveluverkon koostuvan pienistä yrityksistä, mikä luo vastakohtaa massaturis-

mille. Hän muistuttaa, että kaikki eivät arvosta aktiviteetteja, vaan haluavat viettää lo-

maansa rauhassa lepäillen ja rauhoittuen. Talvikaudella lomaillessa aikaa on usein rajalli-

semmin, kuin kesällä ja välttämättä samanlaista innostusta eri aktiviteetteihin ei sen vuoksi 

ole.  

Viiden vuoden kehityskaarta kysyttäessä, ensimmäisen esille nousee noin viisi vuotta sitten 

koettu Ukrainan ja ruplan kriisistä johtunut venäläisten matkustamisen romahtaminen. Hä-

nen mukaansa venäläisten matkustajien rooli Koskenselän lomakylässä on merkittävä var-

sinkin talvikaudella. Venäläiset, kuten ylipäätään ulkomaiset asiakkaat tasoittavat ja jatka-

vat sesonkeja eri loma-aikojen takia. Kuten kotimaisien matkaajien, niin myös ulkomaalais-

ten matkaajien lomasuunnitelmiin vaikuttaa sää. Sateiset kesät voivat koitua ongelmalli-

siksi. 

Toinen esille nouseva asia on koronapandemia, joka on tarjonnut tunnelmia laidasta laitaan. 

Alun epäluulo ja pelko osoittautui kuitenkin turhaksi ja kesät 2020 ja 2021 ovat olleet ennä-

tyksellisiä. Korona-aika on tuonut myös talvikauteen enemmän asiakkaita, johtuen osittain 

työelämänmuutoksesta joustavampaan suuntaan ja ulkomaanmatkailun rajoituksista ja 

epävarmuudesta. 

Vastaanottopäällikkö nostaa esiin, että talvikauden houkuttelevuuden lisäämiseksi tarvitaan 

vielä suunnitelmallisempaa ja ketterämpää kohdemarkkinointia ja lisää yhteismarkkinointia. 

Jatkossa tulisi nostaa enemmän esiin Saimaan norppaa ja Geoparkia korostamaan oma-

leimaisuutta. Myynnin ja markkinoinnin sujuvoittaminen ja kehittäminen on Puumalassa 
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tärkeää. Lomakylän talvikaudelle hän ehdottaa omatoimisten harrastusmahdollisuuksien li-

säämistä. Eritoten hän mainitsee uusitun luontopolun ja frisbeegolfradan, jotka ovat käytet-

tävissä lähes ympäri vuoden. Omatoimisuus ja helppous ovat avaintekijöitä aktiviteeteissa, 

sillä henkilöstöresurssit ovat talvisin rajallisia.  
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5 Kysely Koskenselän lomakylän asiakkaille 

5.1 Taustatietoa 

Opinnäytetyön kohdeyritys on Etelä-Savon Puumalassa toimiva Koskenselän lomakylä. 

Koskenselän lomakylässä on eritasoisia vuokramökkejä sekä caravan-, ja telttapaikkoja. 

Lomakylän sesonkiaika on kesä, mutta lomakylän viittä saunallista mökkiä on mahdollista 

vuokrata myös talvisin. Koskenselän lomakylän tärkeimmät asiakassegmentit ovat lapsiper-

heet ja pariskunnat. Asiakkaat ovat pääasiassa vapaa-ajan omatoimimatkustajia.  

5.2 Kyselyn toteutus 

Kysely laadittiin yhdessä Koskenselän lomakylän vastaanottopäällikön kanssa. Kyselyn 

avulla oli tarkoitus selvittää vastaajien perustietoja sekä matkailumieltymyksiä kesällä sekä 

sesongin ulkopuolella, erityisesti talvella. Tarkoitus oli saada selville, mitä vastaajat toivovat 

talvella matkustaessa ja mikä on heille tärkeää.  

Kysely toteutettiin paperisena versiona sen helppouden vuoksi. Kyselylomake oli suomen-

kielinen, joten vain kotimaanmatkailijat täyttivät kyselyn. Kysely oli esillä lomakylän vastaan-

oton pöydällä koko elokuun, josta se oli helppo ojentaa asiakkaille heidän täyttäessään 

matkustajatietoja. Asiakas sai kyselyn mukaansa, jotta sai rauhassa ja ajan kanssa täyttää 

kyselyn. Kyselyiden kerääminen toteutui siten, että asiakas toi kyselyn avainten palautusten 

yhteydessä vastaanottoon. Suurin osa asiakkaista oli innoissaan kyselyyn osallistumisesta, 

sillä he kohtasivat opinnäytetyöntekijän ja pääsivät pienellä teolla auttamaan opinnoissa. 

Vastauksien toivottu tavoitemäärä oli 50 vastausta ja vastauksia saatiin yhteensä 49, joista 

kaksi vastausta jätettiin pois epäasiallisuuden vuoksi. Analysoitavia vastauksia saatiin yh-

teensä 47.  

5.3 Kyselyn sisältö 

Kysely sisälsi 19 kysymystä, jotka olivat monivalintakysymyksiä sekä avoimia kysymyksiä 

(Liite 1). Kysely oli majoittujille vapaaehtoinen ja myös kaikki kysymykset olivat vapaaehtoi-

sia. Useat kyselyt oli täytetty kokonaan, mutta joissain kyselyissä oli jokin avoin kysymys 

tyhjä.  

Kyselyn alussa selvitettiin vastaajien perustietoja, ikä, sukupuoli ja kotipaikkakunta. Halut-

tiin kartoittaa, mistä vastaajat ovat kotoisin ja miten ikä ja sukupuoli vastaajien kesken on 

jakautunut. Lisäksi selvitettiin, mistä vastaajat olivat kuulleet Koskenselän lomakylästä ja 

olivatko he aiemmin vierailleet lomakylässä, ja mikä on heidän matkansa tarkoitus.  
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Kyselyssä haluttiin selvittää myös, kenen kanssa matkustaa ja mikä on yöpymisen majoi-

tusmuoto.  Seuraavaksi kyselyssä selvitettiin, mikä sai vastaajat valitsemaan juuri Kosken-

selän lomakylän majoituskohteeksensa ja löysivätkö he lomakylään helposti.  

Opinnäytetyön kannalta tärkeää kyselyssä oli selvittää, olivatko vastaajat tietoisia, että Kos-

kenselän lomakylä on avoinna myös talvisin. Seuraava kysymys käsittelikin, että olivatko 

vastaajat majoittuneet Koskenselän lomakylässä talvikaudella.  

Kyselyn kysymykset 13 – 17 olivat avoimia kysymyksiä, jotka käsittelivät talvikaudella mat-

kailua. Haluttiin selvittää, mikä saisi vastaajat valitsemaan Koskenselän lomakylän majoi-

tuskohteeksi talvella, ja mitä aktiviteetteja he toivoisivat lomakylään talvikaudeksi aikuisille 

ja lapsille. Selvitettiin myös, mitkä asiat ovat vastaajille tärkeitä talvikaudella matkustaessa 

sekä millaista ohjelmaa vastaajat toivoisivat talvikaudella vieraillessaan.  

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

vastaajat aiemmin tutustuneet Visipuumala.fi verkkosivuihin.  

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

heidän ehdotuksiaan sekä kehittämisen kohteita.  
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6 Kyselyn analysointi 

Kyselyyn vastanneista 55 % oli naisia ja 45 % miehiä. Voidaan tehdä olettamus tämän pe-

rusteella, että lomakylän asiakaskunta on jakautunut hyvin tasaisesti miesten sekä naisten 

välillä. Vastauksia tuli yhteensä 47, joista naisia 26 ja miehiä 21. Vastaajien ikähaitari oli 

laaja: nuorin vastaajista oli 26-vuotias mies ja vanhin 74-vuotias mies. Vastaajien keski-ikä 

oli 45. Voidaan tehdä olettamus, että lomakylän asiakaskunta on kaikenikäiset aikuiset.  

Kyselyssä tiedusteltiin vastaajien kotikaupunkia. Kyselyyn vastanneet asiakkaat ovat kotoi-

sin useista eri maakunnista pitkin Suomea (Kuvio 6). Suurin yksittäisen maakunnan edustus 

on Uudenmaan maakunnalla, 15vastaajaa. Seuraavaksi suurimmat maakuntaedustukset 

olivat Varsinais-Suomi (6 vastaajaa) sekä Kanta-Häme (5 vastaajaa). Kyselyssä tiedustel-

tiin vastaajilta myös, mistä he ovat kuulleet lomakylästä. Suurin osa vastaajista mainitsi 

internetin. Muita yksittäisiä vastauksia olivat leirintäopas, sukulaiset, kyltti tien varressa 

sekä booking.com.  

 

 

Kuvio 6. Vastaajien kotimaakunnat 

Kyselyssä selvitettiin, ovatko vastaajat aiemmin olleet yöpymässä lomakylässä vai ovatko 

he ensimmäistä kertaa. Vastaajista 74 % oli ensimmäistä kertaa yöpymässä lomakylässä 

kesällä 2021. Vastaajista 26 % oli yöpynyt lomakylässä aiemmin. Kysyttäessä matkan tar-

koitusta ilmeni, että kaikki kyselyyn vastanneet olivat lomamatkalla. Yhtään vastausta ei 

tullut työmatka tai muu/mikä kohtaan. 
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Kyselyn seitsemäs 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 ystävän kanssa, vain kaksi matkusti yksin. 

 

 

Kuvio 7. Vastaajien matkaseura 

Kyselyssä selvitettiin vastaajien majoitusmuotoa lomakylässä vierailun aikana. Kaikki kyse-

lyyn vastanneet vastasivat kysymykseen, vastauksia oli 47. Lähes puolet vastaajista 44,68 

% yöpyivät kesäleirintämökeissä. Hieman yli 30 % vastaajista yöpyi caravan-alueella ja lä-

hes 20 % saunallisissa mökeissä. Vain alle 5 % vastaajista yöpyi teltassa (Kuvio 8). 

 

 

Kuvio 8. Vastaajien majoitusmuoto 
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Kyselyn yhdeksäs kysymys tiedusteli vastaajilta, että miksi he valitsivat juuri Koskenselän 

lomakylän majoituskohteekseen. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muodostu-

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

 

 

Kuvio 9. Vastaajien seikat miksi valitsivat juuri Koskenselän lomakylän majoituskohteek-

sensa  

Kyselylomakkeen kymmenes kysymys koski lomakylään saapumista. Vastaajista 45 vas-

tasi, että lomakylään on helppo löytää. Vastaajista kaksi oli sitä mieltä, että kohde on vai-

keasti löydettävissä. Perusteluina oli huonot opasteet.  

Kyselyssä oli kohta, jossa vastaajilta tiedusteltiin ovatko he tietoisia, että lomakylä on 

avoinna myös talvisin. Vastaajista 16 oli tietoisia lomakylän talvitarjonnasta ja puolestaan 

30 ei tiennyt lomakylän olevan auki talvisin. Vastauksia tuli yhteensä 46. Yllättävää kyse-

lyssä oli se, että vastaajista kukaan ei ollut vieraillut lomakylässä talvikaudella. 

Kysymys numero 13 tiedusteli vastaajilta, mikä saisi heidät valitsemaan Koskenselän loma-

kylän majoituskohteeksi talvikaudella. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muo-

dostumisen pyramidin mukaan (Kuvio 10). Vastaukset olivat hyvin samankaltaisia ja niissä 

painottui seuraavat asiat: 

 

•Saimaan ranta

•sijainti keskustasta ja luonnonläheisyysMerkitys

•kuvat ja arvostelut netissä

•selkeät nettisivut ja varausjärjestelmä

•hintalaatusuhde ja ystävällinen 
henkilökunta

Tunteet

•sauna mahdollisuudet

•kalastusmahdollisuus

•edulliset ja monipuoliset 
aktiviteetit

Toiminta
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Kuvio 10. Miksi vastaaja valitsisi Koskenselän lomakylän talvikaudella 

Kyselyn kohdissa 14 – 15 kysyttiin, mitä aktiviteetteja tai palveluita vastaajat toivoisivat lo-

makylään talvikaudeksi aikuisille ja lapsille. Vastaukset olivat monipuolisia sekä realistisia 

ja vastaajien vastauksissa oli havaittavissa tietynlaista yhdenmukaisuutta. Alla olevassa ku-

viossa (Taulukko 1) on eriteltynä vastaajien toivomat aktiviteetit talvikaudeksi aikuisille ja 

lapsille. 

 

Taulukko 1. Vastaajien toivomat aktiviteetit talvikaudella aikuisille ja lapsille 

•talviurheiluvälineiden saatavuus sekä hyvät 
talviurheilumahdollisuudet

•caravanmahdollisuus

•kioski/kahvila sekä aamupala- ja 
iltapalamahdollisuus

Merkitys

Tunteet

•saunamahdollisus

•moottorikelkan vuokraus

•hiihtoladut ja hiihtoretket

•luistelu ja luisteluretket

•kalastus

•ohjatut aktiviteetit

•talvipyöräily

Toiminta

Aikuisille

•sauna, avanto, palju

•hiihtoladut- ja retket

•pilkkikisa, pilkkiopastus

•haskiajo

•moottirikelkka vuokraus

•illanvietto ja trupaduuri

•kynttiläpolku, napakelkka

•talvipyöräilyreitit

•pipolätkä

•latukahvila, kotakahvila

•lumikenkäily/retkiluistelu

•sienikurssi

•artistit

•monotanssit

Lapsille

•napakelkka

•pulkkamäki

•lumilinnan, lumiveistosten teko

•palju

•luistelu, hiihto

•talvirieha

•koira-ajelu

•moottorikelkka

•pelihuone

•lumileluja

•kasa lunta (voi itse tehdä jotain)
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Kyselyn kohdassa 16 haluttiin selvittää, mitkä asiat ovat vastaajille tärkeitä talvikaudella 

matkustaessa. Vastauksissa kävi ilmi paljon asioita, jotka he olivat maininneet jo aiemmissa 

vastauksissaan. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muodostumisen pyramidin 

mukaan (Kuvio 11). Aiemmin mainitsemattomia asioita: 

 

Kuvio 11. Mitkä asiat ovat vastaajille tärkeitä talvella matkustaessa.  

Suurin osa vastaajissa ei toivonut erityistä ohjelmaa talvikaudella vieraillessaan, joka oli 

kyselyn kysymys 17. Vastaajille tärkeää on rauhallinen illanvietto, luonnonrauha sekä tal-

viaktiviteettien harrastaminen seurueen kesken. Vastauksista tuli esiin myös muutama hyvä 

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 sekä erilaisista aktiviteeteista kaikkina vuoden-

aikoina. (Visitpuumala.) Kyselyyn vastanneista vain 14 oli tutustunut aiemmin visipuumala.fi 

nettisivuun ja 33 vastanneista ei ollut aiemmin tutustunut.  

 

• laadukas ja lämmin mökki

• ravintola ja kahvila

• aurattu ja hiekoitettu tie

• lämmitys autolle

• pyykinpesu- ja kuivausmahdollisuus

Merkitys

• palveluiden toimivuusTunteet

• aktiivinen päiväohjelma

• jätkänkynttilä 
kävelyreitti

Toiminta
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Kyselyn viimeinen kohta oli vastaajien vapaa sana osio. He saivat vapaasti kertoa mahdol-

lisista kehittämiskohteista. Tämän kysymyksen moni oli jättänyt välistä ja vain muutama 

vastaajista vastasi kohtaan. Vastauksia on analysoitu Tuulaniemen arvon muodostumisen 

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

 

 

Kuvio 12. Vastaajien vapaa sana / toiveet 

 

 

•syksyisen luonnon mainostaminen

•yhteistila suurelle seurueelle

•asuntoautoilua myös talvella
Merkitys

•ajankohtaiset tiedot hiihtolatujen ja jään 
kunosta

•siistimpi talvivastaanotto

•lasi igluja rannalle

Tunteet

•vaellus ruskamaisemissa

•säilöntäkursseja

•joulumarkkinat / joulumarkkinat 
saksalaiseen tapaan

•näkyvä tarjouskampanja netissä

•enemmän markkinointia

Toiminta
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7 Kehityssuunnitelma 

7.1 Nykyhetki 

Tällä hetkellä Koskenselän lomakylässä on talvikaudella vuokrattavissa viisi saunallista 

mökkiä, joista kerrotaan yrityksen omilla sekä Visitpuumala.fi verkkosivuilla, mutta varsinai-

nen markkinointi on hyvin vähäistä kesäsesongin ulkopuolella. Esimerkiksi talven 2020-

2021 markkinointi keskittyi lähinnä sosiaaliseen mediaan. Markkinoinnin rajoittuessa sosi-

aaliseen mediaan, ei viesti välttämättä kulkeudu kaikille potentiaalisille asiakkaille. Talviai-

kaan lomakylässä on tarjolla vain luonnonläheisiä aktiviteetteja: hiihtoladut, luistelu, käve-

lyreitti sekä avanto ja puusauna.  

Kyselyn tuloksista ilmenee, että asiakkaat toivoisivat enemmän palveluita ja aktiviteetteja. 

Kyselyn vastauksissa on paljon aktiviteetteja, mitä on jo tarjolla (hiihtoladut, luistelu, sauna, 

avanto), mutta tieto näistä ei ole selvästikään kulkeutunut potentiaaliselle asiakkaalle. Ky-

selyssä ilmeni myös monia toteutettavissa olevia aktiviteettejä, joiden perässä asiakkaat 

olisivat halukkaita matkustamaan Koskenselän lomakylään myös talviaikaan.  

7.2 Tavoitetila 

Asiakaskyselyllä kerättyyn tietoon perustuen Koskenselän lomakylän talvikaudella on pe-

rusasiat kunnossa, jotka asiakas kokee tärkeiksi. Saavuttaakseen suuremman kysynnän 

myös sesongin ulkopuolella, Koskenselän lomakylän tulisi lisätä ja monipuolistaa palvelui-

taan sekä markkinointia saavuttaakseen useampia kohderyhmiä.  

7.2.1 Palveluiden kehittäminen 

Osa asiakkaiden toivomista palveluista / aktiiviteeteistä on mahdollista toteuttaa Koskense-

län lomakylässä, osa yrittäjän muissa toimipisteissä ja osa muiden toimijoiden kanssa. Erit-

täin tärkeää onnistuneen palvelun tarjonnassa on tuotekehitys. Vanhoja palveluita voi ehos-

taa ja uusia luoda enemmän asiakakkaan toiveiden ja tarpeiden mukaisesti.  Palvelut on 

jaoteltu alla olevassa kuviossa 13.  
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Kuvio 13. Asiakkaiden toivomat palvelut 

Ideoissa esiin nousi koko perheen aktiviteetit sekä palvelut paikan päällä Koskenselän lo-

makylässä. Ehdotuksista esimerkiksi pilkki- ja lumiveistoskilpailu ovat helposti ja pienellä 

budjetilla toteutettavissa. Muita helposti järjestettäviä kilpailuja voisi olla esimerkiksi lumi-

suunnistus ja koskenselän jäällä hiihdettävä hiihtokilpailu, jossa olisi omat sarjat eri ikäisille 

hiihtäjille. Erilaisilla tapahtumilla saataisiin varmasti paitsi Puumalan asukkaita niin myös 

lähiseudun asiakkaita paikalle. Tapahtumien yhteydessä voisi toteuttaa myös yhden asiak-

kaiden toiveen kotakahvilasta Koskenselän korsugrillissä, jossa voitaisiin tarjota esimerkiksi 

kahvia, teetä, mehua, makkaraa, lettuja ja muuta pientä purtavaa.  

Kyselyn vastauksista ilmeni sellaisia palvelu ja aktiviteetti toiveita, jotka voitaisiin järjestää 

Koskenselän lomakylän sisaryrityksissä. Puumalassa sisaryrityksiä ovat Ravintola Hovi 

sekä Ravintola Satama. Ravintoloista Satama on avoinna vain kesäkaudella, kun taas Ra-

vintola Hovi palvelee asiakkaita ympäri vuoden.  Esiin nousseita ehdotuksia olivat erilaiset 

tapahtumat, kuten karaoke ja artistit. Tämän kaltaisia tapahtumia voisi Koskenselän loma-

kylän sijasta järjestää Ravintola Hovissa, missä puitteet ovat paremmat. Ravintola Hovin 

tapahtumia voisi markkinoida Koskenselän lomakylän markkinointikanavissa ja mahdollis-

ten majoittuvien tapahtuma-asiakkaiden myötä saada järjestetystä tapahtumasta paras 

mahdollinen hyöty irti. Koskenselän lomakylän ja Ravintola Hovin välinen matka on noin 

kaksi kilometriä, joten myöskin toivotut ruokailumahdollisuudet olisi järkevää toteuttaa Ra-

vintola Hovissa. Esimerkiksi ennakkoon tilattu aamiaispaketti.  

Osa esiin tulleista toiveista ei kirjoittajan mielestä järkevää lähteä toteuttamaan itsenäisesti. 

Näitä palveluita ovat vuokrauspalvelut. Vastauksissa eniten esiintyi moottorikelkan vuok-

rausta ja muiden talviaktiviteetti lajien, kuten hiihto, luistelu ja lumikenkäily, välinevuok-

rausta. Välinevuokraus mahdollisuutta voisi kehittää yhdessä Puumalan muiden toimijoiden 

kanssa. Esimerkiksi kesäkaudella Koskenselän lomakylällä voi vuokrata Saimaa Bikes 

•erilaiset kisat (pilkkikisa, lumiveistoskilpailu) ja kotakahvila

•palju

•auratut ja hiekoitut tiet

•talvi caravan

•kotakahvila

Koskenselän lomakylä

•erilaiset tapahtumat (karaoke, artistit)

•aaminen, iltapala ja lounas

Koskenselän lomakylän 
sisaryritykset

•talviurheiluvälineiden vuokraus

•moottorikelkka

Puumalan muut 
toimijat
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yrityksen pyöriä, joka on yksityinen toimija, joka tekee yhteistyötä useamman puumalalai-

sen yritysten kanssa. Kaikessa helppoudessaan idea on se, että asiakas vuokratessaan 

polkupyörän ilmoittaa haluamansa lähtöpaikan ja pyöränvuokraus yritys toimittaa pyörän 

sinne. Sama idea voisi toimia talvikaudella vuokravälineiden suhteen. Omaksi ei kannata 

hankkia, vaan kannattavampaa on etsiä yritys, jolta välineistöä löytyy ja neuvotella tällaisen 

yrityksen kanssa yhteistyöstä. Puumalassa talviurheiluvälineitä vuokraavia yrityksiä ovat 

Sahanlahti Resort ja Nestorinranta.  

7.2.2 Markkinoinnin kehittäminen 

Onnistunut markkinointi vaatii huolellista pohjatyötä. Olisi tärkeää luoda markkinointisuun-

nitelma, jonka avulla toteuttaa onnistunutta markkinointia. Markkinoinnin lisääminen sekä 

kohderyhmien säilyttäminen ja uusien potentiaalisten asiakkaiden löytyminen on erittäin tär-

keää yrityksen tulevaisuuden kannalta. Koskenselän lomakylän asiakkaille laaditusta kyse-

lystä kävi ilmi, että myös vastaajat olivat sitä mieltä, että markkinointia tulisi lisätä. Lomaky-

län vastaanottopäällikön sähköpostihaastattelussa mainittiin, että markkinointia tehdään 

muiden töiden lomassa pienellä budjetilla. Kirjoittajan mielestä toimivia pienen budjetin 

markkinoinnin keinoja ovat:  

o tarjouskampanja 

o alennuskuponki 

o hiihtokeskuksen mainostaminen 

o mainokset esillä sesonkina 

o sosiaalisen median päivittäminen  

o mainoksia Imatran toimipisteissä 

Tarjouskampanja on hyvä houkutin saada asiakkaat ostamaan tarjouksen perässä. Esimer-

kiksi sosiaalisessa mediassa voisi järjestää lyhyt kestoisen tarjouskampanjan, jolla saisi 

esimerkiksi -10% alennusta majoituksesta määritetyllä ajanjaksolla. Tarjouskampanja on 

hyvä keino levittää tietoisuutta yrityksestä ja tavoittaa mahdollisesti uusia potentiaalisia asi-

akkaita. Tarjouskampanjan säännöt voisi olla esimerkiksi, että julkaisusta täytyy tykätä, ja-

kaa ja merkitä ystäviä. Näin tieto tavoittaa enemmän ihmisiä.  

Jälkimarkkinointi on erittäin hyvä keino saada asiakas sitoutettua yritykseen ja käyttämään 

uudelleen yrityksen tarjoamia palveluita. Tavoittaakseen mahdollisimman suuren joukon 

potentiaalisia asiakkaita, hyvä jälkimarkkinoinnin keino voisi olla alennuskuponki. Kesällä 

sesongin aikaan sekä saunallisissa mökeissä, että kesäleirintämökeissä olisi majoittujille 
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tarjolla alennuskuponki, jolla saisi esimerkiksi -15% alennusta talvikaudella saunallisesta 

mökistä. Usein ihmiset juoksevat tarjousten perässä ja haluavat hyödyntää saamansa alen-

nuksen. Toinen tapa jälkimarkkinointia voisi olla sähköpostitse majoittuneille asiakkaille lä-

hetettävä talvitarjous (vaatii asiakkaan hyväksynnän). Nämä ovat hyviä keinoja tavoittaa 

edullisesti myös ulkomaalaisia matkailijoita, jonka vastaanottopäällikkökin mainitsee säh-

köpostihaastattelussaan. 

Monelle talvella kotimaassa matkustavalle laskettelu on tärkeä osa matkaa. Puumalan lä-

heisyydessä Ruokolahdella toimii hiihtokeskus Freeski. Mainostamalla lyhyen matkan 

päässä sijaitsevaa hiihtokeskusta ja rauhallista majoitusympäristöä, voi moni kokea sen 

mieluisaksi. Lomakylässä voi nauttia luonnonrauhasta ja palveluista ja vain puolen tunnin 

ajomatkan etäisyydellä pääsee laskettelemaan. 

Kesä lomakylässä on aikaa, jolloin kysyntää on enemmän kuin tarjontaa. Ihmisiä vilisee 

ympäri lomakylää aamuvarhaisesta iltamyöhään saakka. Lomakylässä voisi olla ripoteltuna 

eri paikkoihin esitteitä lomakylän talvitarjonnasta ja esiteessä voisi mahdollisesti olla myös 

jokin tarjous määritellylle ajanjaksolle. Tämä avulla lisätään ihmisten tietoisuutta lomakylän 

talvitarjonnasta ja tieto leviää yhä suuremmalle joukolle potentiaalisille asiakkaille. Laaditun 

kyselyn avulla kävi ilmi, että vastaajista vain 65% oli tietosia lomakylän talvitarjonnasta ja 

yksikään kyselyyn vastanneista ei ollut vieraillut lomakylässä talviaikaan.  

Sosiaalisen median alustoista Instagram ja Facebook ovat lomakylän pääsosiaalisenme-

diankanavat, joiden kautta lomakylä markkinoi yritystään. Kesäkaudella markkinointi on 

säännöllisempää ja monipuolisempaa, kuin sesongin ulkopuolella. Markkinointiin tulisi kes-

kittyä ympäri vuoden, sillä sen merkitys on niin suuri. Jos yritys ei markkinoi sesongin ulko-

puolella samalla tavalla kuin kesällä, näkyy se myös majoittujien määrässä. Sesongin ulko-

puolella markkinointi voisi keskittyä kauniisiin maisemiin, palveluihin ja aktiviteetteihin. Esi-

merkiksi kilpailut ja arvonnat vetoavat aina ihmisiin. Esimerkiksi voisi järjestää arvonnan 

mökkiviikonlopusta, jolla saa toisen yön -50%. 

Koskenselän lomakylän sisaryrityksiä Imatralla ovat Bar Kenguru sekä Bistro Tori. Markki-

nointia voi hyödyntää myös Imatran toimipisteissä. Bistro Torissa mainosesitteitä lomaky-

lästä voi laittaa esille pöytiin, jolloin asiakkaalla on aikaa ja mielenkiintoa perehtyä esittee-

seen ruokaa odottaessaan. Bar Kengurussa puolestaan esitteitä voisi olla baaritiskillä, jol-

loin niihin voi perehtyä juomaa odotellessaan.  
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7.3 Jatkotutkimusehdotuksia 

Mikäli Koskenselän lomakylä aikoo hyödyntää opinnäytetyön avulla laadittua kehityssuun-

nitelmaa, voisi jokin toinen opinnäytetyöntekijä tutkia kehityssuunnitelman tehokkuutta. Jat-

kotutkimuksessa voisi selvittää kysynnän muutosta kehityssuunnitelman käytäntöön panon 

jälkeen. Olisi tärkeää selvittää myös ovatko asiakkaat tyytyväisiä uusiin markkinoinnin kei-

noihin sekä palveluiden monipuolisempaan tarjontaan. Jatkotutkimuksen avulla voitaisiin 

selvittää ovatko asiakkaiden toiveet ja tarpeet pysyneet samana vai ilmeneekö uusia tar-

peita ja onko markkinoinnin avulla tavoitettu uusia potentiaalisia asiakkaita. Kysynnän muu-

tosta voisi tutkia kvantitatiivisella eli määrällisellä tutkimusmenetelmällä ja asiakkaiden mie-

lipiteitä kehitystoimenpiteisiin voisi tutkia kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimusmenetel-

mällä. Koskenselän lomakylän kannalta jatkotutkimukset olisivat varmasti tarpeellisia, jotta 

tulevaisuudessa osataan ottaa asiakkaiden toiveet ja tarpeet entistä paremmin huomioon 

palveluissa ja markkinoinnissa ja näin saada lisättyä kysynnän kasvua talvikaudella. 
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8 Yhteenveto ja pohdinta 

Tässä opinnäytetyössä perehdyttiin Puumalalaisen Koskenselän lomakylän toimintaan ke-

säsesongin ulkopuolella, painottuen talvikauteen. Haluttiin selvittää, mitkä asiat ovat koti-

maanmatkailijalle tärkeitä talvella matkustaessaan ja mitä aktiviteetteja ja palveluita he ar-

vostavat. Pyrittiin löytämään pienen budjetin kehitysideoita kehityssuunnitelmaa laatiessa, 

jonka apuna toimivat kirjoittajan oma havainnointi, lomakylän asiakkaille teetetty kyselylo-

make sekä lomakylän vastaanottopäällikön sähköpostihaastattelu. Kehityssuunnitelmassa 

keskityttiin palveluiden ja markkinoinnin kehittämiseen. Opinnäytetyön teoriaosuus käsitte-

lee kotimaanmatkailua, matkailuyrityksen markkinointia sekä tuotteistamista ja tuotekehi-

tystä. Mainitut teoria-aiheet tukevat vahvasti kehityssuunnitelman laatimista. 

Opinnäytetyön kyselyssä vastaajia oli 49, joista kaksi jätettiin analysoimatta epäluotettavuu-

den vuoksi. Analysoitavia vastauksia oli siis 47, joilla lähes kaikilla oli samansuuntaiset vas-

taukset ja toiveet. Kirjoittaja uskoo löytäneensä tärkeimmät kehityskohdat ja pitää kyselyn 

vastauksia luotettavana.  

Toiminta Koskenselän lomakylässä talvikaudella osoittautui hieman vajavaiseksi. Palvelui-

den tarjonta ei vastannut täysin asiakkaiden toiveita ja tarpeita ja markkinointi oli vähäistä 

ja yksipuolista. Kyselyssä ilmeni, että joitain asiakkaiden toivomia palveluita lomakylässä 

on jo tarjolla, mutta asiakkaat ovat niistä tietämättömiä. Näihin seikkoihin pyrittiin löytämään 

ratkaisuja kehityssuunnitelman avulla, joka sisältää kirjoittajan mielestä toimivia ja pienen 

budjetin kehitysideoita.  

Kehityssuunnitelma tulisi jakaa koko henkilöstön luettavaksi. Kehityssuunnitelmaa voitaisiin 

pohdiskella henkilöstön kesken ja miettiä, mitkä kehitysideat he näkisivät toimivina ja miten 

he lähtisivät näitä ideoita toteuttamaan. Lukemalla työn, voivat heidän silmänsä avautua 

aivan eri tavalla ja kehitysideoiden toteuttaminen tapahtuu kuin luonnostaan hyvän suunni-

telman pohjalta. Kehityssuunnitelmassa nostettiin esille ideaa muiden Puumalan toimijoi-

den kanssa yhteistyöllä tarjottavista palveluista. Mahdollisuutta yhteistyöhön voisi myös läh-

teä tiedustelemaan lähiseutujen toimijoilta.  

Opinnäytetyön kirjoitusprosessi johdatti kirjoittajankin syvemmälle aiheeseen liittyviin teori-

oihin ja taustatietoihin tarjoten uutta tietoa kotimaanmatkailusta, matkailuyrityksen markki-

noinnista sekä tuotteistamisesta ja tuotekehityksestä.  
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Liitteet 

Liite 1 Kysely 

Hyvä Koskenselän Lomakylän asiakas! 

Olen restonomiopiskelija LAB- ammattikorkeakoulusta ja opinnäytetyönä 

laadin kehityssuunnitelman Koskenselän Lomakylälle painottuen 

talvikauteen. 

Osa opinnäytetyötäni on elokuussa 2021 lomakylän asiakkailla teetettävä 

kysely, jolla kartoitetaan asiakkaiden matkailumieltymyksiä talvikaudella. 

Tarkoituksena on kerätä ideoita Koskenselän Lomakylän vetovoiman 

lisäämiseen talvikaudella ja täten lisätä saunallisten mökkien kysyntää 

myös talvisin. Kyselyyn vastaajat ovat sattuman varaisesti valittuja 

Koskenselän lomakylän asiakkaita. Kysely on anonyymi, eivätkä 

yksittäiset vastaajat ole siitä tunnistettavissa tai sitoudu mihinkään. 

Vastaamalla tähän nopeaan kyselyyn autat minua suuresti 

opinnäytetyöni laatimisessa. 

Kiitos jo etukäteen vastauksistasi. 

Ihanaa loppukesää 😊 

-Henna Nuora (Koskenselän Lomakylän vastaanotosta) 
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1. Ikä 

o  

2. Sukupuoli 

o Mies 

o Nainen 

o Muu 

3. Kotipaikkakunta 

o  

4. Mistä olette kuulleet Koskenselän Lomakylästä? 

o  

5. Oletteko aiemmin yöpyneet Koskenselän Lomakylässä? 

o Ensimmäinen kerta 

o Olen ollut aiemmin 

6.  Mikä on matkanne tarkoitus? 

o Lomamatka 

o Työmatka 

o Muu, mikä?  

7. Kenen kanssa matkustatte? 

o Yksin 

o Ystävien 

o Perheen 

o Puolison 

8. Mikä on yöpymisenne majoitusmuoto? 

o Saunallinen mökki 

o Kesäleirintämökki 

o Asuntoauto / asuntovaunu 

o Teltta 

9. Mikä sai teidät valitsemaan juuri Koskenselän Lomakylän majoituskohteeksenne? 

o  
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10. Oliko lomakylään helppo löytää?  

o Kyllä 

o Ei 

o Jos vastasit ei, miksi?  

11. Oletteko tietoisia, että Koskenselän Lomakylä on avoinna myös talvisin (saunalliset mökit)? 

o Kyllä 

o En 

12. Oletteko majoittuneet Koskenselän Lomakylässä talvikaudella (lokakuu-huhtikuu)? 

o Kyllä 

o Ei 

13. Mikä saisi teidät valitsemaan Koskenselän Lomakylän majoituskohteeksi talvikaudella? 

o  

 

14. Mitä aktiviteetteja tai palveluita toivoisitte lomakylään talvikaudeksi aikuisille? 

o  

  

 

15. Mitä aktiviteetteja tai palveluita toivoisitte lomakylään talvikaudeksi lapsille? 

o  

  

  

16. Mitkä asiat ovat teille tärkeitä talvikaudella matkustaessanne? 

o  

 

17. Millaista ohjelmaa toivoisitte talvikaudella vieraillessanne?  

o  

 

18. Oletteko aiemmin tutustuneet Visitpuumala.fi nettisivuihin? 

o Kyllä 

o En 

19. Vapaa sana kehittämisehdotuksille talvikauden toimintaa koskien: 

o  

 

 
 

 



4 
 

Liite 2 Haastattelu 

 

1. Miten päädyitte vastaanottopäälliköksi Koskenselän lomakylään? 

2. Mikä on lomakylän kehityskaari urasi aikana? 

3. Millaisena näette lomakylän tulevaisuuden? 

4. Kuinka mielestänne yrittäjä saataisiin sitoutettua paremmin yritykseen? 

5. Millaisia kehittämistarpeita näette ajankohtaisina? 

6. Miten ja missä lomakylää markkinoidaan? 

7. Keitä ovat lomakylän kilpailijat? 

8. Millainen on lomakylän tyypillinen asiakas? Miten se huomioidaan? 

9. Millaisena näette Puumalan aktiviteettitarjonnan sesongin ulkopuolella ja miten sitä 

markkinoidaan? 

10. Miten lomakylä voi hyötyä Puumalan talvimahdollisuuksista? Mitkä aktiviteetit näkisit 

toimivina? 

11. Viiden vuoden kehityskaari. Miten näkyy Puumalassa ja Koskenselän lomakylässä? 

Miten Covid-19 on vaikuttanut? 

12. Onko sinulla ideoita, miten Puumalasta sekä Koskenselän lomakylästä saataisiin    

houkuttelevampi kohde myös sesongin ulkopuolella? 
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