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1 JOHDANTO

Tassa opinnadytetydssa tutkitaan Luoto Kuopion ohjelmapalveluiden markkinointia ja tarpeita
yksityisasiakkaille. Ensin esitellddn toimeksiantaja Luoto Kuopio ja tutustutaan yrityksen sisdiseen
seka ulkoiseen toimintaymparistddn. Taman jalkeen perehdytddn ohjelmapalvelujen, tapahtumien
seka jarvimatkailun teoriaan ja avataan myds vastuullisuuden eri osa-alueita. Tydssa kasitelladn
my0s yrityksesta tehtya SWOT-analyysia. Seuraavaksi tutustutaan markkinoinnin teoriaan, jonka
saralla avataan 7P-mallin markkinointimix Luoto Kuopion nakokulmasta. Opinndytetyon puitteissa
toteutetaan maarallinen kyselytutkimus, jonka avulla kerataan paaasiassa Pohjois-Savon
asiakaskunnan tarpeita ja kiinnostusta Luoto Kuopion ohjelmapalveluita kohtaan. Kyselytutkimuksen
tulosten perusteella luodaan ostajapersoonat Luoto Kuopion asiakassegmenteista, ja tuloksia
voidaan hyddyntaa Luoto Kuopiolla markkinoinnin kehittamiseksi. Ohjelmapalveluita tuotetaan

pyynnosta myds yritysasiakkaille, mutta tdssa tydssa aihe rajataan juuri yksityisasiakkaisiin.

Toimeksiantaja opinnaytetydlle on Luoto Kuopio. Luoto Kuopio on avattu Kuopion sataman
aallonmurtajalle kevaalla 2023 palvelukokonaisuus. Palveluihin sisdltyy muun muassa sauna- ja

ravintolapalvelut sekd monipuoliset ohjelmapalvelut.
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2 TOIMEKSIANTAJA LUOTO KUOPIO

2.1 Toimeksiantajan esittely

Luoto Kuopio on Eteld-Savon elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskuksen vuosien 2021-2023 aikana
jarjestetyn hankkeen tuloksena syntynyt jarvimatkailukeskus. Hanketta ovat olleet toteuttamassa
Brande-bisnesmuotoilutoimisto, Savonia-ammattikorkeakoulu ja Kuopion kaupunki. Luoto Kuopio on
ymparivuotinen ja monipuolinen palvelukokonaisuus, joka pyrkii olemaan myds kansainvalisesti
kiinnostava kohde. Matkailijat laheltd ja kaukaa tulevat kokemaan suomalaista saunatraditiota,
monitasoista hyvinvointia ja Saimaa-Kallaveden alueen jarvimatkailua. Toiminta perustuu
matkailuekosysteemiin, jossa yhdessa alueen palveluyritysten kanssa luodaan uutta ja elavéittavaa

liketoimintaa. (Luoto Kuopio 2023)

KUVA 1. Luoto Kuopion logo rakennuksen seindssa. (Kinnunen 2024)

Luoto Kuopion toiminta-ajatus eli missio on olla pieni kyla veden paalla (Luoto julkaisuaika
tuntematon). Missio tarkoittaa liiketoiminnan periaatetta eli vastaa siihen, miksi yritys on olemassa
sekd mita on tavoitteena saavuttaa. Missio kertoo syita ja tehtdvia yrityksen olemassaoloon seka sen

roolista omassa toimintaymparistossaan. (Yrityksen perustaminen julkaisuaika tuntematon)

Luoto Kuopion nettisivuilla kerrotaan seuraavasti toiminta-ajatuksesta: "Me tuomme jarviluonnon
lumovoiman tahdn paivaan. Kutsumme luoksemme kyladn, nauttimaan hyvista hetkista. Aitojen
makujen, rentouttavien ldylyjen ja virkistavien jarvikylpyjen huumaavaan tunteeseen.” (Luoto

julkaisuaika tuntematon)
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KUVA 2. Luoto Kuopio ulkoapdin kuvattuna. (Kinnunen 2024)

Luoto Kuopio lupaa nettisivuillaan noudattavansa Kuopion sydamellisen asiakaspalvelun teeseja.
Teeseihin kuuluu ammattitaidosta tinkimattémyys, eli parhaaseen palveluun ollaan valmiita
nakemadan vaivaa, jotta asiakkaille I6ydetaan haluttu ratkaisu. Lisaksi teeseihin kuuluu ripea
kiireettémyys, jolla tarkoitetaan asioiden ripeda hoitamista asiakaslahtdisesti ja viimeiseksi
suvaitseva yhteiséllisyys, jonka tarkoitus on toivottaa joukkoon tervetulleeksi ammattitaitoisia

palvelualan henkildita. (I love Kuopio 2023)

2.2 Luoto Kuopion palvelutarjonnan esittely

Luoto Kuopio on toimialaltaan hyvin laaja. Padtoimialana on kuitenkin jarvimatkailukeskus. Luoto
Kuopion palveluihin kuuluvat ravintola, jossa on tarjolla lounas seka a la carte -ruokailua. Ravintolan
yhteydessa on kesakaudella baari ja talvikaudella kahvila. Muihin palveluihin kuuluvat sauna, erilaisia
aktiviteetteja ja ohjelmapalveluita seka mahdollisuus vuokrata heidan tilojaan yksityiskdyttéon
esimerkiksi juhliin. Lisaksi asiakkailla on kaytdssadn vierasvenesatama. Luoto Kuopio markkinoi
itsedan pienena kylana veden paalla. Tassa opinnaytetytssa keskitytaan kasittelemaan lahinna Luoto

Kuopion tarjoamia ohjelmapalveluita seka tapahtumia.

Luoto Kuopiolla on vaihteleva tarjonta ohjelmapalveluihin vuodenajan mukaan. Kesdaktiviteetteja,
kuten sup-lautojen vuokraamista ja ohjattua e-foilia ei ole talvisin tarjolla. E-foil on vesiurheilua,
jossa asiakas kulkee veden paalla laudalla, joka nousee vedenpinnan yldpuolelle ja kulkee moottorin
voimalla. Luoto Kuopiolla on tarjolla myds ymparivuotisia sisatiloissa jarjestettdvia ohjelmapalveluita,
kuten aamujooga, Wine & Paint seka Wine & Tapas -tapahtumat. Nadista tapahtumista ja niiden
aikatauluista tiedotetaan Luoto Kuopion omilla nettisivuilla seka sosiaalisessa mediassa. Luoto

Kuopio tarjoaa rentouttavia seka jarvieldmyksellisyyteen liittyvia aktiviteetteja.
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2.3 Toimintaymparisto

Yrityksen liiketoimintaymparistéon kuuluvat kaikki ne asiat, jotka vaikuttavat yritykseen ulkopuolelta
seka myos sisdiset tekijat, joihin yritys pystyy vaikuttamaan enemman. Yritys kuitenkin toimii pitkalti
ulkoisen toimintaymparistén ehdoilla, joihin se ei voi vaikuttaa samalla tavalla kuin sisaisiin

Yrityksen tulee ottaa huomioon, ettd liiketoimintaymparistdé muuttuu jatkuvasti ja muutoksiin taytyy

pystya sopeutumaan. (Osaava yrittdja julkaisuaika tuntematon)

2.3.1 Sisdinen toimintaymparistd

Sisdinen toimintaymparist6 tarkoittaa toiminta-ajatusta, liikeideaa seka yrityksen voimavaroja (Juy
2010). Liikeidea kertoo, kuinka yritys kaytanndssa toteuttaa toimintaansa. Toimivassa liikeideassa
idea on omaperdinen seka helposti toteutettava. Suunnitelmallisuus ja liikeidean kehittdminen on
tarkeda (Suomi 2021). Luoto Kuopion liikeidea on moniulotteinen. Siihen liittyy kaikki Luoto Kuopion
toimintaymparistdssa tapahtuva toiminta, joita ovat ravintola-, baari-, sauna- ja ohjelmapalvelut
seka aktiviteetit. Toiminta-ajatus tarkoittaa taas yrityksen syyta olla olemassa. Luoto Kuopion
toiminta-ajatukseen kiteytyy lause “Pieni kyla veden paalla”, jota he markkinoivat omilla

nettisivuillaan.

Yrityksessa voimavarat tarkoittavat asioita, jotka tuottavat kuluttajille mielihyvaa (Easyfit 2020).

Luoto Kuopion voimavaroja ovat ainutlaatuisuus, saunaosasto, ravintola seka erilaiset aktiviteetit,

joissa asiakas padsee tekemaan itselleen mieluisia asioita.

KUVA 3. Luoto Kuopion ulko-ovi seka yldkerta (Luukkonen 2024)

Sisainen palveluympéristdé on maanldheinen ja hillitty. Saunatiloissa on tunnelmallisen hdmara

valaistus ja ravintolan tiloissa soi hienoinen taustamusiikki. Sisustuksessa on kaytetty neutraaleja
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sdvyja ja materiaalina on hyédynnetty paljon suomalaista puuta. Sisatiloissa on suuret ikkunat

jarvelle pdin terassilta seka ravintolan tiloista ja saunasta.

2.3.2 Ulkoinen toimintaymparist®

Yrityksen liiketoimintaymparistéon kuuluvat kaikki ne asiat, jotka vaikuttavat yritykseen sen
ulkopuolelta. Nama kaikki ulkoisen toimintaympariston asiat on otettava huomioon, vaikka yritys ei
niihin voikaan suoranaisesti vaikuttaa. Yritysten on oltava tietoisia siitd, mita ymparilla olevassa
maailmassa, valtiossa seka paikallisella tasolla tapahtuu nykyhetkessa seka millaisia muutoksia
ulkoisessa toimintaymparistossa voi tapahtua myds tulevaisuudessa. Muutosten seuraukset tulee
ymmartaa ja pystya sopeuttamaan yrityksen toiminta ymparistdn asettamiin raameihin. Haastavaa
tdssa on se, etta liiketoimintaymparistd muuttuu jatkuvasti. Liiketoimintaa suunnitellessa tulee tutkia
liiketoimintaympadristéa. Tutkimalla ymparistoa ja sen muutoksia voidaan saada hyoty
mahdollisuuksista ja varautua uhkiin. Yrityksen ulkoinen toimintaymparistd koostuu muun muassa
toimialasta, markkinoista ja kysynnasta, kilpailusta, yrityksen sidosryhmista, julkisen vallan
toimenpiteistd, tekniikan kehityksestd, vaestotekijoista, vallitsevista arvoista ja asenteista seka

kansainvalisesta ymparistostd. (Osaava yrittaja julkaisuaika tuntematon)

KUVA 4. Kuva Lumo-rakennuksesta ulkoapain (Luukkonen 2024)

Luoto Kuopio on Kuopion satamassa aallonmurtajalla sijaitseva jarvimatkailukeskus. Jarvimatkailua
kehitetddan Kuopiossa ahkerasti yhteistydssa alueen yritysten kanssa. Tarkedna vetonaulana
matkustajasatamassa toimii juuri Luoto Kuopio, joka parantaa Kuopion vetovoimaa Jarvi-Suomen

padkaupunkina. Ravintolan ja saunamaailman liséksi juhla- ja vuokrauspalvelut luovat Luoto
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Kuopiosta kiinnostavan matkailukohteen. Kuopion kaupunki on rakennuttanut aallonmurtajalle
kavely- ja vapaa-ajan viettoalueita seka vieraslaitureita, joiden lisdksi satamaan on rantautunut
uusia ravintolalaivoja, ja tarjolla on myds sisavesiristeilyja. Kuopion satamatori mahdollistaa
monipuolisten tapahtumien jarjestdmisen. Kavelymatkan paassa sijaitsee Vaindlanniemi, josta [6ytyy
liikunta- ja ravintolapalveluita seka uimaranta, jossa on hyppytorni. Maljalahdessa asiakkaita
palvelevat vahittaiskaupat, ja tarjolla on myds suihkuja, pyykkihuoltoa seka tankkauspisteita
ajatellen erityisesti veneilijoita. Kehityskohteena on erityisesti Kallaveden saariston
palveluvarustuksen ja ohjelmapalvelutarjonnan laajentaminen seka omatoimisille ettd maksaville

asiakkaille. (Business Kuopio julkaisuaika tuntematon)

Satama-alueen lisaksi jarvimatkailun palveluja tarjoaa Bellanranta, aktiviteetti- ja elamyskeskus
Kallaveden rannalla Siikarannassa. Sinne valmistui my6s joulukuussa 2023 avautunut
majoituspalvelu nimeltdan Bella Lake Resort, jossa on tasokkaita puurakenteisia sviitteja. Bella Lake
Resortin vieressa sijaitsee matkailukeskus Kuopion Saana, joka tarjoaa ravintola- ja saunapalveluita.
Kuopion Saanan spa-alueelta 16ytyy kaksi erilaista saunaa, kolme erilaista uima-allasta, seka VIP-
puolelta sauna seka poreallas. Luoto Kuopion sekd Kuopion Saanan voidaan tietystd nakdkulmasta
ajatella olevan Kkilpailijoita, koska ne tarjoavat samankaltaisia palveluita samalle asiakasryhmalle.
Alueelta 16ytyy myds kuntosalipalveluita, minigolfrata ja tehdaskierroksia. (Bellanranta julkaisuaika

tuntematon)

Yrityksen asiakkaina on seka yksityis- ettd yritysasiakkaita padasiassa Pohjois-Savon alueelta, mutta
tavoitteena on olla kansainvalisesti kiinnostava kohde. Koska yritys on ollut alle vuoden toiminnassa,
ei ole vield selkeda dataa siitd, millaisia ostajaryhmia yrityksella on. Kysyntda Luoto Kuopion
tarjoamille palveluille on selkeasti olemassa etenkin kesasesonkina, ja tavoitteena on kehittaa
kysyntda myos syksylle, talvelle ja kevaalle sesonkivaihteluiden tasoittamiseksi. Kilpailua Kuopion
alueella on ravintolapalveluiden osalta, silla kaupungissa on monia erilaisia ravintoloita. Toisaalta
monet ravintoloista ovat tunnelmaltaan ja tarjolla olevien ruokien puolesta hieman erilaisia, joten
niilld on erilaisia kilpailuvaltteja. Ohjelmapalveluita Pohjois-Savon alueella on etenkin Tahkolla —
tarjolla on omatoimisesti toteutettavia ohjelmapalveluita, joissa vuokrataan valineet vaikkapa
lumikenkailyyn, seka myds ohjattuja ohjelmapalveluita, kuten moottorikelkkailua. Pohjois-Savon

alueella toimii myds yksityisyrittdjia, jotka tarjoavat erilaisia ohjelmapalveluita.

Kilpailutilannetta tarkastellessa on hyva ottaa huomioon myds se, etta Luoto Kuopion kaltaisia
saunaravintoloita on myds muualla Suomessa, kuten Helsingin Léyly, Tampereen Kuuma, Jyvaskylan

Viilu, Ahtérin Kiulu sekd vuonna 2024 avautuva Vaasan Meri.

Luoto Kuopion sidosryhmia ovat yrityksen oma henkilésto, asiakkaat, mahdolliset

yhteistydkumppanit sekd muut paikallisyhteison yritykset tai ryhmat, kuten urheilujarjestot.
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3 OHJELMAPALVELUT, TAPAHTUMAT JA JARVIMATKAILU

3.1 Ohjelmapalvelut

Matkailuun olennaisesti liittyvia ohjelmapalveluita on maaritelty Verheldn (2007) mukaan monilla eri
tavoilla, joista yksi on Yhdistyneiden Kansakuntien alajérjesté World Tourism Organisationin
maarittely. Sen mukaan matkailualan ohjelmapalvelut ovat vesi- ja ranta-aktiviteetteja,
talviaktiviteetteja, luontomatkailua, sosiaalista eldmaa ja kilpailuja. Suomalaisittain ohjelmapalvelut
on jaettu kahteen ryhmaan: ensimmaiseen kuuluvat harrastus- ja virkistyspalvelut, joihin sisaltyvat
luontoaktiviteetit, rakennetut aktiviteetit seka huvikohteet ja kilpailutapahtumat, toiseen kuuluvat
kulttuuri- ja taidepalvelut. Kauppa- ja teollisuusministerion matkailun ohjelmapalveluiden
toimialakatsauksessa ohjelmapalvelut ovat matkailutuotteeseen liittyvia aktiviteetteja, jotka
muodostavan matkailun toiminnallisen osuuden. Ohjelmapalvelut voidaan jaotella omatoimisiin seka
ohjattuihin ohjelmapalveluihin. Ohjattuja ohjelmapalveluita ovat muun muassa moottorikelkkasafarit
ja kanoottiajelut. Laajasti katsottuna ohjelmapalveluja ovat ne asiakkaan matkajarjestelyt, jotka
tuottavat hanelle elamyksen, ja jotka eivat kuulu majoitus-, ravitsemis- tai kuljetusjarjestelyihin.
(Verhela 2007, 16—17.) Onnistunut ohjelmapalvelu on asiakkaalle eldamyksellinen ja se herattelee
tunteita seka ajatuksia. Tarkemmin eldmyksellisyyden elementteja avataan kappaleessa
Elémyskolmio 3.3. Luoto Kuopiolla on tarjolla monenlaisia ohjelmapalveluita seka aktiviteetteja
ympari vuoden. Osa tarjolla olevista ohjelmapalveluista ovat ohjattuja ja osa taas itsendisesti

tehtavia.

3.2 Tapahtumat

Tapahtuman idea on Wallon ja Hayrisen (2022) mukaan tuottaa sen jarjestajalle liikevoittoa.
Tapahtumien kirjo on laaja, silld ne voivat olla suuria, pienia tai jotain silta valilta. Jotkin tapahtumat
ovat kertaluontoisia, toiset taas toistuvia. Ne voidaan luokitella myds maksullisiin ja maksuttomiin,
yleisélle avoimiin ja yksityistilaisuuksiin, tyd- ja vapaa-ajan tapahtumiin tai verkossa tapahtuviin ja
fyysista lasnaoloa vaativiin tapahtumiin. Tapahtumat voivat olla edelld mainituista jompaakumpaa tai
niiden yhdistelmia, kuten padosin ilmaistapahtuma, jossa jotkin osatapahtumat ovat maksullisia.
Tapahtumat voidaan luokitella myds sisallon mukaan muun muassa urheilutapahtumiin, poliittisiin
tapahtumiin seka virkistystilaisuuksiin. Tydelamaan liittyvia tapahtumia ovat muun muassa
kokoukset, konferenssit ja seminaarit. Vapaa-ajan tapahtumia ovat muun muassa erilaiset
merkkipaivat, vuosijuhlat ja muut juhlatilaisuudet. Tapahtuman idea on useimmiten tuottaa
tavallisen arjen vastapainoksi mieleen jaava kokemus. Menestydkseen tapahtumalla on hyva olla
selked tavoite, etukateen pohditut kohderyhmat seka tarvittava budjetti tapahtuman
toteuttamiseksi. Tapahtumien suunnittelu vaatii paljon aikaa ja vaatii laajaa osaamista. (Wallo &
Hayrinen 2022, luku 2.1.)

Tapahtumaan liittyy olennaisena kasitteena tapahtumakonsepti. Silld tarkoitetaan ideaa tai teemaa,
jota kaytetadn ohjenuorana ja pohjana tapahtuman suunnittelulle. Se voi tehda toistuvan
tapahtuman jarjestamisesta tehokasta ja jopa sadstdaa kustannuksia, kun joka kerta ei tarvitse niin
sanotusti keksia pyoraa uudelleen. Hyva konsepti on tarpeeksi yksinkertainen, mutta elaa kuitenkin

tapahtuman ja ajan mukana. Hyvin suunnitellun konseptin ydin pysyy samankaltaisena, mutta muut
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ideat ja teemat voivat elaa ajan hengessa tarpeiden mukaan. Jokainen tapahtuma on uniikki ja
ainutlaatuinen, mutta suunnitellaan kuitenkin konseptin mukaisesti. Tapahtuma voi muodostua
alueellisesti tai valtakunnallisesti perinteeksi, jos se on saanut ensimmaisind vuosinaan tarpeeksi
suosiota ja asiakkaita osakseen. Jatkaakseen perinnettd sen tulee kuitenkin onnistua myés tulevina
vuosina eika sinallaan voida vain tehda samalla tavalla kuin aina ennenkin, vaan suunnitella
huolellisesti jokainen yksittdinen tapahtuma. Tapahtuma voi olla sidottu tiettyyn ajankohtaan, kuten
vaikkapa kesan lopulla venetsialaiset joillekin ravintoloille. Talléin asiakkaat osaavat jo odottaa
tapahtumaa ja varautua siihen, kun sen tapahtuma-aika on jo hyvissé ajoin selvilla. (Wallo &
Hayrinen 2022, luku 2.4.)

SISALLOT FORMAATIT LIIKETOIMINTA

Tapahtumajarjestiminen
Festivaalit, huvipuistot,
Taide, kulttuuri, viihde tivolit

Tapahtumatilojen vuokraus

rheil
Urhalu Konsertit, teatteri,

néaytokset

Lilke-eldma Esiintyja- ja ohjelmapalvelut

Kongressit, konferenssit

Tapahtumateknologian
Tiede, opetus, koulutus Koulutukset, luennot, palvelut, myynti ja vuokraus

tybpajat

Tapahtumarakentamisen

Poliittinen, valtiollinen, palvelut, myynti ja vuokraus

kunnallinen Seminaarit, kokoukset,
symposiumit

Lipunmyyntipalvelut

Juhlat iltamat
Uskonnollinen, hengellinen et

Kilpailut, ottelut,

turnaukset Tapahtumien oheispalvelut

Kulttuuriset juhlat

Virkistystapahtumat Messut, niyttelyt,
markkinat, myyjiiset

Suunnittelu ja konsultointi

Digitaaliset
tapahtumapalvelut

Yksityistapahtumat Avajaiset, lan nikaat

Jirjestiytymittomit
tapahtumat Mielenosoitukset,
kulkueet

Muut tapahtuma-alan erityis-
palvelut

KUVA 5. Tapahtumien sisallét, formaatit seka liiketoiminta. (Tapahtumateollisuus julkaisuaika

tuntematon)

Tapahtumien formaatteja voivat olla esimerkiksi konsertit, tivolit, festivaalit, erilaiset huvipuistot,
messut, nayttelyt tai mielenosoitukset. Tapahtumilla on aina erilaisia sisaltéja. Ne voivat olla
esimerkiksi yksityistapahtumia ja sisalléltéan tieteeseen, kulttuuriin tai koulutukseen pohjautuvia,
viihde- tai urheilusisalléllisia tapahtumia. Tapahtumiin siséltyy myos aina liiketoiminta. Talla voidaan
tarkoittaa esimerkiksi tapahtuman jarjestéamistd, tilojen vuokrausta, oheispalveluja tai lipunmyyntia.
(ks. kuva 7.)
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Luoto Kuopiolla tata kuvaa voisi hyddyntaa erilaisten tapahtumien hahmotteluun. Kuvasta kayvat
ilmi erilaiset mahdollisuudet tapahtumateollisuuden saralla, ja moni tapahtumista toimisi varmasti
hyvin konseptoituna myds Kuopion sataman alueella. Ohjelmapalveluihin ja tapahtumiin liittyy
olennaisena teemana elamyksellisyys, jonka teoriaa avataan seuraavassa kappaleessa

eldamyskolmion avulla.

3.3  Eldmyskolmio

Elamyskolmiolla kuvataan eldmyksen eri tasojen perusteella (ks. kuva 8). Naita tasoja on yhteensa
viisi ja ne ovat motivaatio, fyysinen, alyllinen, emotionaalinen sekd henkinen taso. Eldamys itsessdaan
tarkoittaa moniaistillista, merkittavaa seka unohtumatonta kokemusta. Elamys voi tuottaa kokijalle
muutoskokemuksen. Vaikka elamyksia voidaan kokea yhdessa muiden ihmisten kanssa, on tunne
siitd silti aina henkildkohtainen. Yksild itse maarittda oman eldmyskokemuksensa. Vaikka elamyksien
tuottaminen ei ole aina mahdollista, sille on mahdollista kuitenkin luoda hyvat puitteet, jossa syntyy

elamyksen piirteet. (Kukkonen, 2013)

Elamyskolmion on kehittanyt Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus LEO. Elamyskolmio-mallin
avulla tuotteiden ja palveluiden elamyksellisyyden edistdminen on mahdollista. Taman mallin
mukaan elamyksellisessa tuotteessa on kuusi eri elementtia, jotka ovat yksiléllisyys, aitous, tarina,

moniaistisuus, kontrasti ja vuorovaikutteellisuus. (Kukkonen, 2013)

Yksilollisyys - Elementti tarkoittaa tuotteen ainutkertaisuutta, jolla tarkoitetaan, etta
vastaavanlaista palvelua ei l6ytyisi muualta. Taman tulisi nakya myods asiakkaiden tarpeiden mukaan

eli asiakaslahtdisyys on tarkeda. (Tarssanen & Kylanen 2009, 12.)

Aitous — Aitoudella tarkoitetaan tuotteen uskottavuutta. Jos asiakas kokee tuotteen tai palvelun
olevan uskottava ja aito, niin se on. Aitouden asiakas maarittelee itse oman kokemuksensa

perusteella. (Tarssanen & Kyldanen 2009, 12-13.)

Tarina — Tarina palvelussa liittyy sen aitouteen. Kokonaisuuden kannalta on tarkead, etta
elamyksen elementit ovat sidoksissa toisiinsa yhtendisesti. Yhtendisyys on tarkeaa tarinallisuuden ja
kokemuksen kannalta. Jos tarina on onnistunut, tulee siité merkityksellinen kokemus asiakkaalle.
Tarinan merkitys on se, missa ja mita tehddan seka missa jarjestyksessa. Tarinalle ominaista on
my0s juoni ja hyvassa tarinassa on faktaa seka fiktioita seka siina nakyy eri elementteja. (Tarssanen
& Kylanen 2009, 13-14.)

Moniaistisuus — Jotta tuote olisi moniaistinen, tulee siind asiakkaan kokea monia eri
aistidrsykkeita, kuten haju, maku, tunto seka aani. Naiden tulisi olla sopivassa tasapainossa toisiinsa

nahden ja tukea toisiaan. (Tarssanen & Kylanen 2009, 14.)

Kontrasti — Kontrastilla tarkoitetaan tuotteen tai palvelun erilaisuutta asiakkaiden nakdkulmasta.
Jotta tuotteessa olisi kontrastia, tulee sen erottua normaalista arjesta jollakin tavalla. Asiakkaan tulisi
kokea jotakin uutta tai eksoottista. Téllainen kokemus mahdollistaa myds oman itsensa ndkemisen
erilaisesta nakokulmasta ja kokea tottumuksia eri tavoilla. Kuitenkin kun kontrastia luodaan
tuotteelle, tulee ottaa huomioon asiakkaiden lahtokohdat, silla toiselle henkildlle uusi eksoottinen

kokemus voi olla toiselle arkinen kokemus. (Tarssanen & Kyldnen 2009, 14.)
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Vuorovaikutteisuus — Vuorovaikutuksella on tarkea rooli tuotteen ja asiakkaan kommunikaatiossa.
Tarkeda on myds yhteiséllisyyden tunne, eli yhdessa kokeminen osana esimerkiksi jotakin ryhmaa.
Vuorovaikutuksen elementti on hyvin tarkea rooli luoda yksildllisyyttd esimerkiksi henkilokohtaisella
vuorovaikutuksella. (Tarssanen & Kylanen 2009, 14-15.)

Alapuolella olevassa kuvassa (ks. kuva 8) kuvataan elamyskolmio havainnollistavana kuvana.

Kuvasta nakyy elamyskolmion tasot sekd elementit.

yksilbllisyys aitous tarina moniaistisuus kontrasti vuorovaikutus

KUVA 6. Miten luodaan elamyksia? (Tarinakone 2011)

Eldmyskolmio on tarkea tydkalu tuotekehityspalveluiden kannalta. Kaksi tarkeaa
tarkastelungkdkulmaa elamyskolmiossa ovat tuotteen elementit seka asiakkaan kokemus. Tuotteen
elamyksellisyyden kannalta on myos tarkead, etta kaikki kuusi aiemmin mainittua elementtia
toteutuu. Niiden toteuduttua asiakkaan kokemus paranee ja parhaimmillaan mahdollisesti kohti
muutosta. Elamyskolmiomallin mukaan pyritdan luomaan asiakkaille mahdollisimman hyvat puitteet

eldmyskokemuksille. (Kukkonen, 2013)

Eldmyskolmion ensimmdinen taso on motivaatio. Se tarkoittaa mahdollisten asiakkaiden
kiinnostuksen herattdmistd. Tassa tasossa luodaan erilaisia odotuksia tuotetta tai palvelua kohtaan
seka halua osallistua kyseisiin palveluihin. Erinomainen keino herattda asiakkaiden mielenkiinto on
markkinointi. Markkinointia voidaan tehda esimerkiksi sosiaalisen median kautta. Jo
motivaatiovaiheessa tulisi tayttya mahdollisimman moni ndistd kuudesta elamyskriteerista.
Markkinoinnin olisi hyva olla mahdollisimman yksil6llista ja aitoa. Vuorovaikutuksen luominen

asiakkaille on tarkeaa jo tdssa vaiheessa. (Tarssanen & Kylanen, 2009, 15.)

Fyysisessa tasossa asiakkaat taas kokevat palvelun tai tuotteen eldmyksen ymparistdssa eri aistien
kautta. Talla tasolla eldamys koetaan, tunnetaan, havaitaan seka tiedostetaan. Eri aistien avulla
voidaan tiedostaa missa kyseinen palvelu tapahtuu ja mita tehdaan. Tuotteen tekninen laatu,

kaytettdvyys seka toimivuus testataan ja mitataan fyysisellad tasolla. Eldmyskolmion &lyllisella tasolla
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kasitelladn ymparistdsta tulevia aistiarsykkeitd ja toimitaan uuden oppimisen mukaisesti seka
muodostetaan mielipiteitd. Talla tasolla tehddan paatos, ollaanko tuotteeseen tyytyvaisia. Alyllinen
taso tarjoaa asiakkaalle mahdollisuuksia oppia uusia asioita ja siten kehittya. (Tarssanen & Kylanen
2009, 15-16.)

Elamys itsessdan koetaan emotionaalisella tasolla. Mikéli kokemuksen fyysinen seka alyllinen taso
ovat toimivia, on todennakdista, etta myds emotionaalinen taso koetaan positiivisena. Viimeisella eli
henkisella tasolla asiakas voi kokea niin mullistavan kokemuksen, ettad se voi johtaa jopa pysyviin
muutoksiin esimerkiksi mielentilassa tai eldmantavoissa. Eldmyksen kautta voi I6ytaa myos itsestdan

uusia voimavaroja. (Tarssanen & Kylanen 2009, 16.)

Luoto Kuopio tarjoaa monenlaisia eldmyksia erilaisten aktiviteettien ja ohjelmapalveluiden
merkeissa. Eri eldamyskolmion elementit ndkyvat Luoto Kuopion toiminnassa mielestdmme
onnistuneesti. Yksilollisyys nakyy heidan ohjelmapalveluissaan niin, ettei vastaavanlaisia
kokonaisuuksia ole tarjolla Iahiseudulla, silld Luoto Kuopion tarjoamat palvelut ovat niin
monipuoliset. Luoto Kuopio tarjoaa muun muassa ravintola-, sauna-, baari- seka ohjelmapalveluita
saman katon alla. Toimintaymparistd tarjoaa my&s ainutkertaisen kokemuksen kavijalleen.
Yksil6llisyys nakyy myds siing, kuinka joitakin palveluita jarjestetdan asiakkaille ohjattuna, kuten

aamujooga ja e-foil.

Vaikka palveluiden aitouden asiakas madrittelee oman kokemuksensa mukaan, Luoto Kuopion
toiminnassa aitous nakyy esimerkiksi perinteisen suomalaisen saunakulttuurin ylldpitémisend
jarvimatkailua kunnioittaen. Aitous nakyy eettisestd nakdkulmasta myods sesonkeja hyddyntaen
ravintolan ruokalistoilla. Eldmyksen elementti, tarina, liittyy vahvasti sen aitouteen. Tarina siis sitoo
eri eldamyksen eri elementit toisiinsa. Tarinallisuus esimerkiksi saunapalveluissa nakyy niin, etta
saunaeldmyksessa on jarjestys, jossa palvelu toteutuu. Tarinallisuus alkaa paikalle saapumisella ja
jatkuu peseytymalla, saunomalla ja mahdollisesti menemalla uimaan jarveen. Tarinallisuus nakyi

myos saunan tiloissa erilaisilla tarinateksteilla seinilla.

Luoto Kuopion toimintaymparistdé on erittdin moniaistinen. Ymparistdssa on monia aistidarsykkeita,
kuten &dnet, maut seka tunto. Adnet tulevat ilmi taustamusiikilla, makueldmykset asiakas kokee
ruoka- ja juomapalveluissa, tuntoaistimukset taas koetaan erilaisten eldmysten kautta, kuten

saunassa ja eri aktiviteeteissa, kuten sup-laudalla tai joogassa.

Luoto Kuopion tarjoamat ohjelmapalvelut ovat kontrastiltaan monille asiakkaille arjesta poikkeavia
kokemuksia, silla niissa asiakas voi kokea jotakin uutta ja tavallisesta tekemisestad poikkeavaa
monipuolisen aktiviteettitarjonnan osalta. Vuorovaikutus taas ndkyy mielestémme hyvin asiakkaisiin
pdin ohjatuilla ohjelmapalveluilla seka henkildkohtaisella asiakaspalvelulla. Vuorovaikutus valittyy
my6s markkinoinnin kautta sosiaalisessa mediassa. Henkilokohtainen vuorovaikutus asiakkaille on
tarkeaa, ja sen tulisi nakya henkilékunnan lasnaololla tai véhintéan tavoitettavissa olemisella seka

ohjatuissa ohjelmapalveluissa. Saunakokemus taas asiakkaalle tapahtuu itsendisesti maksun jalkeen.

Luoto Kuopio tuo sosiaalisen median markkinoinnissaan esille ravintolapalveluiden ja viikoittaisen
lounaslistan lisaksi eri tapahtumia, ja herattaa niihin kiinnostusta. Muutamassa julkaisussa on tuotu

esille Luoto Kuopion henkildkuntaa ja heidan tarinaansa, seka lempiasioita Luoto Kuopiosta.
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Tallainen markkinointi herattad mielenkiintoa ja antaa lampiman ja helposti lahestyttdvan kuvan
Luoto Kuopiosta, ja sita saisi olla enemmankin, jotta tarinallisuus tulisi paremmin esille. Kontrasti
tulee hyvin esille, silla Luoto Kuopio tarjoaa mahdollisuuden rentoutua arjen aarelld. Tama
herattelee motivaatiota osallistua Luoto Kuopion tuottamiin palveluihin.

Fyysisella tasolla Luoto Kuopiolla voidaan havainnoida rauhallisen neutraalia varimaailmaa,
ravintolan puolella keittién herkkujen tuoksua ja kesalla nauttia auringon sateista terassilla. Teknista
laatua, kaytettavyyttd ja toimivuutta tulee sa@nndllisin véliajoin tarkastella, viimeisimpana silloin, kun
tulee asiakkailta palautetta siitd, jos jokin ei toimi. Lahtokohtaisesti ndin uudessa rakennuksessa
Luoto Kuopiolla puitteet ovat kuitenkin hyvin kunnossa ja asioihin voidaan reagoida tarvittaessa

nopeasti.

Alylliselld tasolla prosessoidaan ympériston aistidrsykkeitd. Paatos siitd, onko asiakas tyytyvdinen
tuotteeseen, on loppupeleissa henkildkohtainen, mutta Luoto Kuopio luo palveluilleen oivalliset
puitteet. Luoto Kuopion palveluihin kuuluu jooga, jossa voi oppia uutta paitsi joogasta, myds
hetkeen keskittymalla itsestaan.

Emotionaalisen tason kokemukset ovat yhta lailla hyvin henkilékohtaisia ja niihin vaikuttavat monet
asiat, joihin kaikkiin ei Luoto Kuopio voi suoraan vaikuttaa. Peruselementit huomioon ottamalla ja

asiakaslahtoisyyden avulla emotionaalisen tason tarpeisiin pystytdan kuitenkin vastaamaan.

Henkinen taso tulee esille Luoto Kuopiolla etenkin joogassa, jossa pyritddn saamaan henkinen
yhteys omaan kehoon, joka voi parhaimmillaan johtaa oivalluksiin itsesta ja omasta elamasta.
Kehitysta ja oppeja tapahtuu todenndkdisimmin juuri ohjelmapalveluiden kohdalla, kun asiakas
paasee kokeilemaan itselleen uusia urheilulajeja, kuten SUP-lautailua. Eldmyksellisyys ja sen
tarjoamat elementit liittyvat vahvasti matkailun ohjelmapalveluihin. Suomessa ohjelmapalveluita on
tarjolla seké suomalaisia etta kansainvalisia matkailijoita ajatellen etenkin luontomatkailun saralla, ja

keskeisena aiheena taman opinndytetydn kannalta avataan seuraavaksi jarvimatkailua.
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KUVA 7. Luoto Kuopion ylakerran kahvila (Kinnunen 2024)

Jarvimatkailu

Suomessa on viime aikoina alettu kiinnittda enemman huomiota siihen, ettéd vesistomatkailusta
kehitetadn eurooppalainen matkailun vetovoimatekija. Itd-Suomessa jarviymparistoa on alettu
kehittaa kilpailuvaltiksi hyvinvointimatkailun avulla. Suomen kasvupotentiaaliksi on tunnistettu
veteen liittyva virkistyskayttd, luontomatkailu ja hyvinvointimatkailu. Kehittdmisen padamaaraksi on
otettu etenkin uusien palvelukonseptien ja -ratkaisujen luominen. Itd-Suomen maakunnat ovat
panostaneet yhtendiseen Lakeland-alueen kehittdmiseen, jolla pyritdédn saamaan Jarvi-Suomesta
kansainvalisesti kiinnostava kohde Lapin ja paakaupunkiseudun rinnalle. Vesi ja sen tarjoama
maisema ovat vetovoimatekijoita, jotka tarjoavat miellyttdvan ymparistén vapaa-ajan viettoon ja
virkistdytymiseen. Useissa maailman suosituimmissa matkailukohteissa vesistét ovat merkittavassa
roolissa. Suomen luonnon kolme peruselementtia: vesi, metsa ja kumpuileva maasto ovat kaikki
I6ydettavissa kuopiolaisessa maisemassa, ja ne ovat alueen kilpailuvaltteja. Vaikka ne ovat
suomalaisille hyvin tuttuja ja kotoisia maisemia, ulkomaalaiselle matkailijalle ne voivat olla hieno
erikoisuus. (Tuohino & Pesonen 2020, luku 3.2.)

Kuten aiemminkin on mainittu, Brande Oy, Savonia Ammattikorkeakoulu ja Kuopion kaupunki ovat
olleet toteuttamassa Etela-Savon elinkeino-, liikenne- ja ymparistdkeskuksen rahoittamaa
jarvimatkailuhanketta Suomen luonnon, erityisesti jarvien, tarjoamien mahdollisuuksien

monipuolisesti esille tuomiseen. Kotimainen matkailu on painottunut Lappiin seka
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padkaupunkiseudulla erityisesti Helsinkiin, jotka on nahty kansainvalisesti kiinnostavina kohteina.
Ajatuksena on palvelullistaa ja kaupallistaa jarviluonto Lakeland-alueella. Yhteistyén avulla Pohjois-
Savon yrityksilla on todellinen mahdollisuus voittaa matkailijoiden huomio nyt, kun venaldisten
turistien maara on vahentynyt ja matkailijoita havitellaan Aasiasta seka Keski-Euroopasta.
Matkailijoiden toiveena ovat kokonaisvaltaiset, moniastiset eldmykset, joita jérviluonto todellakin
pystyy tarjoamaan. Hankkeessa selvitetdan Pohjois-Savoon saapuvien matkailijoiden ja
matkanjdrjestajien tarpeita ja toiveita, jotta voidaan kehittda asiakkaita mahdollisimman hyvin
palvelevia matkailupaketteja. Jarviluonnon sdilyttdminen ja sen hyvinvoinnin turvaaminen ovat
tarkeita teemoja liiketoimintojen suunnittelussa. Toimintamallien avulla pyritdan tukemaan

ekologisuuden ja luonnon monimuotoisuuden sailymista. (Jarvimatkailu 2023)

Jarvimatkailu on yksi matkailun muodoista. Jarvimatkailu tarjoaa paljon monipuolisia
mahdollisuuksia. Luoto Kuopio on jarvimatkailukeskus, jonka toiminta onkin melko pitkalti jarven
ymparilld. Toimintaymparistonakin toimii satama-alue ja sita hyddynnetdan joihinkin saatavilla
oleviin ohjelmapalveluihin. Hyvinvointipalveluina Luoto Kuopiolta l6ytyy tiistaisin aamusauna, jonka
yhteydessa voi kdyda myds uimassa jarvessa ja talvisin avannossa. Luoto Kuopion aamujooga on
lauantaisin toteutettava palvelu, jossa lempedn joogan avulla herdtetadan keho uuteen paivaan.
Ohjattu E-Foil-ajelu, SUP-lautailu, sahkdinen jettilauta, kajakkiajelut ja soutaminen tapahtuvat

jarviymparistossa.

KUVA 8. Luoto Kuopion saunan pukuhuonetila (Luukkonen 2023)
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3.5 Matkailu ja ymparivuotisuus

Matkailu on tarkea elinkeino Suomelle. Sesonkeja pidentéamalla ja ymparivuotisuuteen panostamalla
saataisiin paljon potentiaalia matkailualalle, mutta sen saavuttamiseen tarvitaan pitkdjanteista ty6ta.
Visit Finland pyrkii auttamaan yrityksia matkailun digitalisoimisen, ymparivuotisuuden ja kestavan
matkailun saralla. Tata varten lanseerattiin vuonna 2018 ymparivuotisuushaaste, jolla kannustettiin
matkailualan yrityksia kehittdmadn ymparivuotista palvelutarjontaansa. Suomessa matkailu on
perinteisesti hyvin kausiluonteista, ja ulkomailla Suomi on tunnettu etenkin Lapista ja
talvisesongista. Matkailun ymparivuotisuuden lisaédminen Suomen tasolla on suuri rahallinen
panostus, ja se vaatii toimijoilta myds tiivistd yhteisty6ta. Matkailualalla ollaan jo onneksi hyvin
verkostoituneita. (Esa 2019)

Kotimaanmatkailu on keskeisessé asemassa Suomen kotimaanmatkailussa. 70 prosenttia matkailun
kokonaiskysynndstd muodostuu kotimaanmatkailijoista. Kotimaanmatkailu voi lisaksi tasapainottaa
sesonkivaihteluita poliittisen tilanteen muuttuessa, pandemian iskiessa seka kansainvalisten
markkinoiden muuten muuttuessa. Kun sesonkeja saadaan matkailukohteissa pidennettya ja
toimintaa ymparivuotisemmaksi, se lisda myos tyollisyytta kyseisille alueille. Ymparivuotisuuden
kehittamisella on lisaksi myonteisia vaikutuksia myds muiden toimialojen yrityksille, muille alueille ja
paikallisvaestélle. (Suomen matkailustrategia 2019-2028, Tyo- ja elinkeinoministerion julkaisuja
2019; 11, 39.)

Ymparivuotisuus tarkoittaa sellaista yritystoimintaa, jolla tarjotaan palveluita asiakkaille ympari
vuoden. Vaikka monet jarvimatkailun yritykset mielletaénkin erityisesti kesdsesonkiin painottuviksi
yrityksiksi, halutaan Luoto Kuopion toimintaa yllapitda ymparivuotisesti ja tasoittaa
sesonkivaihteluita siten, etta kavijoita olisi kesan lisaksi myds muina sesonkeina. Toimintaa voisi
lisatd esimerkiksi erilaisilla tapahtumilla ja aktiviteeteilla, joita voisi pyrkia jarjestdmaan
saannodllisesti. Ravintola- ja saunapalvelut ovat tarjolla ymparivuotisesti ja ravintolapuolen
ruokalistoilla kausivaihtelut nékyvat sesonkituotteiden hyédyntamisen muodossa. Luoto Kuopion
ohjelmapalveluissa nakyy vaihtelevuus vuodenajoittain. Kesaisin tarjolla on esimerkiksi erilaisia
vesiaktiviteetteja. Ymparivuotisesti laadukkaaseen palvelutarjontaan panostaminen Luoto Kuopiolla
hyddyntaa paitsi heidén omaa toimintaansa, lisdéd myds alueen muiden toimijoiden houkuttavuutta.

Tama on osa vastuullisuutta, johon perehdytaan seuraavassa kappaleessa.
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KUVA 9. Luoto Kuopion terassi talvikaudella (Kinnunen 2024)

3.6 Vastuullisuuden osa-alueet

Vastuullisuudella on kolme eri osa-aluetta: sosiaalinen, taloudellinen ja ymparistdvastuu (ks. kuva
12). Yrityksissa sosiaalisen vastuullisuuden nakyminen on tarkeaa ja silla tarkoitetaan yrityksen

paikallisyhteisot ovat yrityksen sidosryhmiin. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2023)

Yrityksen sosiaalinen vastuu tarkoittaa yrityksen sitoutumista vastuulliseen toimintaan esimerkiksi
omien tyontekijoiden ja ymparistdon puolesta. Liséksi yrityksen tulisi huomioida seka arvostaa kaikkia
sidosryhmiin kuuluvia ja sitoutua sen mukaiseen toimintaan. Yrityksen tulisi myds noudattaa kaikkia
lakeja ja saanndksia ollakseen vastuullinen toimija. Sosiaaliseen vastuuseen sisaltyy yrityksen
ulkoista seka sisdista toimintaa seka niiden muokkaamista, jonka tavoitteena on parantaa oman
henkildston ja yhteiskunnan elinkeinoja. Sosiaalisella vastuullisuudella on siis yrityksessé hyvin
tarkea rooli, jotta yritys voisi olla menestynyt ja hyvinvoiva. Mahdollisuus toimia vastuullisesti on
riippuvainen yrityksen sosiaalisen vastuullisuuden toimivuudesta. Myds tyontekijdiden hyvinvointi,
terveellinen ja turvallinen ty6paikka siséltyy sosiaaliseen vastuuseen. Tydntekijdiden hyvinvointia
voidaan lisdtd muun muassa palkkoihin panostamalla ja riittavilla vapailla. Yritys voi myds panostaa
tuotteidensa ja palveluidensa laatuun lisdtékseen sosiaalista vastuuta ja tayttaakseen asiakkaiden
tarpeet. Vastuullinen yritys on yleensa maineikas, silla vastuullisuus on monille hyvin tarkea asia.
(Commitment2050 2023a)

Toimiva sosiaalinen vastuullisuus voi auttaa yrityksia menestymaan, silla vastuullinen yritys on
asiakkaille houkutteleva ja se my6s motivoi tyontekijoitd tydntekoon. Strategian kannalta

vastuullisuuden eri osa-alueet tulisi olla kunnossa yritystoiminnan kaikilla tasoilla. Asiakkaita
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kiinnostaa yritysten yhteistydkumppanit seka tuotteiden alkupera. Kuluttajat kiinnittdvat enemman

huomiota omiin kulutustottumuksiin ja kestdva kehitys kiinnostaa. (Mieli julkaisuaika tuntematon)

KUVA 10. Vastuullisuuden osa-alueet. (Ekokompassi julkaisuaika tuntematon)

Luoto Kuopiolla on otettu huomioon esteettémyys esimerkiksi pyoratuoliasiakkaille (ks. kuva 13).
Esteettdmyys on sosiaalista vastuuta, mika on tarkea trendi nykypaivana. Luoto Kuopioon kulku

tapahtuu esteettémasti jo heti ulko-ovilta pydratuolirampilla ja asiakkaille on kaytdssaan hissi.
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KUVA 11. Luoto Kuopion hissi (Luukkonen 2024)

Ymparistdvastuussa tarkedssa roolissa on ympariston kannalta vastuullinen toiminta. Tallaista
toimintaa tukee esimerkiksi kierrattdminen ja kotimaisten tuotteiden hyddyntaminen seka havikin

minimoiminen.

Yritys, joka on vastuullinen, saa esimerkiksi asiakkaat seka sidosryhmat kiinnostumaan
toiminnastaan enemman. Vastuullinen toiminta luo kilpailuetua (Asiakastieto julkaisuaika
tuntematon). Ymparistévastuuseen liittyy muun muassa energian, materiaalien seka luonnonvarojen
kayttda. Myos kierratys ja jatteiden hyotykayttd kuuluvat ymparistévastuuseen. Luonnon seka

vesistdjen suojeleminen on vastuullista, ja se liittyy my6s ilmastonmuutoksen hillitsemiseen.

Taloudellista vastuullista toimintaa tukee muun muassa eettiset toimintaperiaatteet, hyva ja toimiva
hallintotapa ja eettiset hankintasuhteet seké korruptiovastainen toiminta (Ekokompassi julkaisuaika
tuntematon). Taloudellinen vastuu sisdltdéd muun muassa liiketoiminnan kannattavuudesta seka
tehokkuudesta huolehtimisen. Silloin, jos taloudellinen suorituskyky on hyva, on organisaation
helpompi huolehtia myds sosiaalisesta seké ymparistdvastuusta. (Logistiikkamaailma julkaisuaika
tuntematon)

Taloudellisesta vastuusta on tarkeaa huolehtia. Taloudellista vastuuta on esimerkiksi vastuulliset
paatokset, jotka voivat perustua kestaviin arvoihin. Yritysten kehittdminen johtamiskaytéannoissa

sekd menettelyissa voivat edistaa vastuullista liiketoimintaa. Vastuullinen palkitseminen on my6s osa
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taloudellista vastuuta. Palkitseminen voi tarkoittaa esimerkiksi henkiléstdn palkintoja tai bonuksia.
Lisaksi taloudelliseen vastuuseen kuuluu henkiléstén kouluttaminen seka tarpeeksi riittdva
raportointi. Tarpeeksi kattava henkiléston kouluttaminen osoittaa vastuullisuudesta seka nain
voidaan tukea henkildston ammatillista kehittymista. Raportoinnin tarkeys taas liittyy yrityksen
kykyyn arvioida omaa toimintaansa seka vaikutuksia ymparistéon. Raportoinnin avulla kyetaan

varmistamaan, etta yritys noudattaa lakeja. (Commitment2050 2023b)

Vastuullisuus on télla hetkelld pinnalla oleva trendi, joten se on monille kuluttajille térkea asia ja
arvo esimerkiksi valittaessa yritystd, jossa vierailee. Vastuullisuus Luoto Kuopiossa ei tule kovin
vahvasti ilmi kuluttajalle, koska yritys ei nakyvasti viesti vastuullisuudestaan esimerkiksi
markkinoinnissa. Olisi kuitenkin tarkeaa viestia vastuullisuudesta ja sen toteutumisesta asiakkaille,
koska nykyadn monia kiinnostaa tukea nimenomaan vastuullisia ja esimerkiksi kotimaisuutta suosivia
paikallisia toimijoita. Vastuullisuudesta esimerkiksi ymparistdvastuullinen toiminta ei avaudu suoraan
asiakkaille, koska siita ei tiedoteta ainakaan kovin avoimesti yrityksen markkinoinnissa tai paikan

paalla.
3.7 Ohjelmapalveluiden ja tapahtumien vastuullisuus

Matkailijat suhtautuvat arjessa positiivisesti matkakohteiden vastuullisuuteen, mutta kuitenkin vain
harva asiakas valitsee vastuullisen matkailutuotteen. Vastuullisuus ja ymparistdystavallisyys eivat
valttdmatta ole tarkeita kriteerejd matkaa valitessa, mutta ne voivat tuottaa matkalle lisdarvoa. Jos
on valittavissa kaksi samantyylisté matkailukohdetta, matkailija voi paatya valitsemaan niista
vastuullisemman. Kestavyytta ja vastuullisuutta suosivia matkailijoita on yhd enemman, mutta
kuitenkin kokonaiskuvassa melko vahan. Tassakin joukossa matkailijat voivat hakea eri
vastuullisuuden piirteitd — joku haluaa paikallisuutta, toinen taloudellista kestavyytta.
Vastuullisuusviestintda on aiemmin kohdistettu talle pienelle joukolle, mutta nykyaan on alettu
ymmartaa, ettd vastuullisuus voi vaikuttaa kaikkien matkailijoiden paatoksiin. Oikeanlaisella
markkinointiviestinndllé voidaan saada massat kiinnostumaan vastuullisesti tuotetuista

matkailupalveluista. (Pasanen 2020, luku 1.4.)

Visit Finlandin kehittama Sustainable Travel Finland -merkki on hyva suomalainen esimerkki
matkailun vastuullisuuden viestinnasta asiakkaille, silla se kertoo, etta yritys on sitoutunut matkailun
jatkuvaan, kestdvaan kehittdmiseen (Visit Finland julkaisuaika tuntematon). Luoto Kuopion olisi hyva
panostaa vastuullisuusviestintaan, jotta asiakkaalle olisi selkeda, ettd Luoto Kuopio on alueella
vastuullinen ja eettinen toimija. Tahan apuna voisi toimia juuri mainittu Sustainable Travel Finland -
merkki. Se nostaisi hyvin Luoto Kuopiota esille vastuullisena toimijana, silla koko Lakelandin alueella
on taman kirjoitushetkelld tammikuussa 2024 98 toimijaa, joille on mydnnetty Sustainable Travel
Finland -merkinta. Alle sata toimijaa edustaa kuitenkin vain murto-osaa Lakelandin alueen matkailu-

ja ravintola-alan toimijoista.
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4 SWOT-ANALYYSI

SWOT-analyysi tarkoittaa nelikenttdanalyysid. Se on yksinkertainen ja yritystoiminnassa yleisesti
kaytetty analysointimenetelma. Analyysissa selvitetadn yrityksen vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet seka uhat. SWOT-analyysi luodaan yleensa ruudukkomallisena nelikenttdanalyysina.

(Pk-rh julkaisuaika tuntematon)

Vahvuuksiin tulisi keratd yrityksen sisdisia vahvuuksia ja vahvuuksia kuvaavia tekijoita. Tallaisia
asioita ovat esimerkiksi palvelut, joita yrityksessa tehdaan hyvin ja yleisia yrityksen vahvuuksia.
Vahvuutena voi olla my®s jokin erityisosaaminen. Heikkouksiin taas listataan asioita, jotka ovat
sisaisen toiminnan heikkoja kohtia. Naita voivat olla esimerkiksi henkiléstdn osaamisen puuttuminen,
resurssien puutteet tai tuotevalikoiman rajoittuneisuus. Heikkoutena voi olla myds liian korkea
hintataso tai jokin muu tekija, joka laskee tydskentelyn tehokkuutta. Mahdollisuuksiin kerataan
piirteita ulkoisesta ymparistdsta. Ulkoisia asioita voivat olla esimerkiksi liikeidealle tarjolla olevat
mahdollisuudet markkinoilla. Mahdollisuuksiin voi listata asioita, jotka eivat ole valttamatta viela
toteutuneet. Naita asioita voivat olla esimerkiksi toiminnan laajentaminen. Viimeisena SWOT-
analyysissa kasitellddn uhkia. Uhiksi kerataan ulkoisia tekijoitd, joita voivat olla vaikkapa
maailmantalouteen vaikuttavat tekijat, kuten yleinen hintatason nouseminen inflaation vuoksi tai

kansainvalinen pandemia. (Omapaja 2022)

Seuraavaksi kasitelladn nakemyksemme Luoto Kuopion toiminnasta ja tdman perusteella tehdaan
SWOT-analyysi (ks. kuva 6). Vahvuutena nahdaan yrityksen hyva sijainti seka monipuoliset palvelut.
Heikkouksiin luetaan etenkin markkinoinnin resurssien puutteen kesasesonkina 2023.
Mahdollisuuksina Luoto Kuopion kannalta nahdaan lisdantyva matkailu Kuopion alueella etenkin
kesasesongin aikana. Yhteistyd muiden alueen toimijoiden kesken on lisdksi merkittava tekija, jolla
nostaa alueen ja sitéd myota myds yksittdisten toimijoiden houkuttavuutta. Uhkina koetaan
nykyhetkessa inflaation vaikutuksen ihmisten yleiseen ostokayttaytymiseen, silld ihmisilla on yleisesti
vahemman kiinnostusta ei-tarpeellisia palveluita kohtaan, koska ostovoima on valtakunnallisesti
laskenut. Etenkin sesonkiaikoina sdan vaihtelut voivat olla uhkana ostopaatdksen tekemiselle, silla
sateisena pdivana ei valttdmatta halua istua ravintolan terassilla yhta mielelldén kuin aurinkoisena

paivana.
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Kilpailu muiden toimijoiden kanssa
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KUVA 12. SWOT-analyysi Luoto Kuopiosta (Kinnunen & Luukkonen 2024)

SWOT-analyysi antaa yritykselle mahdollisuuden tarkastella toimintaansa ja kehittda sita. Kyseinen
taulukko pohjautuu omiin mielikuviimme Luoto Kuopion palveluista ja toiminnasta. Koska kyseessa
on vield niin tuore toimija, kehittémisen kohteita on olemassa, mutta enemman ndemme positiivisia
huomioita Luoto Kuopion toimintaan ja sen kehittdmiseen liittyen. Tama toimii myds pohjana
markkinoinnin kasittelyyn Luoto Kuopion nakékulmasta sekd auttaa meita ymmartdmaan paremmin

asiakkaiden nakdkulmia toteuttamamme kyselyn tuloksien analysoinnissa.



28 (69)

5 MARKKINOINTI

Markkinointi on paitsi strategia eli suunnitelma toimintaa varten, myés taktiikka eli tapa toimia.
Aiemmin se on nahty vain yhtend osa-alueena yrityksen toiminnoissa, mutta nykyaan se on yha
keskeisemmadssa roolissa strategian osalta. Useita liiketoiminnan paatoksia ja ratkaisuja ohjaa
asiakkuuslahtdinen markkinointiajattelu. Keskeinen ldhtékohta on nykyisten ja potentiaalisten
asiakkaiden tarpeet ja toiveet, joiden pohjalta yritys pystyy kehittdmaan ja luomaan palveluita
yhdessa asiakkaan kanssa. Asiakkaiden liséksi tulee yllapitda suhteita myds muihin verkostoihin,
kuten omistajiin, mediaan seka muihin sidosryhmiin. Markkinoinnin toteuttamiseksi yrityksella tulee
olla jokin myytava tavara tai palvelu, jolla on kysyntaa. Palvelun tulee erottua kilpailijoista, tyydyttaa
asiakkaiden tarpeita ja toiveita ja tuottaa ostajalle jotakin arvoa. Tuotteelle maaritelldan hinta
suhteessa ostajien hintaodotuksiin ja kilpaileviin tuotteisiin. Tarkeita kilpailutekijoita ovat myds
henkildstdn toiminta ja liiketilan sisustus. Toiminnot ja palvelutapa muodostavat yrityksen
markkinointimixin. Markkinointimix on markkinoinnin kilpailukeinoista koostuva kokonaisuus.

(Bergstrom & Leppanen 2021, luku 1.2.)

Markkinointi kasitetdan usein vain joukkona tydkaluja seka tekniikoita. Etenkin palveluita tuottavan
organisaation kohdalla tdma on haitallinen tapa ldhestya markkinointia. Markkinointia tekemaan
palkattujen lisdksi myds muun organisaation tulisi olla kiinnostuneita markkinoinnista ja osallistua
markkinointiprosesseihin, silla kaikkien organisaatiossa tulisi olla kiinnostuneita asiakkaista ja hanen
toiveistaan yrityksen tuottamaa palvelua kohtaan. Markkinointia esiintyy eri tasoilla, joissa
markkinointi kasitetdan hieman eri tavoilla. Syvallisimmillaan markkinointi on organisaation filosofia
ja ajattelutapa. Kaikkia organisaation sisdlla tyéskentelevia, jokaista osastoa tulisi innostaa
markkinointi ja kaikkien prosessien taustalla tulisi olla markkinointiajatus. Ennen kaikkea
markkinointi on asenne. Kaikkeen paatdksentekoon tulisi hyédyntaa lahtdkohtana asiakkaiden seka
potentiaalisten asiakkaiden mielipiteitd yrityksesta ja sen viestinnasta. Asiakasndkokulman lisaksi
huomioon tulee ottaa taloudelliset realiteetit ja tuote- tai tuotantokeskeisyys. Markkinointi voidaan
nahda myoés organisointikeinona. Niiden osastojen, jotka antavat ja tayttavat lupauksia, tulisi
vertailla tietojaan, koordinoida suunnitelmiaan ja toimia tiiviissa yhteistydssa keskenaan. Joskus
asiakassuhteissa panostetaan asiakashankintaan, jossa ollaan kiinnostuneita asiakkaasta siihen asti,
kunnes ostopaatos on tehty ja tédman jdlkeen asiakas jatetadn vahaiselle huomiolle, eika taten
prosessia kokonaisuudessaan ole ajateltu kovin asiakasléhtoéisesti. Pinnallisimmillaan markkinointi
voidaan nahda tydkalu- ja toimintojoukkona. Se on tarkea osa markkinointia ja nakyy kaikkein
selkeimmin asiakkaille. Jos markkinointia ajatellaan vain erilaisina tydkaluina eika siihen perehdyta
sen syvemmin ja oteta sitd osaksi koko organisaation toimintaa, se johtaa todennakdisesti melko

rajallisiin tuloksiin. (Gronroos 2020, luku 10.)

Markkinointiin kuuluu oleellisena yrityksen sisdinen markkinointi, joka tarjoaa henkildstélle
lahestymistavan palvelu- ja asiakaslahtdisyyteen. Sisdisen markkinoinnin ydinajatuksena on, etta
tyontekijat muodostavat yrityksen sisaiset markkinat, joille kohdistetaan yrityksen markkinointia. Se
on my0s ulkoisen markkinoinnin edellytys, silld mita paremmin yritys osaa kohdentaa
markkinointiaan myos yrityksen sisalld, sitd paremmat tulokset ovat myoés ulkoisella markkinoinnilla.

Yrityksen sisdiseen markkinointiin liittyvat kohentavat toimenpiteet ja kampanjat, joiden avulla
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pidetdan huolta henkildstén asenteista ja motivaatio koholla. Henkildstén tulee itse kokeilla yrityksen
palveluita, jotta he tuntevat ne mahdollisimman syvallisesti ja osaavat siten kertoa niista myds
asiakkaille ja ostopaatdstaan pohtiville. Markkinoinnin tulee olla vuorovaikutteista, jotta palvelun
laatu koetaan hyvdksi. Tyontekijoiden tulee palveluita kokemalla uskoa omaan tuotteeseensa.
(Grénroos 2020, luku 10.)

Asiakaskeskeisyyden tulee olla markkinointiajattelun ytimessa, silla ilman asiakkaita yritys ei
menesty. Eras tarkeista kilpailukeinoista on markkinointiviestintd, jonka tehtévana on yllapitaa
olemassa olevia vuorovaikutussuhteita niin asiakkaiden, kilpailijoiden kuin muiden sidosryhmien
kanssa. Nykyaan markkinointiajattelu on kokonaisvaltaista, ja koko yrityksen tulee olla
markkinointiorientoitunut menestyakseen. Markkinointia kohentaakseen tulee tutustua yrityksen
asiakassegmentteihin perusteellisesti, jotta yritys tuntee nykyiset ja potentiaaliset asiakkaansa

syvallisesti voidakseen tarjota heille parasta mahdollista palvelua. (Isohookana 2007, luku 2.)

5.1  7P-malli

Eras tunnetuimmista markkinointimixmalleista on Jerome E. McCarthyn 1960-luvulla luoma 4P-malli,
joka tulee englanninkielisista sanoista product (tuote), price (hinta), place (jakelu) sekd promotion
(viestinta). Malli on ollut suosittu ohjenuora markkinoinnissa, koska se on helposti ymmarrettavissa
ja hyddynnettavissa. 1980-luvulla kuitenkin huomattiin, ettéd 4P-malli ei ota huomioon asiakkaan
nakokulmaa osana tuotteen tai palvelun suunnitteluprosessia. Se keskittyy lisdksi enemman
konkreettisten tuotteiden kehittamiseen kuin vaikkapa palveluiden kehittdmiseen. Siksi se onkin
laajentunut 7P-malliksi, jossa on lisdksi people (ihmiset), process (toimintatavat) seka physical
evidence (toimintaymparistd). Naité kolmea lisdysta 4P-malliin kutsutaan palvelumixiksi. (Chaffey
2019, luku 5.)

Alla Chaffey (2019) mukaillen havainnollistava 7P-malli (ks. kuva 14), johon perehdytaan

syvallisemmin ja pohditaan mallia Luoto Kuopion nakékulmasta kuvan alapuolella.
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7P-malli

Product/Tuote Price /Hinta
* laatu * hinta
OI * design 02 « alennukset

« tuotteen nimi « maksuaika
« pakkaus
« palvelut

Place/Jakelu Promotion/Viestinta
* mainostaminen * viestintakanavat
+ henkilékohtainen myynti 4 * nakyvyys
« sidosryhmét * sijainti
« suoramyynti * logistiikka

digitaalinen myynti

People / lhmiset Process /

rekrytointi Toimintatavat

asiakaskontanktit

05 : silell 06 « asiakaskeskeisyys
» yksilsllisyys « bisnesioht
= yrityksen kulttuuri . ITI—STrLeI:JO olsuus
’ fé;92dWTﬁm\nenju « tutkimus ja kehitys
aido

Physical Evidence / Toimintaymparists

« asiakkaitten kuva brandista
» sisginen & ulkoinen toimintaymparistsd
» kokemus yrityksen verkkoymparistésta

KUVA 13. Markkinoinnin 7P-malli (mukaillen Chaffey 2019)

Product eli tuote tarkoittaa tuotteita ja palveluita, joita yritys tarjoaa. Konkreettisimmalla tavalla
tuote tarkoittaakin fyysistd tuotetta, jonka asiakas kokee tarvitsevansa ja hankkii sen itselleen. Luoto
Kuopio tarjoaa asiakkailleen tapahtumia ja palveluita, jotka koostuvat erilaisista osa-alueista. Eraana
esimerkkind tédhan voidaan ottaa aamujooga, joita Luoto Kuopiolla jarjestetaan lauantaisin ja
tiistaisin.

Price eli hinta on se maara rahaa, jonka asiakkaat ovat valmiita maksamaan saadakseen tuotteen
itselleen tai palvelun kayttéonsa. Joissain tapauksissa hinnat voivat olla neuvoteltavissa tai niista voi
saada alennusta, esimerkiksi Luoto Kuopio markkinoi marraskuussa Black Week -hintoja, joilla sai
huomattavaa alennusta palveluista rajatun ajan. Hinnan maarittelyssa tulee ottaa huomioon paitsi
se, kuinka paljon palvelun tuottaminen maksaa yritykselle, myds pohtia sitd, minka hinnan asiakas

on realistisesti valmiina maksamaan, jotta han kokee saaneensa rahoilleen vastinetta. Huomiota
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kannattaa kiinnittda myds vastaavien palveluiden yleiseen hintatasoon — mika on kilpailijoiden
hintataso vastaavissa palveluissa? Esimerkkind kaytetty jooga kestaa 75 minuuttia ja sen hinta on

kevaalla 2024 kaksikymmenta euroa kerralta.

Place eli jakelu sisaltaa yrityksen toimia, joiden avulla tuote tai palvelu saatetaan kohderyhman
tietoon. Luoto Kuopio markkinoi palveluitaan verkkosivuillaan, ja moniin palveluihin pystyy
tutustumaan paallisin puolin verkon kautta. Siksi onkin tarkeda, etta verkkosivut ovat ajankohtaiset
ja selkedt, jotta asiakas saa niilta tarvitsemansa tiedon ja pystyy sen perusteella tekemdan
ostopaatoksen. Esimerkkind kdytettyyn aamujoogaan pystyy varaamaan paikkansa verkkosivuilta
melko vaivattomasti, tosin jos palvelun ostamiseen haluaa kayttaa liikuntaedulla, se tulee lunastaa
paikan paalla. Liikuntaedun helpottamiseksi sen voisi lunastaa myds verkkokaupasta, mutta tama
asia ei valttamattd ole toimipaikasta riippuvainen, vaan liikkuntaetujen tarjoajien tulisi saattaa etu

helpommin kaytettavaksi.

Promotion eli viestinta viittaa toimintoihin, joiden avulla kommunikoidaan tuotteen tai palvelun
meriitit ja vakuutetaan kohderyhma ostamaan tuote. Markkinointiin laitetaan rahaa, ja tuotteita
markkinoidaan eri alustoilla, jotta se tavoittaa parhaiten kohderyhmansa ja saa potentiaaliset
asiakkaat vakuuttuneiksi siitd, ettd he tarvitsevat palvelua. Harvalla yrityksella on resursseja
mainostaa palveluitaan jokaisessa mahdollisessa viestintakanavassa, kuten Facebookissa,
Instagramissa, TikTokissa ja yrityksen omilla verkkosivuilla, eikd se ole kannattavaa eika jarkevaa.
Markkinointiviestintad kannattaa kohdentaa niihin alustoihin, joissa tavoittaa halutun kohderyhman.
Monilla yrityksilla, kuten Luoto Kuopiollakin, aktiivisena markkinointikanavana kaytetaan Instagramia
ja Facebookia, jotka ovat molemmat Meta-yhtitn alaisia sosiaalisen median palveluita. Yrityksen
verkkosivut ovat varsin yleinen kanava, josta nykyiset ja mahdolliset tulevat asiakkaat hakevat
lisatietoa yrityksesta ja sen palveluista. Talla hetkelld Luoto Kuopion tulisi panostaa verkkosivuihin ja
niiden selkeyteen seka ajankohtaisuuteen, jotta asiakkaat I6ytdisivat tarvittavan tiedon helposti ja

nettisivuilla oleva tieto olisi ajankohtaista.

People eli ihmiset pitaa sisalladgn sen, miten yrityksen henkildstd on vuorovaikutuksessa niin
asiakkaiden kuin muiden sidosryhmien kanssa. Siihen liittyy vuorovaikutus ennen palvelun ostoa,
sen aikana seka palvelun oston jalkeen. Ennen palvelun ostoa asiakas selailee verkkosivuja ja etsii
niilta tietoa. Luoto Kuopion verkkosivuilla ei ainakaan vield ole chat-bottia, joka voisi vastata
yleisimpiin kysymyksiin, joita asiakkaille voi herata. Paikan paalla palvelua ostaessa vuorovaikutus on
luonnollisempaa ja asiakas voi kysella palvelusta henkildstolta. Joogassa vuorovaikutusta tulee
luonnollisesti etenkin ohjaajan, mutta myds Luoto Kuopion henkiléstdn ja mahdollisesti muiden
asiakkaiden kanssa. Ei tule unohtaa jélkimarkkinoinnin vaikuttavuutta — silla vahvistetaan
asiakassuhdetta ja voidaan saada aikaan lisamyyntia. Jalkimarkkinointia tassa esimerkissa voisi olla
sahkdpostiin lahetetty anonyymi linkki, jonka avulla voi antaa palautetta palvelusta ja sen
toimivuudesta. Yritykselle onkin usein taloudellisesti kannattavampaa pitéa nykyiset asiakkaansa

kuin panostaa uusien asiakkaiden hankintaan.

Process eli toimintatavat kasittdvat menetelmat, joiden avulla yritys saavuttaa markkinoinnin
toiminnot, kuten tuotteiden ja palveluiden kehittdmisen, viestinnan ja asiakaspalvelun. Yrityksen on

hyva pyrkia tavoittamaan asiakkaat heidan jo kayttamissaan kanavissa, jotta yritys saa palveluitaan
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paremmin markkinoitua. Toimintatapojen toimivuuden kannalta on tarkead, ettd asiakasta
kuunnellaan ja yrityksen kanavat on suunniteltu asiakasta kuunnellen. Ndin varmistetaan se, etta

asiakas tavoittaa yrityksen tarvittaessa.

Physical evidence eli toimintaymparistd viittaa konkreettiseen tuotteen tai palvelun ilmentymaan, ja
siihen, missa ja miten tuotetta tai palvelua kaytetaan. Siihen sisaltyvat myos sisdinen ja ulkoinen
toimintaymparistd, joita olemme avanneet jo aiemmin tassa tydssa. Verkkomaailmassa
toimintaymparist6 viittaa yrityksen verkkosivuihin ja asiakkaan kokemukseen niistéd — ovatko
verkkosivut helppokayttdiset ja onko tarpeellinen tieto helposti I6ydettavissa? Sisdista ja ulkoista
toimintaymparistdéa Luoto Kuopiolla avasimme jo aiemmin kohdassa sisdinen toimintaympdristo 2.3.1
Jja ulkoinen toimintaympaéristo 2.3.2. 4P-malli kasittelee markkinointia palvelun tuottajan
nakodkulmasta, olemassa on myos erilaisia markkinointimalleja, joissa palveluja kasitelladn asiakkaan

nakokulmasta.

Yrityksen I8ydettavyyden kannalta on tarkeda kayttda monipuolisesti eri markkinointikanavia. On
myos tarkeaa I6ytaa juuri itselle sopivat markkinointikanavat. Markkinointikanavat voidaan jakaa
perinteisiin seka digitaalisiin kanaviin. Perinteinen markkinointikanava tarkoittaa kaikkea, joka
tavoittaa yleison offlinessa eli verkon ulkopuolella. Perinteisid markkinointikanavia ovat esimerkiksi
tienvarsimainokset, esitteet, sanomalehdet, radio tai telemarkkinointi eli esimerkiksi tekstiviestit.
Perinteistéd markkinointia voi olla myds postissa ldhetettavat esitteet tai tapahtumamarkkinointi.
Digitaalisella markkinointikanavalla tarkoitetaan taas esimerkiksi verkkosivuja, blogeja, hakukoneita,
sahkopostia, sosiaalista mediaa, sisaltdmarkkinointia, vaikuttajamarkkinointia tai podcast-

markkinointia. (Trustmary 2024)

Luoto Kuopio kayttéa markkinointikanavinaan sosiaalisen median eri kanavia ja omia nettisivujaan.
Sosiaalisesta mediasta heidat 16ytaa Instagramista seka Facebookista. Luoto Kuopion palveluita
markkinoidaan myds joidenkin muiden yritysten toimesta heidan omilla nettisivuillaan, kuten I Love

Kuopio seka Kuopio.fi.

Tapahtumien markkinointi

Tapahtumamarkkinointi on nimensa mukaisesti tapahtuman sekd markkinoinnin yhdistamista.
Markkinoinnin tehtdvana on valittda haluttu viesti ja saada ihmiset toimimaan halutulla tavalla.
Tapahtumamarkkinoinnissa yhdistetdan vuorovaikutteisesti yrityksen, sen kohderyhmat seka valitun
sisallon tai teeman mukaiseen tapahtumaan. Tapahtumamarkkinointina voidaan pitaa tilaisuuksia,
joissa yhteen tuodaan interaktiivisella tavalla yrityksen toimintaa seka potentiaalisia asiakkaita.
Tamanlaisia tilaisuuksia voivat olla vaikkapa avajaiset, juhlat tai promootiot.
Tapahtumamarkkinoinnin kannalta oleellista on, ettd sen voidaan ajatella olevan osa organisaation
markkinointistrategiaa. Ideana on rakentaa ja vahvistaa yrityksen imagoa ja edistda myyntia.
Tapahtuman tulee olla etukateen suunniteltu, silla tulee olla selkea tavoite ja kohderyhma ja siina

toteutuu eldamyksellisyyden elementteja. (Wallo & Hayrinen 2022, luku 1.1.)
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Ihmiset tekevat nykyadn ostopaatdksia eri tavalla kuin vaikkapa parikymmenta vuotta sitten. Pelkka
yrityksen tarjoama tieto ei riita, vaan tueksi haetaan usein myds muiden kuluttajien mielipiteita ja
kokemuksia sosiaalisessa mediassa. Keskustelupalstojen kommentit ja tuotetestauksien tulokset
voivat vaikuttaa asiakkaisiin jopa enemman kuin yritysten perinteinen markkinointiviestinta. Yritykset
ovat onneksi eldaneet muutoksen mukana ja l6ytdneet vaihtoehtoisia markkinointitapoja perinteisten
tapojen rinnalle. Etenkin vanhempaa vaestoa ajatellen perinteiset markkinointikanavat tulee olla
hallussa ja kaytossa, mutta nuorille suunnattuja palveluita varten rinnalle voi ottaa vaikkapa

vaikuttajamarkkinoinnin. (Wallo & Hayrinen 2022, luku 1.1.)

5.4 B2C-markkinointi

Yritysten markkinoinnilla on erilaisia kohderyhmia ja markkinointikanavia — yritys markkinoi
palveluitaan paitsi yksityisasiakkaille, my6s muille yrityksille. Yrityksen kuluttajille kohdistamaa
markkinointia kutsutaan B2C-markkinoinniksi ja yrityksen yrityksille markkinointia kutsutaan B2B-

markkinoinniksi (business-to-business).

B2C on markkinoinnin muoto, joka tarkoittaa markkinointia yritykselta suoraan asiakkaalle (business-
to-consumer). Kohderyhmana ovat siis tavalliset kuluttajat. B2C-markkinointi on suunnattu
asiakkaille, ketka haluavat ostaa tuotteita ja palveluita heidan omiin henkilékohtaisiin tarpeisiinsa.
B2C-markkinoinnissa voidaan kayttda useita eri markkinointikanavia, kuten sosiaalisen median eri
kanavia tai verkkokauppamainontaa. Mainonnalla pyritdan houkuttelemaan mahdollisia asiakkaita

ostamaan palveluita. (Ise julkaisuaika tuntematon)

Luoto Kuopio kayttaa B2C-markkinointia omilla nettisivuillaan seka sosiaalisen median kanavissa.
Oletettavasti yritysmarkkinoinnille on omat kanavansa, vaikkapa sahkdpostilistat, joiden ei ole niin
oleellista nakya julkisesti. Yksityisasiakkaille markkinoinnin tulee kuitenkin olla hyvin tavoitettavissa,
jotta kuluttaja 16ytaa helposti tietoa yrityksen tarjoamista palveluista vaikkapa hakukoneiden avulla.
Markkinointi voidaan maaritelld monesta eri ndkdkulmasta, mutta kuitenkin asiakas tarpeineen on
aina kaiken toiminnan keskidssa. Markkinointi on yrityksen toiminto ja prosessien kokonaisuus, jonka
tehtdvana on tuottaa lisdarvoa asiakkaille sekd johtaa asiakassuhteita, jotta seka yritys ja sen

sidosryhmat voivat hyétya niistd. (Isohookana 2007, luku 2.)

5.5 Markkinoinnin vuosikello ja ymparivuotisuus

Toimeksiantaja Luoto Kuopio on itse luonut markkinointiin suunnitellun vuosikellon, josta nakee
esimerkiksi heiddn omia tapahtumiaan ja siind on myds varauduttu Kuopiossa oleviin tapahtumiin
ymparivuotisesti. Ymparivuotisesti palveluiden tarjoaminen on teema, johon Luoto Kuopio haluaa
panostaa. Kesalla 2023 etenkin ravintola- ja saunapalvelut herattivat suurta kiinnostusta, koska
Luoto Kuopio oli uusi toimija alueella ja monet halusivat tulla tutustumaan heidan palveluihinsa.
Ohjelmapalveluiden markkinointiin ei kesan kiireessa ehditty panostaa tarpeeksi, ja yleisesti ihmisille
Luoto Kuopion ohjelmapalvelut eivadt ole kovin tuttuja saunapalveluita lukuun ottamatta. Nykyaan
tutummaksi ovat tulleet esimerkiksi aamujooga ja Wine&Paint -tapahtumat, joita on nostettu esille

sosiaalisessa mediassa.
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Kehityksen kohteena on etenkin talvikaudelle ohjelmapalveluiden tarjoaminen ja markkinointi.
Kuopiossa jarjestetaan helmikuussa Finland Ice Marathon, jonka ympérille myds Luoto Kuopio voisi
tuoda jonkinlaisia tapahtumia seka ohjelmapalveluita. Jaarata voisi kulkea Luoto Kuopion edestd,
jolloin asiakkaat tulisivat luonnollisesti vierailemaan ravintolaan tai vaikka vierailemaan saunassa

luistelun jalkeen.

5.6  Markkinoinnin trendit

Trendilld tarkoitetaan ilmi6td, joka tapahtuu pidemmalla aikajaksolla. Trendi voi olla kehityssuunta ja
piirre siind hetkessa, jonka jatkuminen on mahdollista myds tulevaisuudessa niin, ettad sita olisi
helppoa ennakoida. Trendi voi olla esimerkiksi jokin virtaus tai muutoksen kaava. Trendit ovat
riippuvaisia ajasta ja siksi ne muuttuvatkin ajan kuluessa. Trendeihin vaikuttavat valinnat, makuasiat
seka arvostukset. (Rubin julkaisuaika tuntematon) Tassa osiossa kasitelladn markkinoinnin trendeja
vuodelta 2023 Lianatech-sivuston mukaan. Sivustolla on listattu kahdeksan keskeisintd

markkinoinnin trendia.

Markkinoinnin yksi kasvava trendi on télld hetkelld vaikuttajamarkkinointi (Markkinoinnin trendit
julkaisuaika tuntematon). Vaikuttajamarkkinointi tarkoittaa siis markkinointia, jossa jokin
ulkopuolinen esimerkiksi sosiaaliseen mediaan sisdltoa tekevan henkildn yhteisty6ta yrityksen kanssa

eli heidan palveluitaan mainostetaan henkildn omissa sosiaalisen median kanavissa.

Yleinen markkinointiin liittyva trendi on myos se, ettéa markkinointiin investoidaan enemman rahaa.
Muita trendeja markkinointiin liittyen on esimerkiksi personointi, automaatio, sosiaalisen median
nostaminen osaksi ostopolkua, videosisaltd, tekodly seka lapindkyvyyden merkitys ja
hybriditapahtumat. Hybriditapahtumalla tarkoitetaan tapahtumaa, jossa yhdistyvét virtuaalinen ja

kasvokkain kohtaaminen (Lianatech 2023a)

Markkinoinnin investoinnin tarkeys on korostunut etenkin korona pandemian jalkeen. Budjetista on
tarkeaa lisata investointia enemman markkinointiin. Se on hyva keino palvella sidosryhmia
tehokkaasti. Organisaatioille on tarkeaa panostaa laadukkaaseen markkinointiin, silla se voi
parhaimmillaan kasvattaa yrityksen toimintaa. Suuri osa asiakkaista odottaa, ettd he saavat
personoituja palveluita ja kokemuksia, minka vuoksi yrityksen palveluiden personoinnilla on myds
tarkea rooli. Yritykset voivat myds hyddyntda markkinoinnissa automaatiota, eli prosessien
automatisointia siten, ettei usein toistuviin ja rutiininomaisiin markkinointitoimenpiteisiin tarvittaisi
ihmistydta. Kaytanndssa se voi olla esimerkiksi sisaltdjen automaattista jakelua oikealle
kohdeyleisdlle. (Lianatech 2023a)

Markkinoinnissa kuluttajat odottavat myytavan tuotteen tai palvelun personointia eli markkinoinnin
yksilgintia kohderyhmalle sopivaksi (Markkinoinnin trendit 2022). Personoinnin liséksi
markkinoinnissa voi kayttda apuvalineena automaatioita. Naita voi kdyttda myds yhdessa paremman
toimivuuden saavuttamiseksi. Personoitua markkinointia voi hyddyntaa esimerkiksi

sahkopostimarkkinoinnissa uutiskirjeiden sisallon avulla. (Lianatech 2023a)

Sosiaalinen media on ollut erittdin oleellinen osa markkinointia jo monen vuoden ajan. Sosiaalista

mediaa kayttikin vuonna 2023 noin 83 % Suomen vaestdsta (Datareportal 2023). Tasta 83
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prosentista odotetaan vain kasvua. Sosiaalisen median merkitys kasvaa tulevaisuudessa myds osana
asiakkaiden ostopolkua. Yritysten on tdrkea huomioida sosiaalisen median hyddyt ostopolkuun
esimerkiksi kdytannén panostamiseen sosiaalisen myynnin ja vaikuttajamarkkinoinnin avulla.
(Lianatech 2023a)

Videosisalldn suosio on my6ds kasvanut kuluttajien keskuudessa ja monet yritykset hyédyntavatkin
sitd heidan bréndeissaan. Brandilla tarkoitetaan asiakkaan kokemusta yrityksen imagosta. Etenkin
lyhyet videot sosiaalisessa mediassa ovat suosiossa. Helposti lahestyttévat videot ovat myés bréndin
kannalta jarkevampid. Nykyaan myos tekodlya on alettu hyédyntamaan entista enemman. Kehitys
tekodlyn kdyttssa kasvaa koko ajan, vaikka se ei olekaan viela kaikille niin tuttu. Siita on kuitenkin
todenndkdisesti tulossa iso osa markkinoinnin trendeja tulevaisuudessa. Tekoalya voi kayttaa
tukivélineena ja inspiraationa sisalldntuotannossa. Suoraa kopioimista ei kuitenkaan suositella, silla

tekoadlyn tuottaman sisalléon varmaa alkuperaa on hankalaa saada selville. (Lianatech 2023a)

Yhteistyd sosiaalisen median vaikuttajien ja eri yritysten valilld kasvattaa suosiotaan koko ajan.
Vaikuttajat voivat tarjota sitoutuneita asiakkaita kaupallisten yhteistdiden avulla. Yritysten brandia
voidaan kasvattaa erinomaisesti vaikuttajien yhteistdiden kanssa. Vastuullisuuden eri teemoja
voidaan helposti nostaa enemman esiin myds nadiden vaikuttajien avulla. Vaikuttajien ja yritysten

valinen yhteistyd on koko ajan vain kasvussa. (Lianatech 2023a)

Markkinoinnin tulisi olla rehellistd ja aitoa ja niiden merkitys onkin kasvanut runsaasti viime vuosina.
Etenkin vastuullisuudella on suuri merkitys ja sen markkinoinnin tulisikin olla lapinakyvaa. Jokaisella
osa-alueella yritysvastuussa on tarkea rooli, mutta ymparistévastuu on eniten pinnalla. Lisdksi
datavastuullisuus on nouseva trendi. Datavastuullisuuden tunnusmerkkeja ovat yksilén oikeudet
seka yksityisyys, lapindkyvyys ja raportointi, datan kdyton energiakulutuksen huomiointi ja datan
jakaminen. Datavastuullisuudesta on tarkea viestia ja monet kuluttajat odottavat personointia.
Markkinointidata tulisi tehda datatalouden ehdoilla. Yritysten tulisi kertoa muun muassa kuinka
tietoja kerataan, miksi ja mita tietoja kerataan seka kuinka kerattya tietoja kasitelldan seka
sailétaan. Tallaiset tiedot lisdavat kuluttajien tietoisuutta. Monet kiinnittavatkin huomioita tietoon,

jota itsesta kerataan. (Lianatech 2023a)
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Kuvassa nakyy yksinkertaistettu kaavio datavastuullisuudesta.

Datan jakaminen

Datavastuullisuus
Yksilén oikeudet Datan kéayton
ja yksityisyys, energian-
lapinakyvyys ja kulutuksen
raportointi huomiointi

KUVA 14. Datavastuullisuuden osa-alueet (Lianatech 2023b)

Viimeisena Lianatechin trendien listauksen mukaan on livetapahtumien suosion kasvaminen jalleen.
Eta- ja hybriditapahtumat ovat tulleet jadddkseen koronapandemian mydéta, mutta useat ihmiset
kaipaavat ihmisten kanssa kohtaamista. Vaikkakin kasvotusten olevat tapahtumat ja tapaamiset ovat
taas suosiossa, tulee tarjota mahdollisuus etana osallistumiseen sen rinnalle, mikali se on
mahdollista. (Lianatech 2023b)

Markkinointiviestinndssa on oleellisia kilpailukeinoja, joita yritykset voivat kayttda omassa
mainonnassaan. Markkinointiviestinnan avulla yritys saa toimintaansa nakyvaksi. Tuotteista ja niiden
hinnoista sekd saatavuudesta kertominen, mielikuvien luominen, ostohalun herattaminen
kuluttajissa, asiakkaiden aktivointi, myynnin aikaansaaminen seké asiakassuhteiden yllapitéminen ja

vahvistaminen ostopaatoksista ovat markkinointiviestintad. (Verkkovaria 2016)

Markkinointiviestinta nakyy Luoto Kuopion sosiaalisessa mediassa palveluiden tiedottamisella seka
esimerkiksi alennuksista kertomalla. Markkinoinnissa nékyy Luoto Kuopion toimintaymparistda, joka
herattaa asiakkaissa mielikuvia heidan toiminnastaan ja palveluista. Ohjelmapalveluiden
saatavuudesta kerrotaan my6s markkinointiviestinnassa. Nettisivuilta saa kaikista laajimman
mielikuvan Luoto Kuopion toiminnasta kokonaisuudessaan. Sieltd 16ytaa kaiken tarvittavan tiedon

muun muassa hinnoista ja saatavilla olevista ja vaihtelevista palveluista.

5.7 Ostajapersoonan luominen

Asiakkaan tarpeita ja toiveita ymmartadkseen on usein jarkevaa luoda asiakasryhmista
ostajapersoonat. Kerdamalla tietoa yrityksen kohderyhmdésta esimerkiksi verkkosivuanalytiikan avulla
tai tekemalla kyselytutkimuksen saa pohjaa ostajapersoonien muodostamiseen. Yrityksen viestinnan

tarkoituksena on tavoittaa haluttu kohderyhma. Ostajapersoona on kuvitteellinen hahmo, joka
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edustaa yrityksen kohderyhmaa ja jolle yritys markkinoi palvelujaan. Ostajapersoonat tulee kuitenkin
perustaa saatavilla olevaa tietoa vasten ja niiden tulee olla todellisuutta vastaavia. Lisaksi niille
annetaan kuvitteellinen nimi, ikd, muita oleellisia demografiatietoja seka kiinnostuksenkohteita.
Ostajapersoonien laatiminen on tarkea osa markkinointisuunnitelmaa, silld se helpottaa eldaytymista
asiakkaan rooliin. Ostajapersoonasta halutaan tietda niin paljon kuin mahdollista. Tietoa tahan
liittyen voi hakea perehtymalla tiedossa oleviin asiakassegmentteihin ja haastattelemalla
asiakassegmentin tyypillista edustajaa. Asiakassegmentoinnilla tarkoitetaan asiakkaiden luokittelua
muun muassa ian, sukupuolen, asuinpaikan ja ostokayttaytymisen avulla. Perinpohjaisen analyysin
ja tutkimuksen avulla saa selville, millaiset arvot ja elamantyylit potentiaalisilla asiakkailla on. Taman
tiedon pohjalta saa tehtya perusteellisen ostajapersoonan, jonka avulla yritys voi paitsi parantaa

markkinointia ja viestintda, myds kohdentaa sitéd paremmin. (Komulainen 2023, luku 2.3.)
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6 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

6.1  Tutkimusmenetelma

Tutkimuksemme on empiirinen eli havainnoiva tutkimus, jossa tutkimme teoriaan pohjautuen Luoto
Kuopion ohjelmapalveluiden potentiaalisia ja jo olemassa olevia kayttdjaryhmia. Empiirinen tutkimus
jaetaan kahteen eri alaluokkaan: kvantitatiivisiin eli maarallisiin tutkimuksiin seka kvalitatiivisiin eli
laadullisiin tutkimuksiin. Kdytamme tdssa opinndytetydssa menetelmana maarallista tutkimusta.
Saamamme datan perusteella muodostamme asiakasprofiilit, joita toimeksiantaja voi hyddyntaa
markkinointia varten. Yleisesti empiiristen tutkimuksien tarkoituksena on saada vastaus
tutkimusongelmasta johdettuihin kysymyksiin. Jotta tutkimus voi onnistua, tulee tutkimusmenetelma
valita oikein ja valita tutkimukselle jarkeva kohderyhma. Tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoite
madrittelee pitkalti kdytettdvan tutkimusmenetelman. Usein valittu tutkimusmenetelma ei ole ainut
oikea vaihtoehto. (Heikkild 2014, 12.)

Tassakin tutkimuksessa olisimme voineet tehda syvallisen analyysin haastattelututkimuksen avulla,
mutta tdma olisi edellyttényt hyvin rajattua kohderyhmag, joka tuntisi jo valmiiksi Luoto Kuopion
palvelut hyvin ja osaisi analysoida niitéd haastattelijan avulla melko syvallisesti. Pdatimme kuitenkin

keskittya pinnallisempaan analyysiin ja sen perusteella ostajapersoonien luomiseen.

Maaraéllinen eli kvantitatiivinen tutkimus tarkoittaa sellaista tutkimusta, jossa kaytetaan tilastollisia
menetelmid. Niiden avulla selvitetadn lukumaaria ja prosenttiosuuksia vastaajajoukosta. Tama
edellyttaa tarpeeksi suurta ja edustavaa otosta tutkimuksen perusjoukosta. Tutkimuksen perusteella
saadusta aineistosta muodostamme asiakasprofiilit, joita Luoto Kuopio voi kdyttaa tehostaakseen

markkinointiaan.

Maardllista tutkimusta varten tehtavan kysymysten kannattaa olla nopeita ja helppoja vastata, jotta
vastausmaara ei laske vastaajien motivaation puutteesta kyselyn tayttamista kohtaan. Taman vuoksi
kannattaa kysya paasaantdisesti suljettuja kysymyksia, jossa annetaan selkedt vaihtoehdot, joista
vastaaja valitsee itsedan ldhimpana olevan vaihtoehdon. Suuri osa kyselymme kysymyksista oli juuri
suljettuja kysymyksid, kuten demografiatiedot: ikd, sukupuoli ja asuinpaikka. Olimme lisénneet
joihinkin suljettuihin kysymyksiin avoimen laatikon, jos vastaaja ei 16yda itsedan parhaiten kuvaavaa
vaihtoehtoa antamistamme vaihtoehdoista. Talloin kyseessa on sekamuotoinen kysymys, jossa osa
vaihtoehdoista on annettu valmiiksi ja avoimeksi jatetdan kohta “Muu, mika?”. Kyselyyn vastaaja voi
talloin kertoa omin sanoin esimerkiksi asuinpaikkansa, jos se ei ole valmiiksi annetuissa
vaihtoehdoissa. Etenkin kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa kysymykset ovat usein
avoimia. Avoin kysymys on paikallaan silloin, kun vaihtoehtoja ei tiedetd etukateen kovin tarkkaan.
Avointen kysymysten avulla sieltd voi nousta esiin sellaisia vastauksia, joita ei olisi etukateen
osannut ajatellakaan, kuten hyvia ideoita. Avoimet vastaukset on hyva sijoittaa kyselyn loppuun.
Kyselyssamme oli myos avoimia kysymyksid, kuten vastaajien harrastukset ja millainen mielikuva
heilla on Luoto Kuopiosta. Naihin kysymyksiin olisikin ollut vaikeaa keksia rajattuja vaihtoehtoja,
joista valita. (Heikkild 2014, 47-49.)
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Tavoitteena oli saada kyselylle noin sata vastaajaa, jotta pystymme tarkastelemaan tuloksia
kokonaistasolla. Taman kokoinen otoskoko on Heikkilan (2014) mukaan sopiva, jos kohderyhma on
suppea. Jos saamme enemman vastauksia, se antaa laajemman kuvan eri asiakkaista ja auttaa
rajaamaan kohderyhmia paremmin seka auttaa meita tekemaan tasmallisemmat asiakasprofiilit

opinndytetydn toimeksiantajalle. (Heikkila 2014, 43.)
6.2 Luotettavuus ja eettisyys

Tutkimuksen tekemiseen liittyy olennaisena osana sen luotettavuus seka eettisyys. Tutkimuksen
tavoitteena on I0ytaa mahdollisimman luotettavaa seka totuudenmukaista tietoa. Luotettavuuden
arvioinnissa kaytetaan validiteetti- seka reliabiliteettikasitteita. Molemmat niista tarkoittavat
luotettavuutta. Validiteetti viittaa siihen, ettd tutkimuksessa mitataan tutkimuskysymykseen nahden
oikeita asioita ja reliabiliteetti viittaa tulosten pysyvyyteen. Tulosten pysyvyys on korkea, jos muilla
mittauskerroilla saadaan samat tulokset. Kun kiinnittéd huomiota validiteettiin seka reliabiliteettiin
tutkimusta rakentaessa, saadaan itse tutkimuksesta luotettavampi ja siten myds luotettavat tulokset.
Maaralliseen ty6hon sisaltyy aina olennaisesti luotettavuuden pohdinta sekéd ennen tutkimusta, etta
sen jalkeen. Luotettavuudesta kertovat asianmukaiset menetelmat, mittarit seka otos. Mittari on
luotettava, kun se mittaa sitd, mitd sen tuleekin mitata. Ulkoisella validiteetilla tarkoitetaan saatujen
tulosten yleistettavyytta. Se on kunnossa, jos otos vastaa koko populaatiota. Jos kysely on jaettu
vain tietyn alan opiskelijoille tietyssa, kuvastaa se hyvin kyseista joukkoa, mutta ei valttdmatta ole
yleistettavissa koko vaestédn. (Kananen 2011, 118-121.)

6.3 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen toteuttamiseksi loimme Webropol-kyselylomakkeen (ks. liite 2), joka jaettiin Savonia-
ammattikorkeakoulun restonomiopiskelijoille, Luoto Kuopion sosiaalisessa mediassa seka omissa
ryhmissamme ja sosiaalisessa mediassa. Kyselyn tarkoituksena on selvittda Luoto Kuopion
asiakassegmentteja ja sitd kautta luoda yritykselle vastausten perusteella ostajapersoonia, jotka
kuvailevat muutamaa erilaista asiakasta, joita Luoto Kuopiolla kay tai jotka olisivat muuten

kiinnostuneita heidan palveluistaan.

Ensimmainen sivu oli pakollinen kaikille vastaajille ja sen avulla kartoitettiin demografiatietoja
asiakassegmentteja varten. Ensimmaisena kysyttiin suljetulla kysymyksella vastaajien ikaa,
seuraavaksi sukupuolta, jossa oli mies- ja nainen- vaihtoehtojen lisaksi annettu valita “Muu, mika?”
tai "En halua vastata”. Asuinpaikka-kysymykseen vaihtoehdoiksi annettiin Pohjois-Savon kunnat,
joissa on yli 10 000 asukasta, sekd vaihtoehto “Muu, mika?” niille, jotka asuivat Pohjois-Savon
ulkopuolella. Seuraavaksi kysyttiin vastaajien elamantilanteesta, silla siitd saa kasityksen siita,
millaisia palveluita heille voisi mahdollisesti tarjota. Tayspaivaisella opiskelijalla on yleensa eri tavalla
aikaa kuin vaikkapa kokopaivatydssa olevalla. Seuraavaksi kysyttiin vastaajien asumismuodosta, silla
se antaa kasitysta siitd, millaisessa seurassa he saattaisivat Luoto Kuopiolla vierailla. Esimerkkina
lapsiperheelliset voivat vierailla Luoto Kuopiolla ystavien tai pelkan puolisonkin kanssa, mutta

oletettavasti heita kiinnostaa myds tarjonta nimenomaan lapsiperheiden palveluista.
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Seuraavaksi kysyttiin vastaajilta heidan harrastuksistaan ja kiinnostuksenkohteistaan, ja lisattiin silla
ymmarrysta siitd, mitd Luoto Kuopion asiakkaat haluavat yleensa tehda vapaa-ajallaan. Jos vastaaja
pitaa vaikkapa uinnista ja musiikista, antaa se tiedon siita, etta tallaisia palveluita voisi olla
kannattavaa tuoda myds Luoto Kuopiolle. Seuraavaksi monivalintakysymyksen avulla kartoitettiin,
mitd markkinointikanavia vastaajat seuraavat mieluiten. Taten saatiin kasitys siitd, missa
mediakanavissa Luoto Kuopion asiakkaat liikkuvat ja mista heidat siten parhaiten

markkinointitarkoituksessakin tavoittaa.

Seuraavassa kysymyksessa selvitettiin, onko Luoto Kuopio vastaajille ennestdan tuttu. Tédman avulla
saatiin tietoon, kuinka tuttu Luoto yleensa ottaen on. Jos kyselyn vastaaja valitsi, etta Luoto Kuopio
on hanelle tuttu, hanet ohjattiin seuraavaan kysymykseen toiselle sivulle. Ne, joille Luoto Kuopio ei

ollut tuttu, ohjattiin kolmannelle sivulle vastaamaan hieman erilaisiin kysymyksiin.

Luoto Kuopion jo tuntevilta vastaajilta kysyttiin, kuinka monta kertaa he olivat kdyneet Luoto
Kuopiolla. Vastaaja sai valita omaa kokemustaan parhaiten kuvaavan vaihtoehdon. Seuraavaksi
kysyttiin, mika oli ensisijainen syy kdyda Luoto Kuopiolla. Tama antaa kuvan siitd, mikd on Luoto
Kuopion “vetonaula” ja mitd ehka kannattaa markkinoinnissa korostaa. Seuraavaksi kysyttiin, mista
vastaaja oli [6ytanyt Luoto Kuopion ennen asiointiaan. Taten saatiin selville, mika voisi olla tehokas
markkinointikeino uusien asiakkaiden houkuttelemiseksi. Seuraavaksi kysyttiin avoimella
kysymykselld, millainen mielikuva vastaajilla oli Luoto Kuopiosta. Taman avulla saatiin tieto siita,
millainen nykyinen mielikuva yrityksesta asiakkailla on ja miten sita voitaisiin mahdollisesti kehittaa.
Lisaksi selvettiin, mita palveluita vastaajat haluaisivat mieluiten kokeilla, ja vastaaja sai valita
haluamansa vaihtoehdon. Seuraava kysymys oli avoin, koska haluttiin tietad, millaisia palveluita
vastaajat ylipaatdan haluaisivat Luoto Kuopiosta 16ytyvan. Viimeisena kysymyksena haluttiin tietda,
aikovatko jo Luoto Kuopiolla asioineet vierailla myds kyselyn jélkeen. Vaihtoehtoina olivat "Kylla,
ehdottomasti”; "Mahdollisesti” ja "En aio”. Tahan paattyivat kysymykset, jotka olivat suunnattu

Luoto Kuopiolla jo asioineille ja vastaajat ohjattiin kyselyn neljannelle eli viimeiselle sivulle.

Ne, jotka valitsivat kyselyn ensimmaisella sivulla, ettei Luoto Kuopio ollut heille entuudestaan tuttu,
ohjattiin kolmannella sivulla vastaamaan, mika tekija tai mitka tekijat olivat vaikuttaneet siihen,
etteivat he vield ole kokeilleet palveluita. Vaihtoehtoja annettiin useampi, ja vastaaja sai valita niista
yhden tai useamman. Seuraavaksi myds talta vastaajaryhmalta kysyttiin, millaiset mielikuvat heilla
on Luoto Kuopiosta. Taman jalkeen vastaajat saivat kertoa, mita palveluita haluaisivat kokeilla
vastaamalla miellyttdvimman vaihtoehdon seka vastata kysymykseen, millaisia palveluita he
haluaisivat Luoto Kuopiolta I6ytyvan. Myds talta vastaajaryhmaltd tiedusteltiin, aikovatko he vierailla

Luoto Kuopiossa kyselyn jalkeen.

Kyselyn neljannella eli viimeisella sivulla, johon kaikki vastaajat ohjattiin, kysyttiin ming
vuodenaikana vastaajat haluaisivat mieluiten vierailla Luoto Kuopiolla. Vastaaja pystyi valitsemaan
useamman vaihtoehdon. Taman jalkeen avoimena, ei pakollisena kysymyksena vastaaja sai kertoa,
onko hanella jotain erityistoiveita ymparivuotista palvelutarjontaa koskien. Lopuksi jatettiin vield
"Avoin palaute” -kysymys, jossa vastaajat saivat halutessaan antaa palautetta tai mietteitaan

kyselyyn tai Luoto Kuopioon liittyen. ie:
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7 KYSELYTUTKIMUS

Tutkimuskyselyn teimme Webropolilla. Etukateen pohdimme, saammeko kyselyyn tarpeeksi
vastauksia, mutta jo ensimmaisten paivien aikana vastauksia tuli noin 50. Kokonaisuudessaan
saimme vastauksia kyselyymme 173 kappaletta. Kysely oli auki kaksi viikkoa. Pdasimme siis hyvin

tavoitteeseemme. Alun perin tavoitteemme oli saada vahintaan sata vastausta.

Saimme jaettua kyselya Savonia-ammattikorkeakoulun restonomiopiskelijoille, perheidemme
ryhmiin, sosiaaliseen mediaan seka Luoto Kuopion omiin sosiaalisen median kanaviin. Kyselyn alussa
oli lyhyt esittelyteksti siita, mistd kyselyssa on kyse, joka todenndkdisesti pienensi kynnysta
vastaamaan kyselyyn heti. Kyselyyn vastaaminen vei myds aikaa vain muutaman minuutin.

Kysymykset olivat selkeitd ja suurin osa monivalintaa seka lyhyitd avoimia vastauksia.

Alustavista kyselyista teimme nelja versiota, kyselyn viides versio oli se, jonka linkin jaoimme
julkisesti ja jolla saimme vastaukset kyselyymme. Laitoimme alustavia kyselyita testikierrokselle
[ahipiiriimme, opinndytetydn ohjaajalle seka Luoto Kuopion edustajalle. Saimme testivastaajilta
hyvaa palautetta kyselyn teknisesta toimivuudesta, parantelimme vastausvaihtoja seka lisdsimme

alustaviin kyselyihin tarkentavia kysymyksia saamamme palautteen perusteella.
7.1  Tutkimustulokset

Vastaajista suurin osa oli 18—35-vuotiaita Suurin ikdryhma olivat 26—35-vuotiaat, joita oli noin
kolmasosa vastaajista. Toiseksi suurin ikdryhma olivat 18-25-vuotiaat, joita oli [ahes kolmasosa
vastaajista. (ks. kuva 16.)

Minka ikdinen olet?

Vastaajien maara: 173

2%(n=3) ¢ 1% (n=1)
7% (n=12) [

12% (n=21) - - 29% (n = 50)
17% (n=30) —
L 32% (n = 56)
@ alle 18-vuotias ® 18-25-vuotias ® 26-35-vuotias ® 36-45-vuotias @ 46-55-vuotias @ 56-65-vuotias @ yii 66-vuotias

KUVA 15. Vastaajien ikdjakauma (n=173)

Suurin osa vastanneista oli naisia. Muutama vastaajista ei halunnut vastata kysymykseen tai koki

sukupuoli-identiteettinsa eri tavalla — joku muu -vastausvaihtoehto.
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Mika on sukupuolesi?

Vastaajien maara: 173

1% (n=2) -

1% (n=1) ——— ! 15% (n = 26)

!
/

B83% (n = 144)

@ Mies @ Nainen @ Joku muu @ En halua vastata

KUVA 16. Vastaajien sukupuoli (n=173)

Vastaajista suurin osa asuu Kuopiossa. Muutoin vastanneiden kotipaikkakunnat jakautuvat lahinna
Pohjois-Savon alueelle tai muualle Suomeen. Vastausvaihtoehdon "Jokin muu, mikd?” valinneista

suurin osa asui Helsingissa.

Mik& on asuinpaikkasi?

Vastaajien maara: 173

16% (n=28) -

\

4% (n=6)

\m%(n=139)

@ Kuopio @ Siilinjarvi ® lisalmi @ Varkaus @ Jokin muu Pohjois-Savon kunta @ Jokin muu, mika?

KUVA 17. Vastaajien asuinpaikka (n=173)

Vastaajista suurin osa, yli puolet olivat kokopaivatydssa. Muista ryhmista esille nousivat etenkin
opiskelijat, tama johtunee siitd, ettd kyselya jaettiin Luoto Kuopion Facebookin ja Instagramin lisaksi
suoraan Savonia-ammattikorkeakoulun restonomiopiskelijoille seka omissa kanavissamme, joissa
seuraajina on melko paljon opiskelijoita. Vastausvaihtoehdon "Muu, mika?” valinneet kuvailivat
itsedan tydttdmina. Vastaajista I6ytyi myos osa-aikaista toita tekevid, yrittdjia seka eldkelaisia.
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Vastausvaihtoehdon. Opiskelijoiden suuri vastaajamaara kertonee my®ds siita, ettad opiskelijat ovat

ryhmad, jolla on kiinnostusta Luoto Kuopion palveluita kohtaan.

Miké seuraavista kuvaa tilannettasi parhaiten?

‘Vastaajien maara: 173

3% (n=15) 1
2% (n = 4) |
31% (n = 53) ‘
3% (n=86) / ‘
/
8% (n=13) -
@ Kokopaivatyossa @ Osa-aikatyossa @ Yrittdja @ Opiskelija

KUVA 18. Vastaajien eldmantilanne (n=173)

—— 53% (n=92)

@ Muu, mika?

Kysyimme harrastuksia ja mielenkiinnon kohteita, joka oli pakollinen kysymys. Saimme paljon

monipuolisia vastauksia, mutta eniten sieltd nousi esiin hyvinvointi, erilaiset urheilulajit, kuten uinti,

kuntosali, lenkkeily, avantouiminen seka ruoat ja viinit. Muita vastauksia téhan kysymykseen olivat

esimerkiksi koirat, kasity6t, historia ja retkeily.

Asumismuodoista suurimpana nousivat esille puolison/kumppanin kanssa asujat, yksinasujat seka

lapsiperhetaloudet. Lahes puolet vastaajista, asuu puolison tai kumppanin kanssa.

Mika seuraavista kuvaa parhaiten asumismuotoasi?

Vastaajien maara: 173

2% (n=3)
|

22% (n=38) ~

2% (n=3) —E—

45% (n=78) /

@ Asun yksin @ Asun puolison/kumppanin kanssa & Asun ystivan/kaverin kanssa

KUVA 19. Vastaajien asumismuoto (n=173)

29% (n = 51)

@ Lapsiperhetalous

® Muu, mika?
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Tassa kysymyksessa selvitimme, mitéd markkinointikanavia vastaajat mieluiten seuraavat.
Kysymyksessa pystyi valitsemaan yhden tai useamman vastausvaihtoehdon. Yhteenséa vastauksia tuli
351. Eniten vastauksia tuli Instagramille, ja noin kolmasosa vastaajista seurasi mielellddn Facebookia
ja TikTokia. Myds perinteisempia medioita, TV:td, radiota ja lehtia, seurasi noin viidesosa kyselyyn
vastanneista. Kyselyn alussa huomasimme, ettei “Joku muu, mika?"- vaihtoehdossa avoimen
vastauksen antaminen toimi, mutta saimme ongelman onneksi korjattua nopeasti. Siihen tuli
vastaukseksi esimerkiksi YouTube.

Mitd markkinointikanavia seuraat mieluiten?

‘‘astaajien maara: 173 , valittiujen vastausten lukumaara: 351

0% 5% 0% 15% % 25% 30% 35% 40% 45% S50% 55% a0% 65% TO%  TSW  B0% BS5%  90% 05%

Facehook 35%

KUVA 21. Vastaajien seuraamat markkinointikanavat (n=173)

Onko Luoto Kuopio sinulle tuttu?

Vastaajien maara: 173

10% (n = 17)

80% (n = 156)

@ Kylla @ Ei

KUVA 20. Onko Luoto vastaajille ennestdan tuttu? (n=173)
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Vastaajista 156 oli vieraillut aiemmin Luoto Kuopiossa. Suurin osa oli kdynyt 1-2 kertaa. Loput

vastaajista jakaantuivat melko tasaisesti.

Kuinka monta kertaa olet kdynyt asiakkaana Luodolla?

Vastaajien maara: 156

20% (n=31) -,
\

39% (n = 61)

15% (n=23) —

26% (n = 41) -

® 1-2 kertaa @ 3-5 kertaa ® 6-10 kertaa ® vii 10 kertaa

KUVA 21. Kuinka monta kertaa vastaajat ovat kdyneet asiakkaana Luodolla? (n=156)

Suurimmalla osalla vastaajista ensisijainen vierailun syy on ollut ravintolan, baarin ja kahvilan
palvelut. Noin kolmasosa vastaajista vastasi syyksi saunan ja avannon. Vastauksiksi avoimeen
kysymykseen vierailun syyksi tuli muun muassa saunabrunssi, jooga, sauna seka yrityspalvelut. Yksi
vastauksista oli myds vierailu koulun kanssa, jonka vuoksi paikasta tuli myds tuttu.

Mika oli vierailusi ensisijainen tarkoitus?

Vastaajien maara: 156

4% (n=7)

33% (n=51)

63% (n=98) —

@ Saunalavanto @ Ravintola/baarifkahvila @ Aktiviteetit tai ohjelmapalvelut, mika niista?

KUVA 22. Mika oli vierailun ensisijainen tarkoitus? (n=156)
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Kysyimme Luoto Kuopion palveluista tietaville, ettd mista he olivat Idytaneet Luoto Kuopion
palveluita ennen asiointia. Suurimman maaran vastauksia sai ystavan tai tutun suosittelemana.
Muutoin vastauksia tuli eri sosiaalisten median alustojen kautta tai esimerkiksi internet-mainoksista.
Kohtaan “Jostain muualta, mista?” tuli vastauksia 17 ja niista nousi esiin esimerkiksi tyot,

opiskelijayhteisty6t, mainokset, LinkedIn, ndkyva sijainti satamassa seka koulu.

Mista |16ysit Luodon ennen asiointiasi?

\astaajien maara: 156

1% (n=17) - ;'F 8% (n=12)
\

6% (n=9) .
y o~ 17% (n=27)
9% (n=15) -
‘_ 7% (n = 11)
42% (n=65)
@ Facebookin kautta @ Instagramin kautta @ Yrityksen omilta nettisivuilta @ Ystava tai tuttu suositteli
@ Lehtiartikkeleiden kautta @ Internet-mainos @ Jostain muualta, mist3?

KUVA 23. Mista vastaajat olivat I6yténeet Luodon ennen asiointiaan? (n=156)

Yhtena kysymyksena oli ihmisten mielikuvia Luoto Kuopiosta, johon tuli todella runsaasti
monipuolisia vastauksia. Lahinnd vastaajilla oli positiivinen mielikuva. Luotoa Kuopiota kuvattiin
muun muassa sanoilla: hieno, moderni, siisti, viihtyisa, erilainen, hyva ruokapaikka, kallis,
miellyttdva, rauhallinen ja harmoninen. Osassa vastauksissa tuotiin myds ilmi, etta paikka on ahdas,
ulkoapain hieman keskenerdinen, aikuisempaan makuun sopiva, ystavallinen henkildkunta ja
monipuolisista palveluista, joista ei ole kokonaisuudessaan vield kasitystd, mita kaikkea on tarjolla.
Paikkaa kuvattiin myds hieman sekavana ja kompaktina. Osa vastauksista mielikuvista olivat hieman
ristiriidassa keskenaan, silla osa mieltad paikan ahtaana, kun taas osa tilavana. Vaikka valtaosa

vastauksista olivat positiivisia mielikuvia, oli joukossa muutamia, joiden mielikuva on kehno ja tylsa.
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Sisadnkayntia pidetdan hammentdvana ja esimerkiksi pukuhuonetiloja ahtaana. Tassa viela

muutama suora lainaus mielikuvista:
“Loistava kokonaisuus hyvalld paikalla. Kuopion "Loyly”.”
"Rauhallinen, véhéan aikuisempaan makuun sopiva, harmooninen. Hyvaa ruokaa ja juomaa.”

“Kaunis paikka ja tunnelmallinen. Kaikki toimii, mutta ihan mini skidimaista pientd hijomista vield niin
on 5/5 (nyt sanoisin 4.6/5)”

“Erittdin hyvd, uniikki paikka, jossa hyvéd ruoka hyvat viinit ja palvelu ystavéllistd ja rentoa vaikka on

tyylikds paikka.”

Tahan kohtaan vastattiin jonkin verran my0s asiakaspalautteita, jotka eivat hyédyta varsinaisesti

meitd, mutta padosin saimme dataa, jota pystyimme hyddyntamaan opinnaytetybhomme.

Seuraavaksi kysyimme, mita Luoto Kuopion palveluita vastaajat haluaisivat kokeilla. Vastauksissa

nousi esille etenkin aamujooga, aamusauna seka ravintolapalvelut.

Mita Luodon palveluita haluaisit kokeilla?

\astasjien maara: 156 , valittujen vastausten lukumasra: 319

0% 5% 10% 15% 2% 25% 0% 35% 0% 5% 0% 55% 60%

Saunalavanto
Ravintolafkahvila
Aamujoogalaamusauna

t akiiviteetitohjelmapalvelut

KUVA 24. Mita Luodon palveluita vastaajat haluaisivat kokeilla? (n=156)

Taman jalkeen kysyimme, millaisia palveluita jo aiemmin Luoto Kuopiossa kdyneet asiakkaat
haluaisivat sielta |6ytyvan. Vastauksia tdhan kysymykseen tuli 83 kappaletta. Ideoita nousi esille
monenlaisia. Toiveina oli erilaisia palveluita, kuten sahkdpyoéran lainaaminen ja yleinen grillipaikka.
Erilaisia palveluita toivottiin, kuten brunssia, leipomotuotteita, hyvinvointipalveluita, aamuavantoa
kuten Kuopion Saanassa. Aamupalojen ja aamujoogan toivotaan jatkuvan ja erds vastaaja toivoi
saunapassilaisille enemman toimintaa. Saunapalveluiden yhteyteen toivottiin altaita, jotta voisi
kdyda jarven lisdksi myods porealtaassa tai lammitetyssa ulkoaltaassa, kuten Kuopion Saanalla.
Kahvilapalveluihin toivottiin terveellisempaa valikoimaa, kuten salaatteja ja smoothieitd. Eras
vastaaja toivoi yhteisdllisyyden lisdaamiseksi isoa TV:t4, jolta voisi seurata Luoto Kuopiossa

kisakatsomon tapaisesti suurtapahtumia.

Erilaisia tapahtumia toivottiin, kuten livemusiikkia etenkin kesalla, maalaustydpajaa, ohjelmaa
kesailtoihin, deitti-iltoja, speed datingia, viini- tai olutkoulua. Hyvinvointi kiinnosti muutamaa
vastaajaa, esimerkiksi self care ja mindfulness. Vastaajat toivoivat myos erilaisia aktiviteetteja,

workshoppeja ja koko perheen tapahtumia. Erds vastaaja toivoi joogapalveluita liséa ja aikaisemmin,
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esimerkiksi jo seitsemdn aikaan aamulla, jotta tydssakayvat ehtisivat aamujoogaan ennen toita.
Toinen vastaaja toivoi livemusiikkia etenkin yli 50-vuotiaiden ikdryhmalle. Muita palveluehdotuksia

olivat kasityokerho, kukkapaja ja hierontapalvelut.

Osa vastaajista kertoi, etta palvelut olivat nykyisellaan tarpeeksi hyvat, ja etta erilaiset tarjolla olevat

palvelut ovat sopivia. Muutama kertoi, ettei palveluvalikoimalla ollut heille juurikaan merkitysta.

Tama kysymys oli heille, ketka ovat jo aiemmin vierailleet Luoto Kuopiolla. Vastaajista valtaosa aikoo
vierailla Luoto Kuopiolla kyselyyn vastaamisen jalkeen. Mahdollisesti vierailevia on vajaa kolmasosa
ja vastaajista yksi ei aio vierailla. Taman kysymyksen jalkeen Luoto Kuopiossa jo vierailleet ohjattiin

seuraavaksi kysymykseen "Vierailin Luodossa mieluiten...”.

Aiotko vierailla Luodossa taman kyselyn jalkeen?

Vastaajien m3ara: 156

1% (n=1) -

23% (n = 36)

76% (n = 119)

@ Kyll&, ehdottomasti @ Mahdollisesti @ En aio

KUVA 25. Aikovatko vastaajat vierailla Luodossa kyselyn jalkeen? (n=156)

Kyselyyn vastaajista 27 ei ollut aiemmin kaynyt asiakkaana Luoto Kuopiolla eika Luoto ollut heille
ennestaan kovin tuttu. Suurin tekija siihen, etteivdt he olleet kayttédneet Luoto Kuopion palveluita, oli
taman kyselyn perusteella seuran puute. Vastausvaihtoehdon “Muu, mika?” valinneet ovat
kertoneet, etteivat ole vield ehtineet tai eivat ole kuullut palvelusta aiemmin. Muita syita ovat olleet
my6s oman kiinnostuksen puute, seka se, etta ei ole ollut erityistd syytd kayda Luoto Kuopiossa

asiakkaana.
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Mika tekija tai mitk3 tekijat vaikuttavat siihen, ettd ot ole kiyttinyt Luodon palveluita?

‘iastaajien maard: 17 , valiitujen vastausten lukumaara: 27

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 4% 16% 18% 20% 22% 24% 26% A% 30% 32% 34% 36% 38% 40% 42%

Hintataso 18%

Seuran puute 41%

Wahainen vapasa-aika

Tiedonsaannin valkews 18%

7]

Muu, mika? 359,

KUVA 26. Mika tekija tai mitka tekijat ovat vaikuttaneet, etta vastaajat eivat ole kayttédneet Luodon

palveluita? (n=17)

Seuraavana kysyttiin vastaajien mielikuvia. Vastaukset vaihtelivat paljon riippuen vastaajasta.
Vastauksissa nousi esille luonnonldheisyys, hyva sijainti, hyvat maisemat, viihtyisyys, sauna ja
oheispalvelut, nuorekkuus ja rentous. Erds vastaajista kertoi, etta tulisi mielellddn kokeilemaan
Luoto Kuopion palveluita, mutta ei ole ehtinyt ja l16ytanyt seuraa, jonka kanssa lahted. Eras vastaaja
taas koki, ettei paikka ole opiskelijaystavallinen vaan on liian kallis. Oletuksina olivat myds, ettd
kyseessa on Kuopion Saanan kaltainen ja véahan hienompi ravintola-alan yritys. Tassa vield muutama

suora lainaus vastauksista:
“Uusi ja upea paikka ihanifla maisemilla Kuopiossa.”
Vaikuttaa hyvaltd paikalta, jossa olisi kiva kdydad”
"Rento paikka, josta saa syotavéa ja voi tehdd joitain aktiviteetteja”

Tasta huomaamme, etta suurin osa vastaajista haluaisi kokeilla nimenomaan Luoto Kuopion

ravintolapalveluita. Sauna- ja avantopalvelut kiinnostivat hieman yli puolta vastaajista.

Mitd Luodon palveluita haluaisit kokeilla?

‘\iastasjien masra: 17 , valitjen vastausten lukumaara: 33
0% 5% 10°% 15% 20% 25% 30% 35% 4% 45% 50% 55%  60% 65% T0% T5% BO%

Saumnalavanto
Ravintola/kahvila
Aamujoogs

Mut aktiviteetitiohgelmapalvelut

KUVA 27. Mita Luodon palveluita vastaajat haluaisivat kokeilla? (n=17)
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Seuraavana kartoitettiin avoimella kysymykselld, millaisia palveluita vastaajat haluaisivat Luodolta
I6ytyvan. Kyselyyn vastaajat toivovat muun muassa lautapeleja, konsertteja, livemusiikkia,
sisdaltaita, kesaterassia, erilaisia tapahtumia ja vuodenaikoihin sopivia aktiviteetteja. Tasta voi jo
huomata, ettad ne, jotka eivat ole aikaisemmin kayneet Luoto Kuopiossa, eivat ole tietoisia kaikista
tarjolla olevista palveluista, silla Luodolta 16ytyy muun muassa lautapeleja, kesaterassi ja
livemusiikkiakin on silloin talldin tarjolla. Erds vastaaja toivoi ruoka ja sauna -pakettia. Toiveissa on
my6s persoonallinen menu, joka olisi rajatumpi ja johon olisi kunnolla panostettu. Kahvilatuotteita
toivotaan tarjolle saunan jélkeen nautittavaksi seka myos alkoholittomia cocktaileja. Ilta-
aktiviteetteihin voitaisiin erdan vastauksen mukaan myds panostaa, esimerkkina iltajooga, iltauinti
tai muu vastaava aktiviteetti. Verkkosivut on koettu haastaviksi navigoida ja niihin tulisi eraan

vastaajan mukaan panostaa.

Tama kysymys oli heille, ketka eivat olleet aiemmin vierailleet Luoto Kuopiolla. Kysymykseen
vastaajista, joita oli 17, suurin osa vastasi, etta aikoi mahdollisesti kdyda Luoto Kuopiolla kyselyn

jalkeen.

Aiotko vierailla Luodossa taman kyselyn jalkeen?

Vastaajien maara: 17

12% (n=2) -

\
)

23% (n =4)

65% (n=11) -/

@ Kylla, ehdotiomasti @ Mahdollisesti @ En aio

KUVA 28. Aikovatko vastaajat vierailla Luodossa kyselyn jalkeen? (n=17)

Toisiksi viimeisessa kysymyksessa kysyimme, mihin vuodenaikaan vierailisivat Luoto Kuopiossa
mieluiten. Tahan pystyi valitsemaan yhden tai useamman vastausvaihtoehdon. 90 % eli lIdhes kaikki
vastaajista vastasi, ettd vierailisi mieluiten kesalla. Muille vuodenajoille tuli vastauksia melko

tasaisesti, mutta toisiksi eniten vastauksia tuli talvelle.
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Vierailisin Luodossa mieluiten:

‘iasteajien maara: 173 , valittujen vastausten lukumaara: 364

Kevaslla 35%

KUVA 29. Mina vuodenaikana vastaajat mieluiten vierailisivat Luodolla? (n=173)

Viimeisena kohtana oli avoin palaute. Taman kysymyksen jatimme vapaaehtoiseksi kohdaksi vastata.
Saimme tdhan 38 vastausta, joka oli ihan hyva maara. Avoimeen palautteeseen saimme melko
paljon vastauksia, jotka olivat enemmankin palautetta Luoto Kuopion palveluista tai toiminnasta,
joka ei niinkaan palvellut meidan tarpeitamme opinndytetydhémme liittyen. Saimme yhdeksi

palautteeksi seuraavan:
"Quto kysely, ei oikein aukea, mita talld kyselylld haetaan tai mihin tarkoitukseen on tehty'.

Muutoin kaikki vastaukset liittyivat asiakaspalautteisiin.
7.2 Johtopaatokset

Taman perusteella Luoto Kuopion asiakaspalautekaytantéa voisi tehostaa ja tehda asiakkaille
selkeammaksi. Asiakaspalautteiden runsaudesta paatellen Luoto Kuopiolla ei ehka ole tarpeeksi
selkeda anonyymia palautekanavaa, johon téllaiset palautteet voisi antaa. Esimerkiksi aivan
sisaankaynnilld voisi olla QR-koodi, jonka kautta pystyisi antamaan palautetta kokemuksestaan.
Anonyymissa asiakaspalautteessa on toki huonojakin puolia, silld sita kautta voi my6s avautua
estottomammin ja jattaa asiatontakin palautetta. Osa asiakkaista ei kuitenkaan valttamatta uskalla
antaa palautetta suoraan henkildstélle, jolloin anonyymisti voi jattda palautetta matalammalla
kynnyksella.

Ostajapersoonan tarkoituksena on kohdentaa markkinointia. Tutkimuksen tulosten perusteella
olemme luoneet Luoto Kuopiolle ostajapersoonat, jotka ovat siis on taysin kuvitteellisia henkil6ita,
kenet voisimme kuvitella olevan Luoto Kuopion mahdollisena asiakkaina. Ostajapersoonien
profiileihin liitetadn kuvitteellisesti muun muassa nimi, ika, asuinpaikka, kiinnostuksen kohteet tai

harrastukset ja kanavat, joita kyseinen henkilé seuraa.

Luomiemme ostajapersoonien mukaan, markkinoinnissa on kehitettavaa. Suurin osa vastanneista
olivat nuoria henkil6ita, jonka perusteella paattelimme, etta sité voisi kohdentaa enemman nuorten
kohderyhmia ajatellen. Suurin osa vastaajista vastasi eniten kdyttavansa Instagramia, josta monet
my0s I6ytavat uusia palveluita. Luoto Kuopion sosiaalisen median, etenkin Instagramin ja

Facebookin preesens on nykyisellddn hyva ja toimeksiantaja on hyvin aktiivinen kyseisten kanavien
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paivittdmisessa. TikTok nousi kuitenkin Instagramin ja Facebookin jalkeen kolmanneksi
seuratuimmaksi kanavaksi, joten ehka Luoto Kuopio voisi seuraavaksi harkita téman sosiaalisen
median alustan haltuun ottamista. Kyselyssa ei tullut ilmi, ettd sosiaalisen median kanavissa olisi

kehitettdvaa, mutta verkkosivuja voisi kehittaa selkeammiksi.

Markkinointia voitaisiin kehittdd enemman kohdennetuksi kohderyhmalle seka aktiivisemmalla ja

persoonallisella paivittamisella.
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8 OSTAJAPERSOONAT

Tassa osiossa luotiin kolme ostajapersoonaa padosin tutkimustulosten perusteella. Ostajapersoonien
osalta avattiin tassa tarkemmin heidan ajatusmaailmaansa ja elédmantyylidan, kuten heidan
mottonsa. Osan ostajapersoonien tiedoista pohdittiin heille sopiviksi, kuten esimerkiksi tarkemman
kuvauksen siitd, missa padin Kuopiota tyypillisesti kyseiseen ryhmaan kuuluvat ihmiset yleensa

asuvat.

Ostajapersoonat ovat luotu vastaamaan Luoto Kuopion markkinointia. Osittain ostajapersoonien
tiedot ovat keksittyja, jotka voisivat mahdollisesti olla Luoto Kuopion kohderyhmaan kuuluvia, jolloin

kohdennettu markkinointi voisi olla helpompaa.

Ostajapersoonia voitaisiin hyddyntaa markkinoinnin kehittémisessa, niin, etta siita tehtdisiin
enemman kohdennettua oikealle kohderyhmalle. Monet vastanneista olivat nuoria, joten heita
voitaisiin huomioida markkinoinnissa paremmin. My6s TikTok:ssa oleva markkinointi kiinnostaa
monia nuoria, mikd my6s nousi ilmi vastauksista. Myds esimerkiksi perinteiset markkinointikanavat,
kuten TV- ja radio tulivat ilmi vastauksissa ja ndin myds ostajapersoonissa eli myds niiden

markkinointia voitaisiin aktivoida.

Miisa
Tkia: 25

Eldmaéntilanne: Opiskelija, opiskelee
tradenomiksi ammattikorkeakoulussa

Kay toissa opiskelujen ohella vaateliikkeessa

Asuu yksin
Asuinpaikka: Kuopio, Neulaméki

Harrastukset: Kuntosali, tanssi ja jooga
Kiinnostunut viineistd, hyvinvoinnista,
matkailusta ja elokuvista.

Aktiivinen sosiaalisessa mediassa ja kayttaa
mielelldan paikallisia palveluita

opiskelijahinnoilla,

Miisa kayttda pddasiassa TikTokkia sekd
Instagramia.

KUVA 32. Ostajapersoona Miisa. (Kinnunen, Luukkonen 2024)

Miisan motto on:
“All that is gold does not glitter
Not all those who wander are lost”,

-1.R.R. Tolkien
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Miisa on nuori nainen, jonka mielenkiinnon kohteita ovat jooga, viinit ja matkailu. Han on aktiivinen
sosiaalisessa mediassa ja seuraa intensiivisesti itsedan kiinnostavia tapahtumia, julkisuuden
henkildita ja yrityksia. Han kdy opiskelujen ohella tdissa, jotta pystyy elamaan enemman itsensa ja
arvojensa mukaista elamada. Hanta kiinnostaa kayttaa paikallisia palveluita mielelldadn
opiskelijahinnoin. Sosiaalisessa mediassa Miisan 16ytda erityisesti TikTokista ja Instagramista, joihin
han my0s paivittda aktiivisesti sisaltéa itse. Kaveripiirin lisdksi han seuraa itsedan kiinnostavia
vaikuttajia ja tekee ostopaatoksia myods vaikuttajamarkkinoinnin seurauksena. Miisalla on kotonaan
paljon erilaisia viherkasveja ja hanelle vastuullisuus on térkeda. Han kierrattaa kaiken
kotitaloudessaan syntyvan jatteen ja hénen ajatusmaailmansa on hyvin luonnonldheinen. Miisa pitaa
myods taiteesta ja itse maalaamisesta. Luoto Kuopion markkinointi kiinnostaa Miisaa ja han seuraakin
Instagram-tilid. Erityisesti sielld hdn seuraa etenkin tarinajulkaisuja, jotka ndkyvat yhden

vuorokauden ajan. Niiden perusteella han on ajan tasalla Luoto Kuopion markkinoinnista.

Jaakko

Tka: 32
Elamaéntilanne: Tydssakdyva,

Vuoropédallikks ravintolassa

Asuinpaikka: Kuopio, Puijonlaakso
Asuupuolison kanssa

Harrastukset: Golf ja talvisin lumilautailu
Kiinnostunut taidendyttelyistd, tutustumaan
erilaisiin ravintolaympéristéihin ja
jadkiekosta

Aktiivinen saunapalveluiden kiyttija,
Kayttdad Facebookkia ja Instagramia,

KUVA 33. Ostajapersoona Jaakko. (Kinnunen, Luukkonen 2024)

“Life is so damn short. For ***s sake, just do what makes you happy.”

- Bill Murray

Jaakko tydskentelee vuoropaallikkéna ravintolassa Kuopion keskustassa. Han on itse hyvin
kiinnostunut kokeilemaan muitakin paikallisia ravintoloita, silla sitd kautta hdn saa myos inspiraatiota
omaan ravintolatoimintaansa. Jaakko on avopuolisonsa kanssa asuva mies, joka on aktiivinen
urheilun ja taiteen harrastaja. Han nauttii luonnossa liikkumisesta ja harrastamisesta, ja useimmiten
harrastusseurana toimii laaja kaveripiiri seka oma puoliso. Jaakkoa kiinnostaa vastuullisuus, mutta
enemman han arvostaa elaman pienia iloja, uusia eldmyksid ja kokemuksia. Sosiaalisen median

palveluista han kayttda eniten Facebookia ja Instagramia, joissa han ei aktiivisesti itse tee julkaisuja,
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mutta seuraa muitten julkaisuja ja tykkailee niistd. Sosiaalisessa mediassa han seuraa Iahinna itse

tuntemiaan ihmisia. Jaakko seuraa Luoto Kuopiota seka Facebookissa ettd Instagramissa, ja

parhaiten hanet tavoittavat sydtteen kuva- seka videojulkaisut.

Jaaha

Tka: 38

Elamaéntilanne: Kiinteistovalittdja yrittaja
Palannut juuri vanhempainvapaalta takaisin
tybeldmadn

Asuinpaikka: Kuopio, Pirtti
Asuu avopuolison ja kolmen lapsen kanssa,
jotkaovat lv, 11v ja 17v,

Harrastukset: Avantouinti ja palapelit
Kiinnostunut vesiaktiviteeteista ja tykkaa
liikkua luonnossa koiran kanssa

Kuuntelee paljon radioita mm., automatkoilla
Ei juurikaan kéyta sosiaalista mediaa, mutta
kayttdd Instagramia satunnaiseen selailuun.

KUVA 34. Ostajapersoona Jaana. (Kinnunen, Luukkonen 2024)

”You'll never do a whole lot, unless you're brave enough to try.”

Dolly Parton

Jaana on perheenaditi, joka on hyvin laheinen koko perheensa kanssa. Han on rauhallinen ja tykkaa

kokeilla uusia ravintoloita. Han tekee mielellaan asiat yhdessa perheenséa kanssa, mutta valilla myés

viettda aikaa ystaviensa kanssa. Jaana vaatii ostamiltaan palveluiltaan paljon ja antaa aktiivisesti

suoraakin palautetta. Jaana ei juurikaan kayta sosiaalista mediaa, mutta saattaa kayttda Instagramia

satunnaiseen selailuun. Hanen eniten kayttdmat markkinointikanavat ovat radio ja televisio. Etenkin

automatkoilla han kuuntelee radion paikalliskanavia, joiden avulla han pysyy ajan tasalla uutisista.

Televisiota han seuraa etenkin iltaisin puolisonsa ja lastensa kanssa. Jaana pitaa ulkona

likkumisesta koiran kanssa ja talvisin han on aktiivinen avantouimari. Jaana pitaa siisteydesta ja

pitdakin aina oman kodin hyvin ja modernisti sisustettuna. Han on aktiivinen mokkeilija kesaisin

yhdessa puolisonsa ja lastensa kanssa.
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9 POHDINTA

Paatimme tehda opinndytetydn yhdessa, koska tiesimme, etta yhteistyd keskendamme sujuu.
Olemme tehneet aiemmin oppimistehtavidkin yhdessa ja koimme, etta tydnteko yhdessa onnistuu
ilman ongelmia. Yhdessa tekeminen oli molemmille helppo ratkaisu, silla ndin sai vaihdettua
ajatuksia tydbmme aiheista monipuolisemmin. Koimme, etta kokonaisuudessaan opinnaytetyén
prosessi eteni niin mallikkaasti ja ongelmitta, ettemme tekisi mitaan toisin. Tydn jako sujui myds

hyvin ja kirjoittaminen oli mieluista. Opinndytetyd eteni hyvin suunnitelmien mukaisesti.

Opinnaytetyoprosessin aloitimme kevaélla 2023, kun kiinnostuimme uudesta toimijasta Kuopiossa.
Paadyimme ohjaajan ja yrityksen edustajan kanssa perehtymaéan ohjelmapalveluihin ja niiden
markkinointiin, koska kesalld 2023 toimija huomasi, ettd niiden markkinoinnissa olisi parannettavaa,

jotta ihmiset olisivat paremmin tietoisia kaikista niista palveluista, joita Luoto Kuopio tarjoaa.

Halusimme perehtya siihen, miten markkinointia voisi parantaa toimeksiantaja Luoto Kuopiossa.
Alun perin suunnitelmamme oli luoda joko markkinointisuunnitelma tai markkinoinnin vuosikello,
mutta opinndytetyon suunnitelman edettya, aihe tarkentui. Kokonaisuudessaan ty6ta ja tutkimusta
oli mielekasta ja mielenkiintoista tehda. Olemme molemmat olleet tbissa vastaavanlaisessa
paikallisessa tydymparistdssa, joka tuottaa samankaltaisia ravintola-, sauna- ja ohjelmapalveluita,

kuin Luoto Kuopio. Luoto Kuopio oli siitédkin nakdkulmasta meille kiinnostava ja uusi toimija.

Etenemista hidasti hieman kuitenkin muut meneilldaan olevat opinnot, mutta saimme kuitenkin
tasapainotettua hyvin ne keskenaan opinndytetydn kanssa. Taman tai muustakin aiheesta
opinndytetyon olisi varmasti saanut tehtya nopeammallakin aikataululla tarvittaessa. Mielestamme
oli kuitenkin hyva, etta tydn tekemiselle oli runsaasti aikaa, jotta saimme perehtya aiheeseen ja

tutkimukseen huolella.

Toimeksiantaja Luoto Kuopiolla voisi olla kehitettédvaa ohjelmapalvelujen tuottamisessa ja niiden
markkinoinnissa, jonka vuoksi paatimmekin perehtya opinndytetydssa juuri ndihin aiheisiin.
Tarkemmin kasittelimme ty6tdamme B2C-markkinoinnin seka ohjelmapalvelujen nakdkulmasta.

Aiheet olivat myds meidan mielestamme mielenkiintoisia.

Ensimmaisend aukiolovuonna eri ohjelmapalvelut eivat olleet asiakkaille tuttuja, eikd uudella
toimijalla ollut resursseja juurikaan markkinoida niita. Tieto tarjolla olevista palveluista, kuten
soutamisesta, SUP-lautailusta ja sahkoisesta jettilaudasta 16ytyy kylld nettisivuilta, mutta nettisivuja
taytyy erikseen tutkia, jotta palvelut sielta l6ytyvat. Markkinointi jai siis hieman vajaaksi
ensimmaisind kuukausina. Ajatuksena kyselylylla oli saada erilaisia kehittémisideoita toimeksiantajan

markkinointiin.

Opinnadytetydn tavoitteena oli muun muassa, ettad toimeksiantaja saisi tutkimustietoa siitd, millaisia
ohjelmapalveluita mahdolliset tai jo olemassa olevat asiakkaat toivovat ja millaisia palveluita
vastaajat mahdollisesti toivovat Luoto Kuopiolle. Tavoitteena oli myds saada sellaista tietoa, minka

pohjalta voisimme luoda ostajapersoonat.

Omat tavoitteemme opinnaytetydn suhteen oli oppia syvallisemmin markkinoinnista ja siihen

liittyvista aiheista. Tama oli meille molemmille ensimmainen kerta, kun teimme téllaista
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kyselytutkimusta, joten tavoitteena oli oppia myds tutkimuksen tekemisestd ja prosessista
kokonaisuudessaan. Etenkin meita kiinnosti kyselytutkimuksen tulosten analysoiminen ja niiden
pohtiminen myds opitun teorian kannalta. Tydn tarkoituksena oli tutkia Luoto Kuopion

ohjelmapalveluiden ja markkinoinnin tarpeita yksityisasiakkaille.

Alusta asti, kun aiheemme oli tarkentunut, meille oli selkeda, mitd haluamme kyselytutkimuksella
selvittda. Kysyimme tutkimuksessa juuri niita kysymyksia, mihin halusimme saada vastauksia, jotta
Luoto Kuopion toimintaa voisi kehittda. Kysyimme myds sellaisia kysymyksia, joiden pohjalta
ostajapersoonien luominen onnistuu, kuten ikaa, asuinpaikkaa, sukupuolta seka kiinnostuksen
kohteita.

Kaikkiin avoimiin kysymyksiin emme saaneet sellaisia vastauksia, kuin odotimme. Esimerkiksi
viimeinen kysymys, jossa kysyttiin avointa palautetta, vastaajat antoivat Iahinna asiakaspalautteita,
joka ei ollut alkuperdinen ajatuksemme siihen. Muutoin 13hinna saimme selvitettya sen, mita alun
perin halutiinkin. Kokonaisuudessaan kuitenkin paasimme tavoitteisimme ja opinndytetyd oli

onnistunut teorian seka tutkimuksen nakokulmasta.

Tutkimuksen tuloksissa tuli paljon vastauksia vastaajien toiveista mahdollisista uusista palveluista,
joita he toivoisivat Luoto Kuopiolle. Vastauksissa oli jonkin verran uusia palveluita, joita he toivoivat.
Osa naista oli kuitenkin sellaisia palveluita, joita ei Luoto Kuopion toimintaymparistdssa ole
mahdollista toteuttaa, kuten uima-altaat. Aiomme kuitenkin antaa vastaukset toimeksiantajalle, jotta

he voivat mahdollisesti hyddyntda palvelujen laajentamiseen tai kehittamiseen.

Jaettuamme kyselyn huomasimme siind pienté korjattavaa, ja saimme korjattua kyselyn saman
paivan aikana. Yhdesta kysymyksesta puuttui avoin vastausvaihtoehto markkinointikanava-

kysymyksessa, mutta korjasimme ongelman heti, kun se tuli tietoomme.

Ennen kyselyn lahettdmistd pohdimme myds sitd vaihtoehtoa, etta jos saisimme liian suuren maaran
vastauksia, vastausaikaa olisi mahdollisesti tdytynyt rajoittaa lyhyemmaksi. Liian suurella
vastausmaaralla, niiden lapikdyminen olisi ollut meille haastavampaa. Meille oli tarkeda keskittya
vain keskeisempiin tuloksiin. Saimme kuitenkin sopivan maaran vastauksia, mutta ihan kaikkia
avoimien kysymysten vastauksia emme kyenneet avaamaan. Vastastausmaaran perusteella ei

kuitenkaan pysty yleistamaan vastausten tuloksia.

Toimme vastausten analysoinnissa esille vain keskeisimpia aiheita, joita tuli ilmi. Avoimena
kysymyksena oli “"Mita erityistoiveita palveluihin toivoisi” ja loppuun oli viela avoin palaute, jonka

vastauksina oli [ahinnd asiakaspalautteita.

Mielestamme padsimme asettamiimme tavoitteeseemme melko hyvin. Saimme tutkimuskyselyymme
vastauksia 173, joka on opinnaytetydémme kannalta ihan hyva maara, mutta tulokset eivat ole
kuitenkaan yleistettavissa. Tahan vastausmaaraan vaikutti varmasti lyhyet seka
monivalintakysymykset. Tarpeeksi lyhyt esittelyteksti, koska pidempi alustus nostaa kynnysta
vastata heti. Oppimisen kannalta paasimme myds tavoitteisimme hyvin. Tutkimuskysely onnistui
lahes ongelmitta, lukuun ottamatta pienta virhetta yhdessa kysymyksessa, jonka saimme korjattua

heti ensimmaisena padivana. Muutoin kyselyn ollessa auki ei ilmennyt ongelmia.
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Opinnaytetyd oli toimeksiantaja Luoto Kuopiolle térked, koska he ovat niin uusi toimija, etta
kehittamiskohtia 16ytyy ja tdman opinndytetydn tutkimuksen tulokset voivat mahdollisesti olla apuna

kehittdmisessa. Meille opinnaytetyd oli tarked oman oppimisemme seka kehityksemme kannalta.

Kysymyksen “Onko Luoto vastaajille tuttu?”, olisi voinut muotoilla paremmin (ks. kuva 22.) kuten
esimerkiksi “Oletko kdynyt Luodolla aiemmin asiakkaana?”. Oletettavaa vastausten seka kyselyn
jakelukanavien perusteella on, ettad kaikki vastaajat tietavat ainakin jotain Luoto Kuopiosta, ja tasta
kysymyksesta "kylla"-vaihtoehdon valinneet on ohjattu jatkamaan kyselya niin, ettd seuraavana
kysymyksena on “Kuinka monta kertaa olet kdynyt asiakkaana Luodolla?”, jossa vastaukseksi ei ole
voinut valita, etta ei ole kdynyt Luoto Kuopiolla kertaakaan asiakkaana. Tasta vastauksesta “ei”-
vaihtoehdon valinneet on ohjattu kysymykseen “Mika tekija tai mitka tekijat ovat vaikuttaneet, etta

vastaajat eivat ole kayttaneet Luodon palveluita?”.

Eettisyys toteutui opinndytetydssamme mielestamme hyvin. Olemme kayttdneet monipuolisia seka
luotettavia lahteitd emmeka keranneet kyselyssa minkaanlaisia henkilétietoja, jotka voisi yhdistaa

oikeisiin henkil6ihin.

Mahdollisia jatkotutkimuksia aiheesta voisi lahted tekemaan konkreettisemmasta nakdkulmasta
esimerkiksi kehittamistyona toimeksiantajalle. Nykyinen toiminta vastaa osittain sita, mita kyselyyn

vastanneet toivoivat.

Taman hetken Luoto Kuopion palvelut ovat melko monipuoliset. Nykyiset palvelut siis padosin
vastaavat myos sitd, mita kyselyymme vastaajat haluavat palveluilta. Tutkimustulosten perusteella
vaikuttaa silta, etta padsaantoisesti palvelut vastaavat asiakkaiden toiveita. Vastauksissa tuli
kuitenkin ilmi joitakin poikkeuksia, joissa oli toiveita uusille erilaisille palveluille. Osa vastaajista oli
taas sita mieltd, ettd heidan mielestaén palveluihin ei ole mitdan lisattdvaa. Kuitenkin nama uudet
palveluiden toiveet olivat osa sellaisia, joita ei ole valttdmatta mahdollista toteuttaa, kuten uima-
altaat, joita toivottiin muutamalta vastaajalta. Toteuttavissa olevia palveluita vastauksissa kuitenkin

oli, joita toimeksiantaja voisi mahdollisesti lahtea kehittdmaan.

Aiomme jakaa tutkimuksen tulokset toimeksiantajalle, jotta he saavat tarvittavat tiedot kayttadkseen
tuloksiamme mahdolliseen toiminnan kehittémiseen. Koko opinndytetydn ajatuksena oli, ettd
toimeksiantaja voisi hyddyntaa tutkimuksen tuloksia ja ndin mahdollisesti kehittda toiminnassaan
ohjelmapalveluita ja niiden markkinointia. Emme kuitenkaan pysty itse arvioimaan, oliko tasta

tutkimuksesta loppujen lopuksi toivottua hyotya toimeksiantajalle.

Opinnadytetydn prosessissa opimme syvallisemmin teorian aiheista seka tutkimuskyselyn
tekemisestd, joten ndin myos koimme, etta ammatillista kasvua on tapahtunut esimerkiksi
markkinoinnin eri aiheista, kuten B2C-markkinoinnista ja markkinoinnin tarkeydesta. Kasvua
ammatillisesti tapahtui myds varmasti yleisesti tallaisen ison projektin tekemisesta. Koemme, etta
tasta opinnaytetydstd on myds hydtya tulevaisuudessa tybeldmassa, mikali tyétehtaviin tulee
littymaan esimerkiksi markkinointia tai ohjelmapalveluita. Aikatauluttaminen on myés kehittynyt

tyota tehdessa, mika on ollut tarkeda etenkin, kun tyéta tehtiin yhdessa.
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LIITE 1: SAATETEKSTI RESTONOMIOPISKELIJOILLE

Heil

Olemme kolmannen vueden matkailu- ja ravitsemisalan opiskelijoita Savonia-ammattikorkeakoulussa.
Teemme opinnaytetydtd, jonka toimeksiantajana on Lucto Kuopio. Kyselyn tarkoituksena on selvittaa
ohjelmapalveluiden tarpeita ja toiveita asiakkaiden nakdkulmasta.

Kysely on suunnattu Luoto Kuopion nykyisille ja mahdollisille uusille asiakkaille. Kartoitamme kyselyn avulla
markkinointia varten ostajapersoonia, jota varten kerdamme yleisia demografiatietoja, mielenkiinnon kohteita
ja yleisesti mielikuvia Luoto Kuopion palveluista.

Kyselyyn vastaaminen tapahtuu nimettdmana, ja tulokset julkaistaan niin, ettei yksittdista vastausta voida
niista tunnistaa. Vastaaminen vie aikaa vain noin 2-3 minuuttia. Opinnaytetyd julkaistaan Theseuksessa.

Kysely on auki 10.3. saakka. Linkki kyselyyn: hitps:/link webropolsurveys.com/ 8 EEQ2850B5100EA L]

Kiitokset vastauksestasi jo ennakkoon!

Anna-Katariina Kinnunen ja Oona Luukkonen
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LIITE 2: KYSELYLOMAKE

Luoto

Luoto Kuopion ohjelmapalveluiden asiakasryhmakysely

[ Pakolliset kysymykset merkitty tahdella (*)

Tassd kyselyssa selvitimme Luodon mahdollisten ja nykyisten asiakkaiden tarpeita ja toiveita palveluiden ja niiden markkinoinnin

suhteen.
Kiitos jo etukdteen vastauksistal :)

Ystaviillisin terveisin,

Anna-Katariina Kinnunen & Oona Luukkonen
MMAZ215P

matkailu- ja ravitsemisalan tutkinto

Minka ikdinen olet? *

o alle 18-vuotias

O 36-45-vuotias
O 46-55-vuotias
O 56-65-vuotias
o yli B6-vuotias

Mika on sukupuolesi? *



O Joku muu

O En halua vastata

Mikd on asuinpaikkasi? *

O Kuopio
O Siilinjarvi
O lisalmi
(O varkaus

O Jokin muu Pohjois-Savon kunta

O Jokin muu, mika?

Mik3 seuraavista kuvaa tilannettasi parhaiten? *
o KokopivityGssa
O Osa-aikatyossa

O Muu, mika?

Mikd seuraavista kuvaa parhaiten asumismuotoasi? *

O Asun yksin

O Asun puolison/kumppanin kanssa
O Asun ystavan/kaverin kanssa

O Lapsiperhetalous

O Muu, mika?

Minkalaisia harrastuksia ja kiinnostuksenkohteita sinulla on? *
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Mitd markkinointikanavia seuraat mieluiten? *

D Facebook
[:l Instagram
[] Tiktok
|:| Tv/Radio
[] vLendet

D Joku muu, mika?

Onko Luoto Kuopio sinulle tuttu? *

o Kylls
O Ei

Kysymyksen saannot
Onko Luoto Kuopio sinulle tuttu?

Kylla
Saanto: Hyppaa sivulle

Jos vaihtoehto on valittu Hyppaa sivulle Kuinka monta kertaa olet kaynyt asiakkaana Luodolla?

Ei
Saanto: Hyppaa sivulle

Jos vaihtoehto on valittu Hyppaa sivulle Mika tekija tai mitka tekijat vaikuttavat sihen, etta et ole

kayttanyt Luodon palveluita?

Kuinka monta kertaa olet kaynyt asiakkaana Luodolla? *

O 1-2 kertaa
O 3-5 kertaa
O 6-10 kertaa

O vli 10 kertaa
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Kysymyksen saann&t
Kuinka monta kertaa olet kaynyt asiakkaana Luodolla?

Ei viela kysymyssaantoja

Kysymys Onko Luoto Kuopio sinulle tuttu? on Hyppaa sivulle saantd talle kysymykselle

Mika oli vierailusi ensisijainen tarkoitus? *

O Sauna/favanto
O Ravintola/baari/kahvila

O Aktiviteetit tai chjelmapalvelut, mika niista?

Mista |6ysit Luodon ennen asiointiasi? *
O Facebookin kautta

O Instagramin kautta

O Yrityksen omilta nettisivuilta

O ¥stivi tai tuttu suositteli

O Lehtiartikkeleiden kautta

O Internet-mainos

o Jostain muualta, mista?

Millainen mielikuva sinulla on Luodosta? *
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Mitd Luodon palveluita haluaisit kokeilla? *
D Sauna/favanto

[[] Ravintola/kahvila

D Aamujooga/aamusauna

D Muut aktiviteetit/ohjelmapalvelut

Millaisia palveluita haluaisit Luodolta loytyvan?

Aiotko vierailla Luodossa tdman kyselyn jalkeen? *

O Kylld, ehdottomasti

O Mahdollisesti
O En aio

Kysymyksen sadnnot
Aiotko vierailla Luodossa timan kyselyn jalkeen?

Kysymyksen sddnnot

Saantd: Hyppaa sivulle
Hyppaa sivulle Vierailisin Luodossa mieluiten:

Mika tekija tai mitka tekijat vaikuttavat siihen, ettd et ole kdyttanyt Luodon palveluita? *

D Vahdinen vapaa-aika

D Tiedonsaannin vaikeus
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I_I Sijainti
D Muu, miki?

Kysymyksen saannot
Mika tekija tai mitka tekijat vaikuttavat siihen, ettsd et ole kdyttanyt Luodon palveluita?

Ei viela kysymyssaantoja

Kysymys Onko Luoto Kuopio sinulle tuttu? on Hyppaa sivulle saantd talle kysymykselle

Millainen mielikuva sinulla on Luodosta? *

Mitd Luodon palveluita haluaisit kokeilla? *

D Saunafavanto
|:| Ravintola/kahvila

D Aamujooga

D Muut aktiviteetit/ohjelmapalvelut

Millaisia palveluita haluaisit Luodolta IGytyvan?
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Aiotko vierailla Luodossa timan kyselyn jalkeen? *
O kylld, ehdottomasti

O Mahdollisesti

OEnaio

Vierailisin Luodossa mieluiten: *
|:| Kesalla
D Syksylla
D Talvella
[:l Kevalls

Kysymyksen s3annt
Vierailisin Lucdossa mieluiten:

Ei viela kysymyssaantoja

Kysymys Aiotko vierailla Luodossa taman kyselyn jalkeen? on Hyppaa sivulle saantd talle kysymykselle

Onko sinulla joitain erityistoiveita Luodon ympdarivuotista palvelutarjontaa koskien?

Avoin palaute
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