TAMPEREEN
\ AMMATTIKORKEAKOULU

LITKETALOUS

OPINNAYTETYORAPORTTI

CASE: VALI-AMERIKAN KIERTOMATKA
Panama-San Andrés-Costa Rica

Jalmari Halminen

Liiketalouden koulutusohjelma
Toukokuu 2008
Tyon ohjaaja: Pietro Albanese

TAMPERE 2008




TAMPEREEN
AMMATTIKORKEAKOULU

LITKETALOUS

Tekija(t): Jalmari Halminen

Koulutusohjelma(t): Liiketalouden koulutusohjelma

Opinnaytetydn nimi: Case: Vali-Amerikan kiertomatka: Panama-San Andrés-Costa Rica
Title in English: Case: Package tour to Central America: Panama-San Andrés-Costa Rica

Tyo6n valmistumis-

kuukausi ja -vuosi: Toukokuu 2008
Tyo6n ohjaaja: Pietro Albanese Sivumaara: 79
THVISTELMA

Tein opinndytetydni Vali-Amerikkaan sijoittuvasta matkapaketista, koska latinalainen Amerikka ja sen kulttuuri
ovat kiehtovia ja siksi, ettd aihe on erilainen ja voi auttaa matkailun kehittdmistd kohdemaissa. Tydn
toimeksiantajana toimii matkailuyritys Folke West Travel Oy, joka on erikoistunut jarjestdmaian matkoja
latinalaiseen Amerikkaan.

Tyon tavoite on valottaa Vali-Amerikan tarjoamia mahdollisuuksia suomalaisille matkailijoille ja tuottaa
markkinoille matkapaketti, joka tarjoaa uutta sekd nékokulman ettd kohteiden valossa. Tavoitteen
saavuttamiseksi perehdyin moniin matkailua ja matkailumarkkinointia ké&sitteleviin teoksiin. Tydn tekeminen
edellytti mielestani hyvaa tietotasoa markkinoinnista. Lisdksi minulla jo ennestddn olleet tiedot latinalaisen
Amerikan kulttuurista olivat olennainen osa teorian soveltamista k&ytantoon.

Tein tdméan tutkintotyon perehtymé&lld ensin teoriaan ja soveltamalla sitd sitten k&ytadntdon. Suomalaisia
matkailuyrityksid, kuten Aurinkomatkoja ja Aventura Latinaa haastattelin puhelimessa. Toimeksiantajaa olen
haastatellut sahkdpostitse, puhelimessa sekd matkustettuani Panamaan neuvotellakseni Decameron Explorerin
kanssa heidan hinnoistaan ja saadakseni esittelyn heidan hotelleistaan Panamassa ja San Andrésilla. Muihin
ulkomaisiin kontakteihin pidin yhteytta sdhkdisesti. Aineistona kaytin yrityksien verkkosivuja sekd suurimpien
suomalaisten matkailuyritysten katalogeja, jotka tilasin kotiin. L&hetin yhteistydyrityksille tarjouspyyntéja,
joiden avulla kilpailutin majoitus ja ohjelmapalveluja ja tein alustavat tilaukset tarvittavista palveluista. Lisaksi
lahdeluettelosta 16ytyvat Kirjat, Norjassa toimiva Costa Rican suurldhetystd ja Nicaraguassa toimiva Suomen
suurldhetystd toimivat tietol&hteind tydssa.

Tydn pééatulos on toimeksiantajaa miellyttdvd matkapaketti, joka on suunniteltu hintoihin asti valmiiksi. Kaikki
lennot, kuljetukset, majoitukset ja ohjelmapalvelut on selvitetty ja alustavat varaukset tehty. Matkapaketti on
Suomessa uutuus, silla San Andrésin saari on taysin tarjonnan ulkopuolella.

Tassa tyOssa esiteltdvd matkapakettiehdotus on myyntivalmis. Oikeat hinnat ovat minun ja toimeksiantajani
tiedossa, mutta tdssd tyodssa hinnat esitellddn 10-15 % tarkkuudella, jotta Folke West Travel Oy:n
liikesalaisuudet eivat tulisi kilpailijoiden tietoon. Tata pakettia seka muitakin toimeksiantajani paketteja varmasti
hyodyttéisi, jos Folke West Travel Oy harkitsisi jalkimarkkinoinnissa tydssani ehdottamaani keinoa eli tarjoaisi
matkalta elamyksid antamalla asiakkailleen palvelun, jossa he voivat esimerkiksi Folke West Travel Oy:n
verkkosivuilla vaihtaa kuvia ja videoita matkoiltaan.

Avainsanat: Matkailu Matkailupalvelut Vali-Amerikka Matkailumarkkinointi
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ABSTRACT

I decided to do my thesis about a travel package to Central America because | had always found Latin America
and its culture fascinating. In addition this was a great way to offer Finnish customers a new kind of travel
package that could help develop Finnish tourism in the region. A Finnish travel agency called Folke West Travel
Inc. found this topic interesting as well and wanted to be my mandator in this work.

The goal of this thesis is to clarify the possibilities of Central America for Finnish customers and to bring a new
kind of travel package to the market that could offer something new regarding destinations such as the island of
San Andrés. In order to be successful in achieving this goal | familiarized myself with several books about
travelling and marketing in travelling. Succeeding in this project demanded also good knowledge in marketing in
general. Before this work | had earlier collected information about Latin America which, in my opinion, was a
crucial part in expanding all this knowledge into practice.

| started working with this project by familiarizing myself with the theory of travelling and marketing in
travelling. After that I collected information about Costa Rica, Panama and San Andrés as much as | could by
collecting information from the Internet and the catalogues of Finnish travel agencies but also by interviewing
experts at Aventura Latina, Aurinkomatkat and Folke West Travel Inc. In addition | was in contact with the
companies | work with abroad in English and Spanish via e-mail and an online chat service that Copa Airlines
provided. | also travelled to Panama in order to negotiate with Decameron Explorer. After having designed the
framework for the package | started sending requests for quotations to the companies | wanted to work with in
order to tender them. All the information that I received from the Costa Rican embassy in Norway and from the
Finnish embassy in Nicaragua proved to be very useful.

The main result of this thesis is a travel package that works in practice. All the flights and other transportation,
hotels and tours have been tentatively booked. The package turned out rather unique because at the moment none
of the Finnish travel agencies offer anything similar.

All this having said | would like to add that my employer and | know all the accurate prices but in this work |
have distorted them by 10 to 15 % in order to bluff Folke West Travel Inc’s competitors. | would also like to
suggest to Folke West Travel Inc. that they should at least consider offering something extra to their customers
after the trip also. | will talk about it in the actual text but it seems like most travel agencies have chosen not to
concentrate on offering experiences after the plane has landed back to Finland. This could be an excellent topic
for a thesis for a student specialized in data processing.

Key words: Travelling Travel service Central America Marketing in travelling
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1. Johdanto

Matkailu on yksi maailman tarkeimmisté elinkeinoista, kun ottaa
huomioon kaiken sen liiketoiminnan ja muun infrastruktuurin,
jota se tukee olemassaolollaan. Minulle liiketalouden
opiskelijana oli luonnollista alkaa tutkia aihetta hieman
syvemmin ja tehda opinnaytetydni matkailuun liittyen. Monien
mutkien kautta toimeksiantajakseni tuli Folke West Travel Oy,
silla eritoten minua kiinnosti latinalainen Amerikka, johon
kyseinen yritys on erittdin vahvasti erikoistunut, ja aiheekseni
heidan toivomustensa perusteella matkapaketin luominen
Panamaan, Kolumbian San Andrésin saarelle ja Costa Ricaan.

Costa Ricaa pidetaan maailman parhaana
luontomatkailumaana, joka on turvallinen kohde likkunnasta,
auringosta, eksoottisista elaimista ja kasveista seka latinalaisen
Amerikan kulttuurista pitaville ihmisille. Koska Folke West
Travel Oy:n matkat on suunnattu kuitenkin  myds
kaupunkielamasta ja Karibian rytmeista pitaville matkaajille, oli
katevaa yhdistaa pakettiin Folke Westin jo tarjoama Panama
City sekd suomalaisille tuntematon San Andrés, joka on isoilta
massoilta vield toistaiseksi piilossa pysynyt Karibianmeren
saari. Alkoi pitkd rupeama, jonka tavoitteena oli saada valmiiksi
paketti, joka veisi suomalaiset Vali-Amerikkaan luontomatkalle
kulttuurilla ja liikunnalla hoystettyna.

Suomesta ei tallaista pakettia saa ja varsinkin San Andrésin
saari on suurelle yleisolle viela taysin tuntematon kohde.
Lisaksi Folke West Travel Oy kaipasi uudistettua
matkatarjontaa, joka kykenee vastaamaan yleisén nykyaan
suosimia lyhyitd kaukomatkoja, jotka valttavat kuitenkin
perinteisen kiertomatkan leiman.

Tybn tekemisessad kaytin lahinna kvalitatiivisia menetelmia
konsultoidessani toimeksiantajalta tietoja kohdemaista ja
tavoista. Lisdksi muiden matkatoimistojen materiaalien ja
pakettien kartoitus auttoi selvittamaan, mita tyon pitdd pystya
tarjoamaan. Matkakohteiden majoitus, ravitsemus, ohjelma ja
likennepalvelut on kilpailutettu alueella toimivien paayritysten
kesken tai valittu toimeksiantajan tai toisen suomalaisen
matkanjarjestajan vahvojen suositusten perusteella.

Tassa raportissa selvitdn sitd, mitd matkapaketin luominen
vaatii teoriassa ja millaisen paketin voi naiden tietojen
perusteella rakentaa. Raportti jakautuu niin, ettd alussa
kasitelladn matkailupalvelujen teoriaa, jonka jalkeen teoria
sovelletaan kaytantdon ja seuraa tybn empiirinen osa.
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2. Matkailu
2.1. Matkailun merkitys

Matkailun on nykymaailmassa yksi tarkeimmista taloudellisista
ja sosiaalisista ilmidistd. Sen vaikutukset ymparilla elavaan
yhteiskuntaan ovat erittain merkittdvat ja ne ilmenevat monin
tavoin. Matkailun vaikutusta on erittdin vaikea tarkasti mitata,
koska matkakohteen elinkeinoelaman koko infrastruktuuri nojaa
matkailuun. Taloudellisesti matkailun odotetaan kasvavan
yhdeksi maailman tarkeimmistad elinkeinoista, mika ilmenee
World Tourism Organizationin (WTO) arvioista:
matkailutoimialan aikaansaama vientitulojen maara
maailmassa on suurempi kuin autoteollisuuden,
Oljynjalostusteollisuuden ja terasteollisuuden yhteenlasketut
vientitulot. (Albanese & Boedeker 2002.) Vuonna 1996 World
Travel and Tourism Council (WTTC) arvioi, etta turismi suoraan
ja epasuorasti tukee ja luo 204 miljoonaa tyopaikkaa, joka
vastaa yli kymmenta prosenttia koko maapallon tydvoimasta.
Liséksi 2000-luvulla tuon luvun uskotaan nousevan jatkuvasti.
(Cooper, Fletcher, Gilbert, Shepherd & Wanhill 1998.)

Nain suuri kasvu tarkoittaa jalkiteollisessa maailmassa
palvelualojen ja etenkin kaupanalan hyvinvointia, silla ne
hyotyvat valillisesti matkailun tuomasta vékivirrasta. Samalla
yhteiskunnan ja ihmisten tulot nousevat ja ihmisten
taloudellinen kyky matkustaa kasvaa. Nykyaan turismi ja
matkailu ovatkin erottamattomia osia etenkin l&ansimaisessa
yhteiskunnassa, mutta myds kolmannen maailman valtioissa,
silla yha useampi osa saapumisista tapahtuu naissd maissa.
Voimakkainta kasvu on Afrikassa ja Kaukoidassa, mutta myos
Lahi-idan ja Amerikkojen luvut ovat kasvussa. Koko
maailmassa turismisaapumiset kasvoivat jo neljatta vuotta
perdkkdin enemman kuin ennustetun 4,1 prosenttia. \Vuosi
2007 oli jymymenestys, silla koko maailman turismi kasvoi 6
prosenttia. Vuonna 2007 maailmassa tehtiin yhteenséd melkein
900 miljoona turistimatkaa, mika osoittaa huimaa kasvua, silla
800 miljoonan raja meni rikki vasta pari vuotta sitten. (UNWTO
World Tourism Barometer 1/2008.)
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2.2. Matkailijan ja matkailun maaritelma ja kehittyminen

Matkailu kasitteena on vaikea méaarittdd ja siitd on olemassa
joitakin erilaisia versioita. Karkeasti matkailun voi maarittaa
tarkoittavaksi ihmisten liikkumista ja toimia tavanomaisen
asuin- ja tydymparistonsa ulkopuolella. (Vuoristo 1998.)
Kaytannossa tama ei tietenkaan riita ja siksi maaritelmaa pitaa
tarkentaa.

Tilastokeskuksen (Tilastokeskus 2008.) mukaan matkailun ja
matkustajan voi jakaa ainakin seuraaviin kaytetyimpiin
maaritelmiin:

KOTIMAANMATKAILU
Kotimaanmatkailu (domestic tourism) on toimintaa, jossa
ihmiset  matkustavat omassa asuinmaassaan, mutta
tavanomaisen elinpiirinséa ulkopuolella olevaan paikkaan ja
oleskelevat siella yhtajaksoisesti korkeintaan yhden vuoden
ajan (12 kuukautta) vapaa-ajanvieton, liikematkan tai muussa
tarkoituksessa.

LAHIALUEMATKAILU

Lahialuematkailu tarkoittaa matkailua naapurimaihin tai muuten
lahelld sijaitseviin maihin. Kasite sisaltdd myaos risteilyt Suomen
aluevesien ulkopuolelle (Itameren alueella). Suomalaisten
matkatutkimuksessa lahialuematkailun piiriin kuuluvat Ruotsi,
Viro, Vendja, Norja, Tanska, Latvia ja Liettua.

Lahialuematkailu sisdltaa kaikki ~matkaryhmat: vapaa-
ajanmatkat ja tyo-/kokousmatkat, yopymisen sisaltavat matkat
seka paivamatkat.

ULKOMAANMATKAILU
Ulkomaanmatkailu (outbound tourism) on toimintaa, jossa
tarkastelun kohteena olevan maan asukkaat matkustavat
toiseen maahan tavanomaisen elinpiirinsa ulkopuolella olevaan
paikkaan ja oleskelevat siella yhtajaksoisesti korkeintaan yhden
vuoden ajan (12 kuukautta) vapaa-ajanvieton, likematkan tai
muussa tarkoituksessa.

INBOUND-MATKAILU
Inbound-matkailu on toimintaa, jossa matkailijoita tuodaan
ulkomailta henkilén tai yrityksen kotimaahan.
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LYHYET JA PITKAT MATKAT

Suomessa noudatetaan Eurostatin @ kanssa yhtenevaa
nakemysta (Tilastokeskus 2008.) siitd, ettda yOpymisen
siséltavat matkat jaetaan keston mukaan kahteen paaryhmaan:
lyhyet matkat ja pitkat matkat. Lyhyt matka sisaltéaa 1-3
yopymista ja pitk&d matka vahintaan neljd yopymista. Suomessa
matkan kesto tarkoittaa kokonaiskestoa eli yO&pymisiin
lasketaan mukaan myds yon yli tapahtuva matkustaminen
esimerkiksi laivalla, junalla tai lentokoneella.

PAIVA- JA YON YLI -MATKAT

Matkat voidaan jakaa keston mukaan paivamatkoihin ja yon yli
matkoihin. PaivAmatkan enimmaiskesto on alle 24 tuntia, niin
ettd matkalle 1aht6 ja paluu tapahtuvat saman vuorokauden
aikana eikd matkan aikana yovyta.

Paivakavija (same-day visitor) on matkailija, joka ei yovy
matkan aikana eikda matkan kohteessa maksullisessa tai
maksuttomassa majoituksessa. Kansainvalinen paivakavija on
kansainvalinen matkailija, joka ei ydvy matkan kohteena
olevassa maassa. Kotimaan paivéakavija on kotimaanmatkailija,
joka ei ybvy matkan kohteena olevassa paikassa
asuinmaassaan. Paivakavija viipyy matkan kohteessa alle 24
tuntia niin, ettd saapuminen ja l&ht6 tapahtuvat saman
vuorokauden aikana. Paivakavijoiksi lasketaan myds risteilijat,
jotka yopyvat laivalla ja kayvat maissa matkan kohteessa.
Tallgin paivakavijan lahtopaikka on laiva.

2.2.1. Entisajan matkaaja

Matkailu on kehittynyt verrattain lyhyessa ajassa riippuen siita,
mistd sen katsoo alkaneeksi, mutta muuttanut muotoaan
matkan varrella melko paljon. Olennaista on, ettd kehitysta on
ohjannut aina  kulkuvalineiden ja liikenteen kehitys.
Matkatoimistojen kehitys kulkee kuitenkin jalkijjunassa, silla
matkatoimistojen toiminta tuli markkinoille melkein 2000 vuotta
matkustamisen alkamisesta. (Verhela 2000.)

Kun ylijgamaa jai vaihtohyotdykkeista, kuten viljasta, tavarasta
ja rahasta eikda naapuri endd voinut ostaa kaikkea, ihminen
alkoi tehda matkoja yha kauemmas saadakseen hyddykkeensa
vaihdettua. MyOdhemmin tdma like kehittyi ~meidan
tuntemaksemme kaupankaynniksi. (Verhela 2000.)
Kaupankaynnin  lisdksi toinen valtavia véestdbmassoja
likutteleva asia oli uskonto, silla uskonnon sanomaa piti
levittad. Lahetyssaarnaajat kaikista isoimmista uskontokunnista
levittivat oppeja niille, jotka eivéat niistd olleet viela kuulleet.
Toisaalta uskovaiset tekivat hyvia tekoja elaméssaan



Tampereen ammattikorkeakoulu 10(84)

Liiketalous

Halminen

lahtemalla esimerkiksi ristiretkille, pyhiinvaellusmatkoille tai
uhrijuhliin,  joissa  saman uskontokunnan edustajat
kokoontuivat.

Jo 1700 eKr. tienoilta on loydetty hieroglyfeja, jotka on
kaiverrettu faaraoiden monumentteihin tuhat vuotta niiden
valmistumisen jalkeen ja jotka ovat kertoneet siitd, etta niiden
tekija on tullut kauempaa monumentteja katsomaan. Tama
kertoo siitd, ettd jo egyptilaisten aikana matkustaminen tyydytti
ihmisten uteliaisuutta.

Nykyisen matkailun perustan loivat |0ytoretkeilijat, kuten
Cristébal Colén eli Kristoffer Kolumbus (kolonialismi), jotka
|0ysivat ja valloittivat uusia maita ja mantereita. Naiden 10ytojen
innoittamina haluttiin oppia uudesta, laajemmasta maailmasta.
Aatelisten pojat, valtiomiehet ja diplomaatit alkoivat tehda niin
sanottua Grand Touria, joka oli monessa mielessa
kansainvalisen matkailun syntymisen kulmakivi, silla sen
noudattamat maantieteelliset kohteet ovat edelleenkin
maailman suosituimpien kohteiden listalla: Venetsia, Padua,
Florence, Rooma, Pariisi ja Wien. (Williams 1998:43.). Grand
Tourin tarkoitus oli sivistdd ja opettaa nuoria uudesta
maailmasta, joka laajeni ihmisten mielissa kolonialismin myo6ta.

Keskigjalla sai my6s merenrantamatkailu syntynsa, kun
kylpyldaelama alkoi kukoistaa pitkan lamakauden jalkeen.
Aiemmin luonnonldhteiden laheisyyteen rakennetut kylpylat
alkoivat siirtya myos rannikoille 1700-luvulla. 1700-luvun lopulla
ja 1800-luvun alussa matkustaminen oli edelleen sivistyneiden
ja ylaluokan etuoikeus, silla heilld oli varaa ja aikaa matkustaa
ihastelemaan luonnon nahtavyyksia, kuten Alppeja. Tama
katsottiin osaksi kasvatusta ja koulutusta.

2.2.2. Nykyajan matkailija

Muutos kuitenkin tuli yhteiskunnallisen murroksen my6ta 1800-
luvulla ja 1900-luvulla syntyivat edellytykset my6ds matkailun
kasvulle, kun ihmisten elinolosuhteet muuttuivat ja
kaupungistuminen kiihtyi. Tama tarkoitti fyysisesti ja
psyykkisesti raskasta elinymparistdéd, joka ajoi sen yha
laajemman joukon ihmisia, joilla lomillaan oli varaa, lahtemaéan
kehittyneiden lilkennevélineiden avustamana virkistyslomille.
Samalla ihmiset saattoivat tehdda nopeammin, helpommin ja
halvemmalla jo heidan esi-isiensa aloittamat
pyhiinvaellusmatkat, kulttuurimatkat ja muut sen kaltaiset.
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Kun teollinen vyhteiskunta alkoi muuttua jalkiteolliseksi
palveluyhteiskunnaksi, ihmisilla alkoi olla yha enemman
omaisuutta ja aikaa matkustamiseen. Matkustaminen kuitenkin
on sailyttanyt historian sille muokkaamat motiivit aina
nykypaivdan asti. Jos rahaa on, pitdéd matka suunnata
kauemmas ja tuntemattomimpiin paikkoihin, koska se korostaa
sosiaalista asemaa. Toisaalta sivistykseen kuuluu kayda
perinteisissad kulttuurikohteissa, minka takia yha edelleen
Euroopassa on kuusi maailman kymmenesta vierailluimmasta
kohteesta. (Albanese & Boedeker 2002.)

Nykyajan matkailija on matkailualan yrityksille haaste, koska
matkailijan stereotyyppi tulee vaistamatta muuttuman hyvin
pian, silla maapallon vaestd ikdantyy nopeasti. Esimerkking
voidaan mainita Suomi, jossa syntyvyysluvut ovat pian
pienemmat kuin kuolleisuusluvut. Tilastokeskuksen ennusteet
vuosille 2010 ja 2040 kuvastavat kehitysta hyvin:
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Kuvio 1. Vaesto ian ja sukupuolen mukaan 2010
Lahde: Tilastokeskus 2007
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Kuvio 2. Vaesto ian ja sukupuolen mukaan 2040

Lahde: Tilastokeskus 2007

On kuitenkin ennustettu, ettd vuoteen 2050 mennessa
maapallolla on 10 miljardia ihmista ja n&istd suurin osa on
kehitysmaissa, joiden asukkailla ei nykymaailmassa ole
resursseja matkustamiseen. (Albanese & Boedeker 2002.)
Siksi voidaan péaatelld, ettd lahitulevaisuuden matkailijat ovat
entistd suuremmassa maarin elakelaisida tai tydssakayvia
vanhuksia.

2.2.3. Allo- ja psykosentrikot

Nykyajan matkailijat jaetaan usein viela allosentrikoihin ja
psykosentrikoihin  seka nadiden kahden  valimuotoon
midsentrikoihin. Allosentrikot suosivat koskemattomia seutuja
ja nauttivat uusista kokemuksista ja tutustumisesta uusiin
kulttuureihin ja ymparistoihin. He ovat avoimia ja ulospain
suuntautuneita, mutta matkanjarjestelyissaan itsenaisia.
Allosentrikot ovat myds aktiivisia harrastajia ja tyytyvat
vaatimattomiinkin olosuhteisin ja palveluihin.

Psykosentrikot suosivat puolestaan valmiita matkajarjestelyja ja
passiivista harrastamista, kuten auringon ottoa. He suosivat
totuttua ja tuttua ilmapiiria ja tuttua kulttuuria. He ovat siis
oikeastaan allosentrikkojen vastakohta. (Vuoristo 1998:45.)

Kaytannossa suurin osa on jossain naiden kahden
valimaastossa  midsentrikkona ja  samalla isoimpana
matkailijaryhméana.
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3. Matkailutuote

3.1.Asiakas kokee matkan kokonaisuutena

Matkustaessaan matkailija tarvitsee monia eri palveluita
riippuen siitd, onko kyseessa ty0matka vai vapaa-ajanmatka.
Han saattaa itse jarjestaa ja organisoida matkan tai pyytaa
matkatoimistolta valmismatkaa. Joka tapauksessa matka on
kokonaisuus ja varsinkin valmismatkoja ajateltaessa on matkan
tarjoajan  muistettava, ettda asiakas kokee matkan
kokonaisuutena eikd erottele sen eri tekijoita. Tyypillisesti
matkaan saattaa kuulua kuljetus-, majoitus-, ravitsemis-,
kokous- ja kongressi-, valitys- ja myynti-, virkistys-, kulttuuri- ja
urheilupalvelut sekd ohjelmapalvelut. Jos jossain ndista
iimenee ongelmia, matkustaja kokee tuon puutteen koko
paketissa, jolloin paitsi palvelun tuottajan, myds matkapaketin
myyjan imago Kkarsii. Matkailutuotetta tarkasteltaessa on
huomioitava eri matkailutoimialat, matkailukohteiden vetovoima
seka yksityisen ja julkisen sektorin tukipalvelujen muodostama
kokonaisuus. (Albanese & Boedeker 2002.) Mielikuvaan
vaikuttavat siis myds kohteen siisteys, turvallisuus,
paikkakuntalaisten  vieraanvaraisuus, matkailua  suosiva
infrastruktuuri  ja koko ympariston seesteinen poliittinen
ilmapiiri. Matkantarjoajan pitéd ottaa n&dm& huomioon
tarjotessaan valmismatkaa asiakkaalle.

3.1.1. Kokonaislaadun ulottuvuudet

Verhelan ja Lackmanin mukaan kokonaislaatu koostuu
kolmesta ulottuvuudesta: Tekninen laatu, toiminnallinen laatu ja
vuorovaikutuslaatu. (Verhela & Lackman 2003.)
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Kuvio 3. Kokonaislaadun ulottuvuudet
Lahde: Verhela & Lackman 2003: 41.

Tekninen laatu tarkoittaa palvelun tuottamiseen kaytettéavia
teknisia laitteita ja valineitéa sekd palvelun toteutusymparist6a,
rakennuksia, rakennelmia, maisemia ja muuta
toimintaymparistoa.

Toiminnallinen laatu tarkoittaa sita, miten yrityksesséa
kohdellaan asiakasta, mitd asioita palvelutapahtumassa
korostetaan, miten asiakas pystyy toimimaan muiden
asiakkaiden kanssa tai palvelutapahtumassa sekd mika on
henkilokunnan tekninen ammattitaito. Toiminnallinen laatu on
toisin sanoen sellaista, jota asiakas ei nde, mutta jonka asiakas
kuitenkin kokee kayttaessaan ostamaansa palvelua. (Verhela &
Lackman 2003.)

Vuorovaikutuslaatu riippuu siita, millainen vuorovaikutus
asiakkaan ja henkiloston valilla on. Tahan laatuun vaikuttaa
henkiléston motivaatio, asiakaspalvelualttius, ystavallisyys,
pukeutuminen ja kielenkaytt6. Nama ovat ammattitaitoisen
asiakaspalvelijan ominaisuuksia, joita yrityksen pitdaa korostaa
henkilostostaan, silla vuorovaikutuslaatu on sitd, ettd asiakas
kokee vuorovaikutuksen olleen sellaista, ettd hanen ja
henkiléston suhde on ollut intiimi ja h&ntéd on palveltu yksilona
eikd osana massaa.
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3.1.2. Matkailijan matkakokemuksen rakenne

Williams  (1998) mieltdd matkailijan pitavan matkaa
kokonaisuutena, joka alkaa suunnitteluvaiheesta ja paattyy
muisteluun ja tapahtumien kertaamiseen kotiin paluun jalkeen.

Suunniteltaessa matkaa otetaan huomioon hinnat, aikaisemmat
kokemukset, mielikuvat ja havainnot paikasta seka muiden
iIhmisten ehdotukset ja mielipiteet, jotta osataan valita sopivat
matka- ja majoitusmuodot seka matkakohde.

Matkustus matkakohteeseen on téarkea osa matkaa, mutta ei
pida unohtaa, etta se ei ole vain kulkua paikasta A paikkaan B
vaan osa elamysta. Usein matkakohteeseen hankkiutuminen
on jo puolet matkan huvista, joten se pitaa hyoddyntaa sen
mukaan.

Tyypillisesti matkan paakomponentti ovat kokemukset paikan
paalla matkakohteessa. Kokemukset vaihtelevat sen mukaan,
mika on matkan tarkoitus, miké heijastuu jo pelkastaan kohteen
valinnastakin. Usein kokemuksiin kuuluu karjistaen elementteja
nakoalamatkailusta, kohteessa matkustamisesta, joka voi olla
staattista eli kohdematkailua, jolloin matka taitetaan nopeasti ja
Kivuttomasti, tai dynaamista eli kiertomatkailua, jolloin
keskitytddn matkan tarjoamiin nautintoihin ja n&htavyyksiin,
vapaa-ajan  ostoksista, matkamuistoista ja  muistojen
keraamisesta. Liséksi kontaktit  kohteen kulttuuriin,
yhteiskuntaan ja vaestoon ovat osa matkakohteen kokemuksia.

Kotiinpaluu on samanlaisessa asemassa kuin kohteeseen
matkustus, vaikka matkaaja usein tassd vaiheessa onkin jo
matkasta vasynyt eikéa siksi koe endé samanlaista innostusta ja
jannitysta uusista asioista. Kuitenkin tam& on sellainen
elementti kokonaiskokemusta ajatellen, jossa voi joko kartuttaa
matkaajan luottamusta ja hyvia kokemuksia
matkanjarjestgjasta tai havita laatumielikuvalle, silla palvelujen
markkinoinnin perussaannot patevat myos matkailupalveluun
eli asiakkaan laatuodotukset pitdd pyrkia ylittdmaan eika vain
tayttamaan.

Monesti matkapalvelun tarjoajat jattdvat muistelun hyvin
vahalle huomiolle palvelun tarjonnassa, koska kokevat sen
kuuluvan matkustajan omiin  velvollisuuksiin.  Kuitenkin
Williamsin mukaan se on olennainen osa kokonaiskokemusta
ja siksi myds sellainen, joka pitaisi ottaa pakettin mukaan.
Muistelu on tarkeaa, koska matkustuspaatdos on iso paatds
matkaajalle ja siihen kaytetaan paljon aikaa ja vaivaa.
Matkustaja ei halua kokea epaonnistumisen tunnetta ja siksi
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kertoo matkasta usein yksityiskohtaisesti ystavilleen ja
tuttavilleen. Tassa jalkipurkautumisessa auttavat matkamuistot,
kuvat, videot ja muut visuaaliset hyddykkeet, joita matkalta on
hankittu. Tastd vaiheesta alkaa my6s seuraavan matkan
suunnittelu, ja jos matka on onnistunut, on hyvin todennakoéista,
ettd asiakas ja kenties my6s ne tuttavat, joille matkasta on
kerrottu, k&antyvat tulevaisuudessakin saman yrityksen
puoleen. Tatd voi tehostaa niin, ettd hemmottelee asiakasta
tukemalla muisteluvaihetta sellaisilla elementeilld, joita
matkailijalla ei matkasta viela ole.

Kaytannossa matkanjarjestajan on mahdotonta hoitaa kaikkea
matkalla tarvittavaa itse, mink& takia matkailualalla
alihankkijoilla on tarke& rooli. Verkostoituminen on elinehto ja
usein se, jolla on parhaat verkostot, parjaa parhaiten. Silloin
alihankkijoiden laatua ja kontakteja heidan kanssaan on
helpompaa hallita, jolloin saadaan minimoitua alihankkijoista
johtuvat tason puutteet, jotka kuluttajan mielessd ovat myds
matkanjarjestgjan puutteita. Toisaalta kaikkea ei voi ennalta
ennakoida, mik& paljastaa  matkailualan  suurimman
heikkouden: matkaa ei voi varastoida, kuten vaikkapa
kannykoita, vaan se pitdad kuluttaa heti sellaisenaan. Jos virhe
sattuu, sitd ei voi vetdd pois markkinoilta ja palauttaa
asiakkaalle korjattuna, koska matka on ainutkertainen ja
asiakas on usein varannut vain tietyn ajankohdan sille.

Hyva matka vaati onnistuakseen siis myds kohteen
suosiollisen matkailuinfrastruktuurin, jotta rikokset ja muut uhat
saadaan minimoitua. Kohteen yritysten ja viranomaisten pitaa
tehda yhteisty6ta, jotta yhteinen imago pysyy ehjana ja
matkakohdetta saadaan kehitettyd kaikkia miellyttavaan ja
hyodyttavaan suuntaan.

Williams kuvaa tatd matkailijan matkakokemuksen rakennetta
seuraavan sivun mallin mukaisesti, mutta mallista on olemassa
myOs monia muita versioita. Perusidea naissad malleissa sailyy
kuitenkin samana kautta linjan.
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Kuvio 4. Matkailijan matkakokemuksen rakenne
Lahde: Williams 1998:16.
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3.2. Asiakaslahtdinen matkailutuotteen méaaritelméa

"Matkailutuote on asiakkaan subjektiiviseen arviointiin
perustuva kokemus, jolla on tietty hinta ja joka syntyy
prosessissa, jossa asiakas hyodyntaa palvelun tarjoajien
palveluja osallistumalla itse palvelun tuotantoprosessiin.”
(Boxberg & Komppula 2002: 21.)

Koska asiakas on se, joka maarittaa tuotteen laadun ja jolle
tuotteet  suunnataan, pitdd  tuotekehittely  toteuttaa
asiakaslahtdisen ajattelun pohjalta.

Kuten jo aikaisemmin totesin, matkailutuotteet ovat palveluita,
joihin patee palvelujen markkinoinnin s&&nnot. Taméa heijastuu
suoraan Boxbergin ja Komppulan maaritelmdn mukaan myos
tuotekehittelyprosessiin, jossa pitdd pyrkia ylittdmaan
asiakkaan odotukset eika vain tayttamaan niita. Tata lisdarvoa
pitaisi tarjota jokaisessa tuotteen syntyprosessin vaiheessa.
(Kempas 2005: 9.)

Nykyaan asiakkaalla on mahdollisuus kasata matkansa itse eri
osista, jolloin matkanjarjestgjan rooli jaa vahalle. Verhelan
mukaan (Verhelda 2000: 48.) matkanjarjestajan pitaa kuitenkin
pyrkia palvelunsa monipuolisella  kokonaisvaltaisuudella
pitdmé&an itsensa ensisijaisena matkalahteend helppouden,
luotettavuuden, asiantuntemuksen ja matkanhallinnan avulla.
Kaytannossa se merkitsee sitd, ettd matkailuyrityksen pitaa
luoda tuotteen syntymisen vaativat edellytykset kolmella
komponentilla: palvelukonsepti, palveluprosessi ja
palvelujarjestelma.

3.2.1. Palvelukonsepti

Matkailutuotteen ydin muodostuu siité, millaista arvoa asiakas
odottaa kokevansa ja kuinka edellytykset taman kokemuksen
syntymiselle luodaan. Tama ydin on samalla palvelukonsepti,
joka tarkoittaa niitd hyotyjd ja arvoja, jotka palvelun avulla
asiakkaalle tarjotaan. (Kempas 2005.) Toisin sanoen
palvelukonsepti luodaan asiakkaan tarpeiden pohjalta, jotka
taas heijastuvat primaarisista ja sekundaarisista
matkustusmotiiveista. Prim&&rinen motiivi tarkoittaa matkan
syyta ja tarkoitusta — siis miksi matkustetaan. Sekundaariset
motiivit tarkoittavat syitd, jotka maarittavat miten ja minne
matkustetaan.
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3.2.2. Palveluprosessi

Varsinainen matkailutuote kuvaillaan asiakkaalle niin, etta se
siséltdd vain asiakkaalle nékyvien prosessien tekijoita. Itse
palveluprosessi on kuitenkin moninaisempi kokonaisuus.

Toimintoketjujen eri vaiheet pitaa kuvailla mahdollisimman
tarkasti, jotta yrityksen sisdisella tasolla tiedetddn tarkalleen,
mitd ja milloin tapahtuu ja mitd kaikkea pitaa ottaa huomioon.
Pitaa siis kartoittaa kaikki ne mahdolliset prosessit ja toiminnot,
jotka asiakas kay lapi palvelun eri vaiheissa. Esimerkiksi
matkatoimistoon saapuminen tai matkakohteeseen
saapuminen ovat tallaisia prosesseja. Niissd pitdd ottaa
huomioon kaikki henkildkunnan toiminnot eli taustatoiminnot,
joita palvelun tuottaminen edellyttdd, vaikka ne eivat
asiakkaalle  nakyisikaan, esimerkiksi huonesiivous tai
lentokoneen huolto. Liséksi pitdd ottaa huomioon Kkaikki
palveluun liittyvat nakyvat viestit ja fyysiset tekijat (engl.
Physical Evidence), kuten toimiston sisustus ja tunnelma,
julkisivu, Internet-sivut ja varustetaso.

3.2.3. Palvelujarjestelma

Palvelujarjestelma on juuri sitd, mitd nimikin antaa ymmartaa ja
samalla, kuten aiemmin jo todettiin, kolmas matkailutuotteen
edellytys. Palvelujarjestelmd mahdollistaa asiakkaan arvon
tuottamiseen vaadittavat ulkoiset ja sisaiset resurssit. (Kempas
2005.) Tama tarkoittaa mm. jo edellisessad vaiheessa esille
tulleita toimintaymparistba, valineistdd ja henkilbkuntaa seka
naiden kaikkien organisointia ja kontrollia.

3.3.Matkailutuote on palvelu

Suhdemarkkinointi on olennainen o0sa matkailutuotteen
palveluideaa, silla uusien asiakkaiden hankinta on paljon
kallimpaa ja vailkeampaa kuin vanhojen sailyttdminen.
Samasta syysta suhdemarkkinoinnin nakokulmasta
palveluyrityksessa pitdisi aina pyrkia siihen, etta asiakas
osallistuu palvelujen tuotantoon. Hyvassa matkailutuotteessa
otetaan huomioon tdméa ja annetaan asiakkaalle mahdollisuus
vuorovaikutukseen tuotetta rakennettaessa. Koska
matkailutuote on lahes kokonaan palvelua, on syyta tarkemmin
tarkastella jo aikaisemminkin esille tulleita seikkoja palvelusta.
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Palvelutuotteelle on ominaista, ettd se on aineetonta, ja etta se
tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti. Tasta johtuen
palvelutuotetta ei voida varastoida tai patentoida, mika
vaikuttaa myds hintaan, silla palvelua ei voida tuoda varastosta
lisaa kysynnan kasvaessa. Toisaalta esimerkiksi
matkailupalvelussakin on aineellisia tuotteita, kuten ruoka ja
juoma tai matkakohteiden matkamuistot ja vapaa-ajanostokset.
Nama ovat kuitenkin sellaisia, joihin paastdan kasiksi vasta
matkan aikana, ja siksi nekin ovat aina yllatyksellisia ja
muuttuvia. (Albanese & Boedeker 2002)

Suhdemarkkinoinnin lisaksi matkailupalvelujen markkinoinnissa
pitdd kayttdd luonnollisesti my6s palvelujen markkinointia.
Palvelujen markkinoinnin perusidea on, etta asiakkaalle pitaa
antaa sellaista palvelua, mitd han voi hinnan ja muiden
tekijoiden perusteella odottaa. Asiakkaan saa kuitenkin
parhaiten sitoutettua, kun tarjoaa jotakin lisdarvoa, joka ylittaa
odotukset.  Esimerkiksi  asiakkaan aito  huomioiminen
muotoilemalla kahvilassa kahvin kermavaahdosta sydamen
osoittaa asiakkaalle, etta hanen vuokseen on nahty vaivaa.
(Lamsa & Uusitalo 2003.)

Koska matkailutuote on palvelu ja matkailualalla menestyvat
asiantuntijat (Verhelda 2000.), sovelletaan alalla usein
asiantuntijapalveluiden markkinoinnin kilpailukeinoja. Tama on
niin sanottua 7P-markkinointia, joka on johdettu Kotlerin 4P-
mallista. Siind Kotlerin mainitsemien kilpailukeinojen (price,
promotion, product, place) lisédksi tuodaan myds people,
process ja physical evidence. Kilpailukeinoina on siis suomeksi
hinta, markkinointiviestinta, tuote, jakelu, ihmiset, prosessit ja
fyysinen ymparisto. (Sovellettu Lamsa & Uusitalo 2003.)

Hintaan vaikuttavat monet asiat mutta matkailupalvelussa
etenkin sesonkien vaihtelu. Asiakkaiden vapaa-aika ja
matkakohteiden otolliset olosuhteet pitdd saada lahelle
toisiaan. Mitd |Ahempana ne ovat toisiaan, sitd korkeammaksi
hinta muodostuu. Toisaalta palvelutuotteen ainutkertaisuudesta
johtuen palvelun tarjoajan pitaa pystya ennakoimaan kysyntaa.
Tama voi johtaa siihen, etta tuottaja arvioi kysynnan vaarin
jolloin hinnat laskevat sesongin aikana, jotta kaikki paikat ja
matkat saadaan myytya.

Markkinointiviestinnan  keinoina voivat olla esimerkiksi
matkaoppaan materiaali, isot varikuvat ja hauska teksti. Kun
nama yhdistetaan fyysiseen ymparistoon, saadaan palvelusta
annetuksi melko kattava kuva, mika on oleellista, silla asiakas
joutuu tekemaan paatoksen iIman mahdollisuutta
kokeilemiseen, haistamiseen tai maistamiseen.
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Koska palvelu on aineetonta, on laatu aina yllatys niin
asiakkaalle kuin palvelun tarjoajallekin. Kumpikaan ei tieda,
miten kemiat toimivat heidan valillaan tai matkalla esimerkiksi
muiden ihmisten ja lentohenkilokunnan kesken.

3.4. Matkailutuote palvelujen tuottajan nakdkulmasta

"Matkailutuote on tuotesuunnittelun kannalta aina eri
palveluista  koostuva  paketti...Lainsdddannén  mukaan
valmismatka on kuljetuksesta, majoituksesta tai vahintddn
toisesta  seka  jostain oheispalvelusta muodostuva
kokonaisuus.” (Verheld 2000: 93.)

Tuotesuunnittelu voidaan jakaa kahteen ryhmaan riippuen
toimeksiantajasta: asiakas toimeksiantajana tai
matkanjarjestaja omasta aloitteestaan toimeksiantajana.

Asiakkaan toimesta tapahtuvaa tuotesuunnittelua kutsutaan
raataloinniksi, mika tarkoittaa sitd, ettd suunnittelussa
seurataan yksittaisen asiakkaan tai asiakasryhméan antamia
toiveita ja rakennetaan erityisesti heille suunnattu tuote. Mikéali
tuote on myo6s virkailijan mielesta kayttokelpoinen, on hénella
oikeus kayttaa sitd pohjana vastaavanlaisissa toimeksiannoissa
myohemmin. (Verhel& 2000.)

Matkan jarjestajan omasta aloitteesta suunnitellaan kaikki oma
valmismatkatuotanto sen mukaan, miten omien tutkimusten
tulokset suosittelevat. Tata tuotetta markkinoidaan sellaisenaan
yleisOlle esitteiden, Internetin, tarjouskirjeiden ja lehti-
iImoitusten avulla. (Verhela 2000: 94.)

Keskeista molemmille tavoille on se, ettd pitdd olla toiminta-
ajatus, joka kertoo, miksi yritys on markkinoilla. Toisella tavalla
tama voitaisiin ilmaista Albanesen ja Boedekerin Grénroos-
mukailun avulla. Siind todetaan, etta liikeidea muovautuu
ydinpalveluksi, jota puolestaan tuetaan ja taydennetaan
avustavilla palveluilla ja tukipalveluilla. Taman
peruspalvelupaketin jalkeen muokataan laajennettua palvelua,
jossa vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa kehitetaan
saavutettavuutta ja asiakkaiden osallistumisen myo6ta
positiivista mielikuvaa yrityksesta. (Albanese & Boedeker 2002:
143.)
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Kuvio 5. Matkailupalvelun suunnitteluprosessin sisaltamat
vaiheet.
Lahde: Albanese & Boedeker 2002: 143.*

| Saavutettavuus

3.5. Matkailutuote paikkaan perustuvana tuotteena

Matkailutuote on usein vaistamatta matkapaikan
ominaisuuksista riippuvainen, silla kohteessa pitaa olla ainakin
yksi tai useampi seuraavista elementeistd:  hyvat
likenneyhteydet, matkailua suosiva ilmasto ja nahtavyydet,
hyvat palvelut, vieraanvarainen paikallinen vaestd, matkailua
tukeva infrastruktuuri. (Williams 1998: 69-75.)

Albanesen (2007) mukaan paikasta voi tehda houkuttelevan
myo6s sen historia tai sen Destination Spesific Icon, joka on
eraanlainen leima kohteelle, kuten Tampereen Nasinneula,
Rooman Colosseum ja New Yorkin Vapauden patsas. Liséksi

! Alkuperainen lahde: Gronroos, C. 2001. Service Management and marketing: a
customer relationship management approach. 2. painos, John Wiley & Sons, Ltd.
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paikan houkuttelevuutta lisdavat populaari- ja korkeakulttuuri,
kuten kirjallisuus, musiikki ja taide, sekd mahdolliset
urheilutapahtumat, -sankarit tai -mahdollisuudet.

Paikka voi siis viitata kokonaisesta maasta vaikkapa pelkkaan
kaupunginosaan tai katuun. Esimerkkind voidaan mainita
Suomi, joka houkuttelee maana ihmisid monipuolisen luonnon
avulla. Niinkin pieni asia kuin katukoripallokentta voi olla
matkapaikka, minka osoittaa New Yorkin Harlemissa sijaitseva
Rucker Park, josta on ponnistanut tukku koripalloliga NBA:n
parhaita pelaajia uransa huipulle ja jossa pelataan edelleen
kesaisin peleja, joihin NBA-tdhdet ympari maan matkustavat
pelaamaan. Taman takia koripallofanit ympari maailman
matkustavat Rucker Parkiin vain voidakseen n&hda tuon
legendaarisen kentan.

Mikaan matkakohde ei ole kuitenkaan kovin houkutteleva, jos
sieltd puuttuu matkailijoille suunnatut palvelut, ystavalliset
ihmiset, valinnan vapaus toiminnoista paikan paalla ja
asiakkaan mahdollisuus itse osallistua palvelun tuottamiseen —
rippuen siitd, onko paketti suunnattu enemman allo- vai
psykosentrikoille. (Albanese & Boedeker 2002: 107-113.)
Esimerkiksi Rucker Parkiin on hyvat kulkuyhteydet New
Yorkista, siella on kauppoja, matkamuistomyymalditd ja muuta
oheistuotetta, mutta siellda on myds mahdollisuus itse pelata tai
vain katsoa tapahtumia katsomosta, jolloin matkailija voi itse
tilanteen mukaan valita osallistumisensa asteen niin, etta se ei
ylitd hanen sietokykyaan. Laajemmin ajateltuna edell& mainitut
asiat tarkoittavat sitd, ettd matkaajalla on vapaus valita
majapaikkansa, ruokansa, toimintansa ynnd muut omien
tuntemuksiensa mukaan.

3.6. Matkailutuotteesta elamysmatkaksi

Elamys on ehkd vaikeimmin vyksiselitteisesti maariteltava
matkailuun liittyvistd asioista, silla elamys on jokaiselle
matkailijalle henkilokohtainen. Ol kyseessa sitten
matkakokemus tai -tapahtuma on elamyksen edellytyksena
asiakkaassa tapahtuva sielullinen liikahdus eli tapahtuman
mieleen jaaminen. (Verhela & Lackmann 2003: 34-37.) Elamys
koostuu monesta eri asiasta, mutta olennaista on ymmartaa,
ettd sen voi kokea sekd tietoisella etta tiedostamattomalla
tasolla, mikd aiheuttaa sen, ettd matkailupalveluja tuottava
yritys ei varsinaisesti voi tuottaa elamysta asiakkaalle, koska se
syntyy matkailijan mielessa.
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Yrityksen tehtavaksi jaakin siis elamyksen syntymiseen ja
laatuun tarvittavien puitteiden, kuten teknisten edellytysten ja
hyvan ihmisten valisen vuorovaikutuksen, tarjoaminen
mahdollisimman hyvin, silla asiakkaan mielessd elamyksen
laatuun vaikuttavat lukuisat seikat, jotka palvelun tuottajan
kannalta ovat erillisia prosesseja, kuten majoitus-, ateria- ja
ohjelmapalvelujen tuottaminen.

Matkailututkijat Pine & Gilmore maéaarittelevat Verhelan mukaan
elamyksen ulottuvuudet seuraavasti:

HENKINEN
OSALLISTUMINEN

A

PASSIIVINEN P R AKTIVINEN
OSALLISTUMINEN OSALLISTUMINEN

y
A

h 4

FYYSINEN
OSALLISTUMINEN

Kuvio 6. Elamyksen nelikentta
Lahde: Verheld & Lackmann 2003: 36.°

Kuvion mukaan elamys voidaan siis jakaa neljaan eri osa-
alueeseen, joiden yhteisina ulottuvuuksina ovat asiakkaan

2 Alkuperéinen lahde: Pine, B.J. & Gilmore, J.H. 1999. The Experience Economy. Work
is Theatre & Every Business a Stage. Goods and Services are no longer enough.
Harward Business School Press. Boston.
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passiivisuus, jolloin asiakkaat eivat vaikuta tapahtumaan
lainkaan vaan tarkastelevat sita ulkopuolelta, kuten esimerkiksi
jalkapallo-ottelussa, tai aktiivisuus, jolloin asiakas itse tuottaa
elamyksen, kuten salsa-illoissa, sukeltaessa tai
viidakkovaelluksilla. Toisella akselilla esitetaan matkailijan
henkinen ja fyysinen osallistuminen. Toisin sanoen, onko
kyseessd kiehtovan asian seuraaminen, kuten Arenal-
tulivuoren laavavirrat tai dynaaminen eli kiertomatkailu, jolloin
maisemien ihailu kay esteettisestad elamyksesta, vai littyminen
itse osaksi tapahtumaa, kuten salsa-konserteissa.

Elamyksen luomisen tavoittelussa pitdd ottaa huomioon
kulttuurien  kohtaaminen eldmyksessa. Ohjelmapalvelun
tuottajan pitda miettid, miten kulttuuriset erot vaikuttaisivat
mahdollisimman vahan elamyksen syntymiseen. Erityisesti
pitdd miettid, kuinka paljon vieraasta kulttuurista tuleville on
jarkevaa tarjota paikallista kulttuuria. Tata arvioitaessa pitaa
ottaa huomioon kunkin matkailijan demografinen tausta (ik&,
sukupuoli, tulot, eldméantilanne, perhesuhteet ja elama
kotimaassa), matkustusmotiivit, harrastukset, kielitaito ja
paikallisen elaméan tuntemus tai kiinnostus siihen. (Verhela &
Lackmann 2003: 36.)

Williams (1998) on sitd mieltd, ettd elamys alkaa jo matkan
suunnittelusta, mika matkanjarjestgjan pitdd ottaa huomioon
mielikuvien luomisessa, palveluprosesseissa seka
palvelujarjestelmassa. Lisdksi ei pida unohtaa eldmyksen
luomista myds matkan jalkeen, jolloin asiakas alkaa tavoitella
elamyksia yha uudelleen.

Williamsin mukaan sosiaaliset elamykset liittyvat olennaisesti
matkan motiiviin. Perhe saattaa haluta tiivistdaa suhteitaan
matkan muodossa, jolloin saadaan eheyttavia sosiaalisia
elamyksia. Myos seksimatkailu on oiva esimerkki sosiaalisten
elamysten etsimisesta.

Elamyksia on sosiaalisten lisaksi myds fyysisia ja mentaalisia.
(Kempas 2005.) Naitakin elamyksia voidaan tarkastella
motiivien varjossa, missda auttaa Comptonin seitseman
sosiopsykologista motiivia: pako arkiymparistosta (eskapismi)
(mentaalinen, fyysinen), itsetutkiskelu ja -arviointi
(mentaalinen), rentoutuminen (fyysinen), statuksen
kohottaminen  (mentaalinen, sosiaalinen), mabhdollisuus
kayttaytya ilman  arkiroolin  rajoitteita  (mentaalinen),
perhesiteiden tiivistAminen ja  sosiaalisten  kontaktien
lisddminen (sosiaalinen). (Albanese 2007.)
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4. Matkapaketin suunnitteluprosessi

Hyvan matkailutuotteen maaritteleminen on periaatteessa
helppoa: hyva tuote on sellainen, johon tuottaja, asiakas ja
muut toimijatahot ovat tyytyvaisia. Kaytadnnodssa vaikeutena
palveluiden ennakkosuunnittelussa on se, etta yleensa tuote
syntyy vasta, kun kuluttaja kayttaa tuotteen, jolloin kaikki siihen
ladatut odotukset ja tunteet joko tayttyvat tai jaavat vajaiksi.
Tahan on palveluntarjoajan erittiin vaikeaa vaikuttaa.

Hyva tuote on asiakkaalle sellainen, joka jattd&d asiakkaalle
hyvan muistijaljen ja sen toteutus antaa asiakkaalle luotettavan
ja turvallisen kuvan tuottajasta. Tuotteen hinta-laatusuhteen on
oltava myoOs kohdallaan, koska usein kuluttajalle tuotteen
ostamiseen kaytetty rahasumma vastaa lahes koko kuukauden
tilia.

Tuottajalle hyva tuote on liiketaloudellisesti kannattava ja
toistettavissa seka myytavissa helposti. Hyva tuote synnyttaa
asiakkaassa halun uusintaostoon ja on tuottajalle sellainen,
jolla on selvd kohderyhma. Lisaksi se on pitkaikainen, siina ei
ole epavarmuustekijoita ja sen jalleenmyynti on helppoa.

Jalleenmyyjan tai valittajan kannalta hyva tuote on sellainen,
joka kdy kaupaksi hinnalla, joka on sisaltoon nédhden oikeassa
suhteessa. Lisaksi sen pitaa olla taloudellisesti kannattava,
yksinkertainen seké yksityiskohtaisesti dokumentoitu.

Tarkasteltaessa tuotetta toimintaympariston kannalta on hyva
tuote sellainen, joka lisaa alueella tyopaikkoja ja muutenkin
lisda alueen tunnettuutta. Lisdksi kestdvan kehityksen kannalta
sen on oltava ymparistoystavallinen. (Verhela & Lackmann
2003: 74-79.)

Matkailutuotteen tuotesuunnittelu on selkea prosessi, jota voi
kuvailla useilla malleilla. Perusfaktat pysyvat kuitenkin samoina
ja niitd pitda noudattaa. Ei pida mydsk&an unohtaa, ettd uusien
tuotteiden ja palvelujen taustalla on aina oltava asiakkaan
tarpeet ja uusien ideoiden on pohjauduttava yrityksen tai
yrittdjan liikeideaan tai taydennettava sita jarkevalla tavalla.
Matkailutuote koostuu useasta eri toimintaprosessista ja on
tarkeaa, ettd suunnitelmaa tehtaessa se dokumentoidaan niin,
ettd prosessit erottuvat selkeasti toisistaan ja niitd voi
tarkastella erillisena.
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Kuvio 7. Tuotesuunnitteluprosessi matkatoimistossa
Lahde: Verhela 2000.

4.1.Asiakkaan tarpeiden selvittdminen

Luonnollinen tapa aloittaa on asiakkaiden tarpeiden selvitys,
silla hehén tuotteen ostavat. Asiakkailla on erilaisia syita
matkustaa eli erilaisia tarpeita, joita matkustaminen tyydyttaa.
Tuotetta  suunniteltaessa nama tarpeet pitaa pyrkia
tyydyttamaan, mutta pitda muistaa, etta toimeksianto voi tulla
asiakkaalta, jolloin pitdd huomioida myOs asiakkaan
sidosryhmien, kuten perheen, tybnantajan tai harrastusyhteisén
tarpeet, tai omasta aloitteesta, jolloin pitda huomioida
markkinoiden tarpeet ja odotukset.

Kun kysymyksessd ovat matkatoimiston omasta aloitteesta
tuotetut matkat eli seuramatkasarjat, kaupunkilomat ja muut
matkanjarjestdjan omalla riskilla tuotettavat valmismatkat, on
katevaa selvittdd niiden tarpeita markkinointitutkimuksilla ja
erilaisilla asiakashaastatteluilla. Avainasemassa on myos
henkilokunnan ammattitaito, johon kuuluu trenditietoisuus ja
kyky arvata tulevat muotikohteet. Tuotesuunnittelulla ja
tuotannolla voidaan myds muokata ihmisten haluja ja tarpeita
seka luoda ja ohjata kysyntaa ja siksi tuotesuunnittelun taytyy
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olla kiintedssad yhteydessa yrityksen markkinoinnin kanssa.
(Verhela 2000: 95-97.)

4.2. Kohteiden valinta

Kun on kyseessd asiakkaan toimeksianto, asiakas kertoo,
mihin haluaa mennd ja millaisen matkan on mielessaan
hahmotellut. Jos asiakas haluaa useita vaihtoehtoja, pitaa
pyrkia kattavasti selvittdm&an kaikki matkakohteen valintaan
vaikuttavat seikat, kuten matkan tarkoitus, matkalle l&htijat,
matkan kesto ja niin edelleen.

Jos kyseessa on kohteiden valinta omaa tuotantoa varten,
paaroolia  esittavat asiakkaiden kulutustottumukset ja
kiinnostuksen  kohteet, jotka tuotteita  suunnittelevien
virkailjoiden  tulee tietéd tai kyetd  ennustamaan
kokemukseensa ja ammattitaitoonsa nojaten. Tasta syysté
edellisessa kohdassa mainitut apukeinot ovat kaytanndllisia.
Lisaksi on erittdin kannattavaa seurata alan yleisten trendien
kehitysta vahintdédan Euroopan tasolla, mutta mieluummin
maailmanlaajuisesti. (Verheld 2000: 97.)

4.3. Ohjelmien ja oheispalvelujen suunnittelu

Samoin kuin kohteen valinnassakin, myds matkailutuotteeseen
litettdvien ohjelma- ja muiden palveluiden suunnittelussa
noudatetaan joko asiakkaan antamaa toimeksiantoa tai
markkinoiden tarpeita ja odotuksia. Kun tuotesuunnittelija
valitsee kohteen ja ohjelman, hanella pitaisi olla
kaytettavissaan autenttisia kokemuksia tarjolla olevista
vaihtoehdoista, jotta han ei tarjoa sikaa sékissa. Se ei riita, etta
on kuullut hyvia asioita tai lukenut Kirjoista, esitteista ja
Internetista tietoa, silla ne ovat aina jonkun toisen kokemuksia
ja nain ollen subjektiivisia. On hyva, jos suunnittelija voisi itse
koekayttdd tuotteen tai suorittaa muuten tarkastuskaynnin
paikan paalla. (Verheld 2000: 98.)

Toisaalta olisi suotavaa, ettd tuotetta testaavat muutkin kuin
sen suosittelija, sillA oman tuotteen ollessa kyseessa
lopputulos on suunniteltu ja oma toiminta saattaa ohjata
tuotteen toteutumista oikeaan suuntaan eikd asiakkaiden
erilaisuuden vaikutusta toteuttamisessa tule huomioineeksi.
Siksi ihannetilanne on, ettd tuotetta saa testaamaan sellaisen
ryhman ulkopuolisia henkil6itd, jotka tuotetta myOs oikeasti
kayttaisi. (Verheld & Lackmann 2003: 78.)
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Ohjelmapalvelun toteuttamisessa kaytettavat menetelmat on
mietittdva etukéateen, silla ne ovat olennainen osa palvelua.
Ensin kaikki kaytettavissa olevat menetelmat on kartoitettava ja
niistd on valittava maariteltyihin tavoitteisiin sopivimmat. Naita
menetelmid voi olla esimerkiksi kilpailu, leikki, melonta,
rastirata ynna muut sellaiset. Kun nama on toteutettu, pitaa
viela ratkaista ohjelmapalvelun kaytanndlliset asiat, kuten luvat,
varusteet ja valineet, kuljetuskalusto, turvallisuusseikat ja muut
toteuttamiseen liittyvat seikat. (Verhela & Lackmann 2003.)

Suunnittelun ja testauksen perusteella tuotteesta laaditaan
kuvaus. Palvelun tuottajan on tarkeda dokumentoida kaikki ne
prosessit, mita tuotteen toimimiseen tarvitaan, jotta pystytaan
selvittdmaan kaikki ne vaiheet, joissa voi syntyd ongelmia, kun
palvelua toteutetaan. TAmé& on erityisen tarkeaa, jos tuote on
koottu usean eri yrittdjan palveluista, silla dokumentoinnilla
varmistetaan, ettd kokonaistuote toimii ja etteivat mukana
olevien tuottajien palvelut ole paallekkaisia. Taman tuotanto- ja
kulutuskaavion eli blueprintin pitdd sisaltdéa myos kaikki ne
toimenpiteet, joihin pitaa ryhtya, jos esimerkiksi saaolot
vaihtelevat. Kaytanndssa pitaa siis olla useita eri vaihtoehtoja,
joista asiakas voi valita. Tuotelomakkeen tai tuotekortin
minimisisalto voi olla esimerkiksi:

tuotteen nimi ja lyhyt kuvaus siita

tuotteen kayttotarkoitus ja hyodyt asiakkaalle
tuotteen markkinat ja asiakkaat

tuotteen sisalto ja asiakaspalvelut
markkinointiviestinta

jakelu ja saatavuus

hinta

lisapalvelut

asiakaspalaute (Verheld & Lackmann 2003.)

4.4. YhteistyOkumppanien valinta

Verhelan (2000) mukaan matkatuotteen suunnittelussa
yhteistybkumppaneina, tavallaan alihankkijoina, matkatuotteen
suunnittelussa voivat olla kuljetusyhtié kuten laiva-, lento-, tai
bussiyhtid, majoitusliike, ohjelmapalveluyritys sekd ulkomaan
kohteessa paikallinen agentti eli incoming-toimisto, jonka
tehtdvana on houkutella matkailua kotimaahansa.

Agenttia valittaessa keskeisimpia kriteereitd ovat ammattitaito
ja paikallistuntemus, luotettavuus ja vakavaraisuus, agentin
koko eli ostovolyymi omalla alueellaan, mikd vaikuttaa
hintoihin, ja tasmallisyys.
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Lentoyhtidita valittaessa on huomioitava ensinnékin asiakkaan
toivomukset. Ne voivat perustua esimerkiksi asiakasyritysten
sopimuksiin, kanta-asiakassopimuksiin, suosi suomalaista -
ajatteluun tai mielikuviin. Matkustamisen ja reitittdmisen
sujuvuus on tietenkin myo6s hyvin tarkea valintakriteeri hinnan
ohella. Kolmanneksi matkatoimiston preferenssit ovat
vaikuttamassa valintaan. Asiakkaan antaessa virkailijalle
vapaat kadet tama voi noudattaa oman ty6nantajansa etusijalla
pitamia lentoyhtidita, silla ndma valinnat tuovat mahdollisesti
lisdprovisiota  myyntivolyymin ~ kasvaessa. @ Tama on
asiakkaallekin hyodyksi, koska hinta on iso tekija kaikessa
suunnittelun vaiheissa.

Kun puhutaan majoituksen valintaan vaikuttavista tekijoista,
ensimmaiselld sijalla ovat jalleen asiakkaan toiveet, joista
majoituksen sijainti, laatu, tasoluokitus sekd hinta ovat
keskeisimmat. Nama toiveet riippuvat matkustamisen syysta ja
matkan luonteesta. (Verhela 2000: 99.) Vaikeita naista
valinnoista tekee se, etta nakemys laadusta ja tasosta
vaihtelee suuresti maittain. Esimerkiksi Suomen kolme tahteéa
voi vastata Portugalissa viittd, mikali yhteisia kriteereja ei ole tai
yrityksen arvotusjarjestelméd ei ole tarpeeksi kattava
kohdemaassa.

4.5. Tarjousten pyytaminen alihankkijoilta

Tarjoukset pyydetaan yhteistydkumppaneilta, kun kokonaisuus
on selvilla eli tiedetaan, minka yhteistybkumppaneiden
palveluita tuotteen suunnittelussa ja raataldinnissd kannattaa
kayttdd. Olennaista tarjousten pyytamisessd on se, etté
tavoitteena pitdd olla mahdollisimman toimivan ratkaisun
hakeminen kokonaisuuden kannalta, vaikka se maksaisikin
hieman enemman, silla palvelun kokonaislaatu ei saa karsia
turhaan. Laadun takaamiseksi on pidettava huolta, etta
tarjouspyynnoissa annetaan kaikki ne tiedot, jotka alihankkija
tarvitsee, kuten kohdetoivomukset, asiakkaiden maara,
ajankohta, majoitustaso, majoituksen sijainti, kuljetukset ja
erityistoivomukset ohjelman suhteen ja sellaisella kielella, etta
sen kaikki ymmartavat. Jotta toimeksianto onnistuisi, on
suotavaa ilmoittaa myds oma aikataulu seka uskaltaa pyytaa
my0Os vaihtoehtoja ja ideoita, vaikka olisikin jo ohjelmarunko
valmiiksi suunniteltuna. (Verhela 2000: 99.)

LENTOJEN NEUVOTELLUT ERIKOISHINNAT
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IATA (International Air Transport Association) on jakanut
maapallon kolmeen hinnoitteluvybhykkeeseen (tariff
conference area), joiden avulla helpotetaan IATA:n
lentohinnoittelun yhtenaistamistydta ja samalla selkiytetaan
lentohintojen saant6ja. Lentohintojen viidakossa kaytetaan
oppaina tariffikirjoja, joista 10ytyy kaikki lentolippujen
hinnoitteluun tarvittava informaatio, kuten lentoyhtididen
yhteisesti kayttamat hinnat, jotka on julkaistu
hinnoittelukirjoissa, lentoyhtididen omissa hinnastoissa seka
kansainvalisten varausjarjestelmien hinnoittelutiedostoissa.
Liséksi tariffikirjoista 10ytyvat kaikkien hintojen perussaannot ja
niiden poikkeukset seké lentoyhtididen erikoissaannot.

Kun lentoyhtio ja matkatoimisto kesken&&n neuvottelevat
erikoishintoja, puhutaan neuvotelluista erikoishinnoista eli
negohinnoista. Lentoyhti® hakee néille hinnoille vahvistuksen
IATA:Ita, minka  jalkeen  yhti6 voi syéttaa ne
varausjarjestelmaéan vain matkatoimiston omaa kayttoéa varten.
Lisaksi valmismatkapaketteja tuottavilla matkatoimistoilla on
mahdollisuus neuvotella lentoyhtitn kanssa omat
erikoishintansa valmismatkalennoille. (Verheld 2000: 146—-148.)
Nykyaan tilanne on murrosvaiheessa ja IATA:n on lahes
mahdotonta en&é valvoa markkinoiden kehitysta. Kaytanndssa
IATA:n rooli on siis vahentynyt voimakkaasti.

4.6. Alustavien varausten ja sopimusten tekeminen

Alihankkijoiden tarjouksissa on yleisen tavan mukaan usein
valmiina alustavat varaukset ja aikarajat eli optiot erikseen
mainittuna. Aikaraja ilmoittaa, mihin asti varaus tai tarjous on
voimassa eli mihin mennessd alustavat varaukset on
vahvistettava. Naiden paivamaarien suhteen on oltava
tarkkana, ettei varauksia menetetda myohastymisien vuoksi.
Etenkin itdan mentaessa, kun aikavydohyke kasvaa, pitaa olla
tarkkana, ettéd osuu myos heidéan ajassaan saman vuorokauden
puolelle. (Verheld 2000: 100.)

4.7. Hinnoittelu

Alihankkijoilta saatujen tarjousten pohjalta paatetdaan, mista
osista asiakkaan pyytama tai markkinoille tuotava tuote
koostuu. Tamén jalkeen tuote pitda hinnoitella. Hinnoitteluun
vaikuttavat tuotteen osien ostohinnat, yrityksen haluama kate
tuotteelle, tuoteryhmalle tai osastolle seka viranomaisten
maaraykset tai niihin perustuvat maksut kuten arvonlisa- ja
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lentokenttaverot sekd matkustajamaksut. Lisaksi hinnoittelussa
pitdd huomioida tarkkaan tuotteeseen liittyvat riskit ja yleinen
markkinatilanne. (Verhela 2000: 100.)

Kuten muidenkin hyddykkeiden, myés matkatuotteen hinta on
sopiva silloin, kun asiakas on valmis sen maksamiseen ja on
tyytyvdinen hintaan ja hinta-laatusuhteeseen my6s matkan
jalkeen.  Markkinataloudessa siis hinnat maaraytyvat
markkinavoimien mukaan, jotka maarittdvat sen, kuinka paljon
kustakin tuotteesta voi maksaa.

Kilpailutilanteiden kanssa ajan tasalla pysyminen on erittain
tarkeaa, koska kaikki asiakkaat tekevat hintavertailuja ennen
matkan ostoa. Etenkin isommalle ryhmalle suunniteltua matkaa
Kilpailutetaan usein usean matkatoimiston kesken, joten
asiakkaiden saaminen vaatii tarkkaa tietdmystd markkinoiden
Kilpailutilanteesta. Jos tuote on uniikki eikd samanlaisia
markkinoilta 16ydy, voidaan hintaan lisatd katetta, mutta vain
niin paljon, etta asiakas on valmis sen maksamaan. Pitaa
kuitenkin pitdd mielessd, mika on tuotteen kohderyhma.
(Verhela 2000: 115.)

Yrityksen kannattavuusvaatimukset ovat olennainen
hinnoittelutekija, mutta myds markkinoinnin strategiat voivat
vaikuttaa. Kun tiedetddn tuotteen menevan varmasti kaupaksi,
hinnoittelulla voidaan valikoida asiakkaita ja samalla nostaa
tietyn tuotteen statusta korkeammalla hinnalla. Toisaalta silloin,
kun tuotetta ollaan vasta lanseeraamassa ja on tarkead saada
sille  tunnettuutta, voidaan sitd tarjota hetkellisesti
tutustumishinnalla, joka usein on alle jopa omien
tuotantokustannusten. Taté ei kuitenkaan voida jatkaa pitk&aan,
silla jokainen tuote on olemassa vain siksi, ettd se kasvattaisi
yrityksen tulosta. (Verhela 2000: 115.)

Lilan usein yrittajd, joka palvelun tuottaa, unohtaa tai aliarvioi
oman tyopanoksensa osuuden eikd lisda siita aiheutuvia
kustannuksia riittavasti hintaan. Esimerkkind palvelun tarjoajan
kustannuksista voidaan mainita aika, joka on yrittdjan Kriittisin
resurssi. Sita ei voi olla liikaa ja kaikki aika, mitd yhteen
palveluun kayttdad, on pois jostain toisesta. Siksi tuotteen
suunnitteluun ja toteuttamiseen kaytetty aika on muutettava
rahaksi hintaa laskettaessa. Sopiva korvaus omasta tytajasta
on vahintdan ulkopuoliselle tyontekijalle vastaavasta tydsta
vastaavalle ajalle maksettava palkka. (Verheld & Lackmann
2003: 82-84.)

Katetta maariteltdessa pitaa ottaa huomioon yrityksen omat
kannattavuusvaatimukset, kilpailutilanne ja tuotteeseen tai
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tuoteryhmiin liittyvat suoranaiset kustannukset, kuten operointi-,
hallinto-, taloushallinto- ja jakelutiekustannukset. Naiden
perusteella maaritellaan katetavoitteet ainakin
tuoteryhmakohtaisesti, mutta usein my0s osastokohtaisesti.
Nama katetuottoprosentit kertovat hinnoittelijalle sen alarajan,
jonka alle ei voi menna vaarantamatta kannattavuutta, mutta
toisaalta antavat myds ammattilaisille hyvan kuvan tuotteen tai
osaston kannattavuudesta. Suurissa sarjoissa, joissa
matkustajamaaran lisddntyminen ei kasvata
tuotantokustannuksia, kate voi olla pienikin, silla suurin osa
lisdtuotosta tulee volyymin kasvattamisesta. (Verhelda 2000:
116.)

Edella mainitut hinnoitteluperiaatteet ovat yleisimpia ja
suosituimpia, mutta pitdd  kuitenkin  muistaa, etta
yrityskulttuurista, johdon ja henkiléston koulutustasosta,
kaytettavissa olevasta tietotekniikasta, yrityksen koosta,
tuotannon laajuudesta ja yksittaisten tuotteiden lukumaarasta
riippuen eri yrityksissa kaytetdan hinnoittelussa eri periaatteita.
Tarkemmin yhteen koottuna yleisimmin hinnoittelussa
onnistuakseen tuottajan on tunnettava
o kaikki lopullisen tuotteen elementtien hinnat
0 asiakkaan pyytamat tai muuten mukaan
hinnoiteltavat vapaapaikat
0 verot ja viranomaismaksut
o tavoitekate
o0 jakelutie — jakelutien portaille joudutaan maksamaan
komissiota, mik& on huomioitava hinnoittelussa.
Hinnoittelun pohjana kaytetaan verollisia nettohintoja. (Verhela
2000: 116.)

Kun kaikki edella mainitut elementit ovat tiedossa, loppu on
pelkkdd matematiikkaa. Yritys itse paattaa, miten se hinnan
rakentaa: maarittamalla perushinnan ryhmalle ja jakamalla
saatu hinta matkaajien lukumaaralla tai maarittamalla hinta
henkil6d kohti ja kertomalla se ryhman jasenten lukumaaralla.
MyOs katteen maarittelyssa on eri kaytantoja, joista yleisin on
laskea kate prosentteina nettohintojen péaélle. On myods
mahdollista lisaté kate euroissa hankintakulujen paalle.

Myyntihinnan perusrakenne on seuraava:

Palvelujen hankintahinnat
+ haluttu kate (siséaltden kiinteat kulut ja jakelutien osuuden)
+ viranomaismaksu
+ arvonlisavero

= myyntihinta
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Verhelan (2000) mukaan matkapalvelut ovat arvonlisaverollisia
verollisia palveluita, mika tarkoittaa sitd, ettd kuluttajan
maksamaan hintaan on laskettu mukaan vero, jonka yrittdja
tilittdd valtiolle. ALV:n todellinen maksaja on siis kuluttaja itse.
On huomioitava, ettd tdma verotus on voimassa vain EU:n
alueella, joten matkakohteen ollessa EU:n ulkopuolella
arvonlisaveroja ei tarvitse tilittdd eikd nain ollen myoskaan
hinnoitella tuotteen hintaan mukaan. Koska tassa tytssa matka
suuntautuu EU:n ulkopuolelle, en kasittele aihetta sen
enempaa.

4.8. Tarjousten tekeminen asiakkaalle

Kun hinnoiteltu tuote on valmis tarjottavaksi markkinoille,
astutaan yrityksen markkinointiviestinndn alueelle, silla nyt
pitdd tuotteesta Iluoda myynti- ja markkinointimateriaali.
Yksittdisesta tuotteesta tehdédan asiakkaalle kirjallinen tarjous,
joka valitetddn perille sahkopostitse, kirjeitse, lahetin
valityksella tai jollakin muulla tavalla. Omasta tuotannosta
laaditaan esite tai myyntikirje, ja tuote markkinoidaan yrityksen
strategian mukaisesti. (Verhela 2000: 100.)

Perinteisen paperiesitteiden lisdksi asiakas etsii nykyaan
suureksi osaksi tietoa Internetistd, jolloin palveluntarjoajan
kotisivut saavat suuren merkityksen, silla yrityksen sivuilla on
helppo esitella tuotteita ja palveluita. Talloin ei tule
painatuskuluja ja esittelysivun voi paivittaa reaaliajassa, jolloin
asiakas voi olla varma, ettd saa tuoretta tietoa koko ajan.
Liiketoiminnan kannalta on edullista verkostoitua muiden alan
yrittdjien kanssa ja kayttaa yhteismainontaa, silla muuten oma
materiaali saattaa hukkua Internetin bittiavaruuteen. Tata
toimintaa kutsutaan linkkien vaihtamiseksi. Yritys voi kayttaa
myo6s matkailuportaaleja, joilta saa linkityksen omille sivuille.
(Verheld & Lackmann 2003: 84.)

Muita keinoja tuoda tuote asiakkaalle ovat messut ja nayttelyt,
joihin kannattaa panostaa kunnolla ja tehon takaamiseksi
yhdistdd  voimavaroja  yhteistydkumppaneiden  kanssa.
Messuilla voi esitelld tuotteitaan kaytannodssa jarjestamalla
tutustumismatkoja (familiarization trip). Naiden fam-trippien
jarjestamisessd kannattaa hyoddyntad verkostojaan, jotta
asiakkaalle saadaan annetuksi laajempi kuva oman alueen ja
yhteistyoverkoston tuottamista palveluista. (Verheld &
Lackmann 2003: 84.)
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4.9. Myynti ja laskutus seké operointi

Valmiin tuotteen myyminen ja laskuttaminen hoidetaan
kaytettavan jakelutien kautta. Asiakkaan toimeksiannosta
tehtdvan  matkailutuotteen laskutus tapahtuu  suoraan
asiakkaalta tai valittajan kautta. Valmismatkasarjojen myynti
tapahtuu varausjarjestelmien, kuten Marsin, kautta.

Operointi tarkoittaa matkatuotteen toteuttamiseen liittyvaa
matkajarjestelyjen hoitamista. Operointiin kuuluvia tehtavia ovat

esimerkiksi
O Vvarausten vastaanotto ja kasittely
o asiakkaille l[&hetettavan materiaalin ja
matkustusdokumenttien kuten lippujen,

osanottajatodistusten ja hyva tietdd -vihkosten
lahettdminen

0 yhteydenpito kohteeseen: matkustajaluetteloiden
yllapito ja lahettaminen sek& majoituskiintididen hoito

0 Yyhteydenpito kuljetusyritykseen:
matkustajaluetteloiden ja kiintididen hoito

0 saattajapalvelut lentokentélld ja satamassa. (Verhela
2000: 100-101.)

Naitd toimenpiteitd tehtdessa pitaa kiinnittdd huomiota koko
ajan niiden kaytannon toimimiseen ja sen pohjalta ottaa ne
huomioon tuotekehitysprosessissa. (Verhela & Lackmann
2003: 85.)

4.10. Jalkiseuranta

Sen jalkeen, kun matkailutuote on kaytetty, on syyta selvittaa
asiakkaan mielipide tuotteesta ja kaikista siihen liittyvista
palveluita, kuten kuljetuksista, majoituksesta, agentin
toiminnasta ja niin edelleen, silla nama tiedot ovat arvokkaita
jatkosuunnittelussa. (Verheld 2000: 101.) Yrityksen pitda olla
valmis muuttamaan ja korjaamaan tuotetta, jos ndaiden
kyselyjen pohjalta huomataan, ettei se tavalla tai toisella toimi
tai siihen ei muuten olla tyytyvaisia. Tata havainnointia on syyta
toteuttaa kayttaen seka kvalitatiivisia ettd kvantitatiivisia
menetelmid eli pyytdmalla asiakkaita tayttamaan lomakkeita
joko paperilla tai sahkoisesti seka seuraamalla matkan aikana
asiakkaiden positiivisia ja negatiivisia reaktioita ja miettimalla
syita niihin. (Verheld & Lackmann 2003: 85.)

Tassa tyossa kasittelen Verhelan esittamid vaiheita aina
hinnoitteluun asti ja loppu jad Folke West Travel Clubin
hoidettavaksi. Tama tarkoittaa sita, ettd mind olen selvittdnyt
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pakettia varten asiakkaiden tarpeet keskustelemalla Folke
West Travel Oy:n tydntekijoiden kanssa. Liséksi olen Folke
Westin toiveiden pohjalta valinnut kohteet ja suunnitellut
majoitus-, ohjelma- ja oheispalvelut niissa. Olen valinnut my6s
yhteistybkumppanit, kuten lentoyhti6t, hotellit ja
ohjelmapalvelujen tuottajat. Folke West Travel Oy:n jo valmiit
agentit Panamassa olivat tietenkin jo valmiiksi minun
kaytettavissani. Olen myods pyytéanyt tarjoukset alihankkijoilta ja
tehnyt alustavat varaukset niiden pohjalta. Tarjousten pohjalta
olen laskenut  paketin  tuottamisen hinnat,  joihin
toimeksiantajani sitten lisda katteensa tarjotessaan sita
asiakkailleen.

5. Kilpailu

Koska on kyse liiketoiminnasta, pitda Kkilpailutilanne ottaa
huomioon ja tehda Kkilpailija-analyysi ennen kuin edetdan
pidemmalle. Albanesen ja Boedekerin (2002) mukaan
matkailuyrityksen  toiminta ~ markkinoilla  riippuu  sek&
matkailukysynndn muutoksista ettd markkinoilla vallitsevasta
yleisesta kilpailutilanteesta. Kilpailijoiden toimet synnyttavat
muutoksia kilpailuasetelmassa, mikd aiheuttaa sen, etta
matkailuyrityksen  pitad pystyd aktiivisesti vastaamaan
Kilpailuun erilaisilla  markkinointikeinoilla. Taman takia
matkailuyrityksessa pitdé ottaa huomioon kilpailun luonne seké
erilaiset kilpailustrategiat.

5.1. Kilpailun luonne

Kaikista matkailuyrityksen toimintaymparistoon lukeutuvista
tekijoista kilpailu on sellainen, johon yritys voi seka teoriassa
etta todellisuudessa vaikuttaa, mika tekeekin
kilpailunhallinnasta mielenkiintoisen tyokalun liiketoiminnassa.
Vaikutusmahdollisuudet riippuvat siitd, miten yritykset
kykenevat vastaamaan kilpailun asettamiin uhkiin eli [dytaméaéan
sopivan Kkilpailustrategian. Onnistuakseen tassad on tehtava
tarkka Kkilpailutilanneanalyysi, jonka p&aasiallinen huomion
kohde on todellisten Kilpailjoiden tunnistaminen. On
mahdollista, ettd menestys jad saavuttamatta, koska todellisten
kKilpailjoiden ja kilpailuasetelman tunnistamisessa on
epaonnistuttu esimerkiksi niin, etta ei ole otettu huomioon myos
oman sektorin ulkopuolella sijaitsevia yrityksia. Toisaalta pitaa
muistaa painottaa sanaa todellinen, silla on turha tuhlata
resursseja  kilpailuun  yritysten  kanssa, jotka eivat
todellisuudessa tarjoa haastetta. Matkailussa voidaan tunnistaa
nelja erilaisiin markkinatilanteisiin liittyvaa kilpailutilannetta,
joissa yritys voi paattad operoida joko samanaikaisesti tai
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valikoiden. (Albanese & Boedeker 2002.) Folke West Travel
Oy:n kohdalla patevat seuraavat kaksi kilpailutilannetta.

1. Matkailuyritys kilpailee omien ydinpalvelujensa tarjonnassa.

Matkailuyrityksen kilpailijoita ovat kaikki sellaiset yritykset, jotka
tarjoavat samanlaisia matkailutuotteita ja  —palveluja
samankaltaisille asiakasryhmille.

Folke West Travel Club tekee matkoja vain Kuubaan ja
Panamalle, joten Suomesta Kilpailijat rajautuvat jo pelkastaan
tastd syysta melko pieneen ryhmaan, kun ajatellaan
ydinpalveluiden tarjoamista. Liséksi Folke West Travel Club
tarjoaa vankalla kokemuksella molemmissa maissa tuhteja
kulttuuripaketteja  luonnolla, aktiviteeteilla, historialla ja
maisemilla hoystettyna kun taas muut matkatoimistot, jotka
naihin maihin matkaavat, suosivat rantoja ja aktiivilomia.

Pahimpia kilpailijoita ovat samaan kohderyhmaan keskittyvat ja
kaukomatkoja tarjoavat yritykset, kuten Matkatoimisto Aventura
Latina, joka on ehdottomasti pahin Kilpailija tarjonnan puolesta,
Peter Pan Maailma, Suomi-seuran Matkatoimisto Oy, joka on
varsinkin Costa Ricassa kova kilpailija, mutta ei Panamalla,
Suomen Matkatoimisto Oy, joka kilpailee sekd Costa Ricalla
ettd Panamalla, seka Kaleva Travel.

2. Matkailuyritys kilpailee erilaisten mutta samaan tuoteryhmaan
kuuluvien palvelujen tarjonnassa.

Tassa tapauksessa yritykset tuottavat palveluja, jotka voidaan
rinnastaa keskenaan. Tallbin asiakassegmentit ovat erilaisia,
mutta niille on yhteista perustarpeen samanlaisuus. Esimerkiksi
tassa tilanteessa Folke West Travel Club ei kilpailisi pelkastaén
tiettyihin latinalaisen Amerikan maihin matkaavien
matkatoimistojen kanssa vaan kaikkien kaukomatkoja tekevien
yritysten kanssa. Viela laajemmin ajateltuna perustarpeena voi
olla ylipddnsa paaseminen lomalle, jolloin isot matkatoimistot,
kuten Finnmatkat ja Aurinkomatkatkin ovat kilpailijoita. TallGin
my0Os pelkastddn netissa toimivat muun muassa lento- ja
majoituspalveluja valittavat yritykset, kuten Travel Link, ovat
myaos Kilpailijoita.

5.2. Kilpailustrategiat

Kun matkailuyrityksessa on selvilla kilpailun luonne ja
markkinoilla olevat todelliset kilpailijat, on aika alkaa etsia
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keinoja, joiden avulla yritys voi vakuuttaa jo olemassa olevat ja
potentiaaliset asiakkaat ylivertaisuudestaan suhteessa muihin
yrityksiin. Lyhyesti sanottuna tama tarkoittaa Kkilpailuedun
luomista. (Albanese & Boedeker 2002: 52-53.)

Matkailumarkkinoilla kilpailuedun VoI Ssaavuttaa
kustannustehokkuudella, joka  mahdollistaa kilpailijoita
matalammat hinnat. Tamé& edellyttdd joko onnistuneesti
solmittuja alihankintasopimuksia tai muuten vain onnistuneesti
tehostettua ja jarkeistettya tuotantoa.

Matkailuyritys voi pyrkia kilpailemaan myo6s tuotteiden tai
yrityksen imagon tai toiminnan erikoisuudella.
Ainutlaatuisuuden vaikutelma syntyy, kun yritys onnistuu
korostamaan tuotteiden tai palvelujen todellisten ja ndennaisten
ominaisuuksien ylivertaisuutta niin, ettd asiakas ei enda valita
hinnasta niin paljon valintakriteerind. Folke West Travel Clubin
tapauksessa erikoista ja ainutlaatuista on paastd matkalle,
jonka johtajana on maankuulu matkailija, joka on tuttu lukuisista
matkailuohjelmista.

Jos Kkilpailuetu on saavutettu kustannustehokkuudella, on
sopiva  Kilpailustrategia  kustannusjohtajuusstrategia  eli
markkinoinnin toimenpiteet, joiden avulla yritys kayttaa
hyvakseen kilpailuedulla saavuttamaansa asemaa
matkailumarkkinoilla. Talloin yritys voi halutessaan pyrkia
kasvattamaan markkinaosuuksiaan alhaisella hinnoittelulla.

Jos kilpailuetu on saavutettu tuotteiden tai yrityksen imagon tai
toiminnan ainutlaatuisuudella, on sopivin strategia
erilaistaminen. Talloin yritys keskittyy luomaan korostusta
tuotteiden ainutlaatuisuuteen sekd suunnitellessaan ja
toteuttaessaan matkailupalveluja etta rakentaessaan
mielikuvia. Onnistuessaan tdma strategia mahdollistaa sen,
ettd asiakas nojautuu niihin ostokriteereihin, joita yritys
korostaa ja unohtaa hinnan, mika jattaa yritykselle pelivaraa
matalasuhdanteissa hintakilpailussa.

Muunnelma erilaistamisesta on keskittyminen, jolloin yritys
keskittyy alueellisesti tai asiakasryhmaltaan pienelle sektorille,
mutta samalla erikoistuu tuottamaan halutulle kohteelle sopivia
palveluja. Taméa edellyttdd ehdotonta asiantuntemusta ja
erikoisosaamista sekd kohdealueesta ettd asiakkaiden
toiveista. Esimerkiksi aktiivimatkojen asiakkaat luottavat
matkajohtajan  asiantuntemukseen ja valitsevat siksi
pienemman matkatoimiston, vaikka se maksaisikin enemman.
Juuri asiantuntemus ja oikein kohdistetut matkat ovat syy, miksi
Isot yritykset usein eivat onnistu horjuttamaan pienempia talla
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saralla. (Albanese & Boedeker 2002: 52-54.) Myo6s Folke West
Travel Club kayttaa keskittymisstrategiaa, silla sen kohteina
ovat ennen kaikkea Kuuba ja Panama, joista Folke West on
tehnyt lukuisia matkailuohjelmiakin, mutta myds Kolumbia ja
Costa Rica.

Ketjuuntuminen ja verkostoituminen ovat kilpailustrategioita,
joiden kautta yritykset pyrkivat saavuttamaan kilpailuetua
kasvavilla markkinoilla.  Ketjuuntumista matkailuyritykset
kayttavat yrittdessdan kasvattaa markkinaosuuksiaan ja
saavuttaa kustannussaastoja. Tama edellyttaa tietenkin
tuotantoketjun hallintaan panostamista, silla kokonaistuote on
vain niin hyva kuin sen ketjun heikoin lenkki. Ketjuuntuminen ja
verkostoituminen eroavat toisistaan siten, ettd ketjuissa usein
kaytetaan yhteista markkinointia, joka paatetaan
keskushallinnossa, mutta verkostossa taas on monta itsenaista
yritysta, jotka tekevat yhteistyotda yhteisen edun nimeen.
(Albanese & Boedeker 2002: 54.)

5.3. Asema markkinoilla

Asemointi tarkoittaa yrityksen mielikuvien tasolla tavoitteleman
paikan eli aseman maarittelemista Kkilpailijoihin verrattuna.
Hyvan aseman saavuttaminen vaatii jatkuvaa, karsivallista ja
monipuolista markkinointia. Matkailuyrityksen tarkein tavoite on
sekd kaytannossa ettd mielikuvissa asiakkaan mielesta
laadukas palvelu. (Albanese & Boedeker 2002: 70.)

Erityyppisten markkinointitoimenpiteiden avulla yritys pyrkii
saavuttamaan asiakkaiden mielissd erityisaseman, jolloin
asiakas sijoittaa yrityksen laadukkaimpien yritysten joukkoon tai
vaikkapa edullisimpien yritysten joukkoon. Tarkeintd on, etta
markkinoinnilla pyritddn pddsemaan siihen, mihin yritys on itse
itsensa asemoinut. Tama helpottaa myods asiakkaita, silla
asemoinnin perusteella heidan on helpompi luokitella yritykset
ostopaatosta helpottaviin kategorioihin. (Albanese & Boedeker
2002: 70.)

Markkinoinnin perussaanté eli vaikutusten tutkiminen patee
myO0s asemaan markkinoilla. Asiakkaiden mielikuvissa
saavutettua asemaa voidaan tutkia monella tavalla, kuten
hinta-laatusuhdevertailulla tai vertailumatriisilla, joka
havainnollistaa graafisesti yrityksen ja sen kilpailijoiden
saavuttamia asemia sekd mahdollisesti markkinoiden tarjoamia
mahdollisuuksia. Matriisin avulla yritys voi helposti selvittaa,
miten sen aiemmat markkinointiponnistelut ovat vaikuttaneet ja
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suunnitella tulevia markkinointitoimenpinteitd. (Albanese &
Boedeker 2002: 70.)

Matkailualalla tuottaa suuria ongelmia loytaa sellainen
omaleimainen profiili, jonka kautta yrityksen voisi asiakkaiden
silmissa erottumaan muista. Myds tasta syysta matriisi on
isoksi avuksi, silla sen pohjalta saattaa [0ytyd oiva
markkinarako yritykselle. Erinomaisen aseman saavuttaminen
on pitkdaikaisen markkinoinnin tulos, mutta se tarjoaa samalla
huomattavan kilpailuedun. Saavutetun kilpailuedun pitda myaos
sailya. (Albanese & Boedeker 2002: 71.)

Korkea
hinta-laatusuhde

Kilpailija O i . Oma tavoite

Yrityksen nykyinen tilanne

O Kilpailiia

Tavanomainen Omaleimainen

Kilpailija O
@ Uusi mahdollisuus

markkinoilla

Matala
hinta-laatusuhde

Kuvio 8. Vertailumatriisi.
Sovellettu: Albanese & Boedeker 2002: 71.

Markkinoille ilmestyvat uutuudet, trendit ja elamantyylit
yrityksen omien epé&onnistumisten ja virheiden lomassa voivat
vaarantaa tai muuttaa asiakkaiden mielikuvissa voitettua
asemaa. Matkailussa on hyvin tavallista, ettd nain kay, silla
markkinoille tulee jatkuvasti uusia muotikohteita, jotka
vaikuttavat paljon kulutustottumuksiin. (Albanese & Boedeker
2002: 71.)

Kilpailun ja markkinoiden vaihtelun lisaksi halutun aseman
saavuttamista vaikeuttavat usein taloudellisesti niukat resurssit
ja puutteet markkinoinnin ja viestinnan osaamisessa. Oman
haasteen tuovat my6s kohdepaikan matkailupalvelurakenne ja
palvelun taso, jotka voivat vaihdella huomattavasti. Liséksi
matkakohteet markkinoivat usein kaikille potentiaalisille
matkaajille eikd vain tietylle segmentille, mika vaikeuttaa
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yritysten kannalta selvan ja ytimekkaan profiilin luomista.
(Albanese & Boedeker 2002: 72.)

Onkin siis selvaa, ettd yrityksen onnistuessa saavuttamaan
tavoitellun aseman matkailijoiden mielikuvissa silla on
kasissdan  todellinen  kilpailuetu, joka antaa sille
etulydntiaseman kaytettaessa muita markkinoinnin
kilpailukeinoja, kuten hinnoittelua ja markkinointiviestintaa.
Omaleimainen yritys, jolla on korkea hinta-laatusuhde, voi
hinnoitella tuotteitaan muita vapaammin, mutta toisaalta
imagosyistd sen ei kannata alkaa kilpailla hinta-alennuksilla,
silla korkea hinta antaa asiakkaiden mielessa my6s kuvan
korkeasta laadusta. Hyva asema heijastuu suoraan
positiivisesti asiakas- ja muihin suhteisiin sek& yrityksen
taloudelliseen arvoon. (Albanese & Boedeker 2002: 72.)

5.4. Kilpailijat

Jo kappaleessa 5.1. mainittin muutamia Folke West Travel
Clubin pahimpia kilpailijoita. Tassa tydssa esiteltavaa pakettia
varten on syyta tarkastella kuitenkin vain niita yrityksia, jotka
tarjoavat matkoja samoille kohdealueille. Seuraavassa
tarkastellaan kutakin yritystd ja heiddn Costa Rican ja
Panaman tarjontaansa vahan laajemmin.

5.4.1. Matkatoimisto Aventura Latina

Aventura on kaukomatkoihin erikoistunut matkanjarjestgja, joka
tuottaa ja suunnittelee kaikki matkansa itse. Aventura tarkoittaa
seikkailua, mikd kuvastaakin yritysta hyvin, silla matkat
tarjoavat matkaajille ennen kaikkea seikkailuja ja elamyksia.
Liséksi Aventura tarjoaa aktiivilomia, hemmottelu seka luonto-
ja kulttuurimatkoja. Yrityksen kohdevalikoima on kattava ja
kasvaa koko ajan ja vuonna 2008 Aventura jarjestaa matkoja
noin 50 eri maahan ympari maailmaa. (Aventuran verkkosivut
2008. [online] [viitattu 21.3.2008])

Aventuran liikeidea on tarjota korkeatasoisia kaukomatkoja
aitoja elamyksia haluaville suomalaisille Aasiassa, Afrikassa ja
latinalaisessa Amerikassa. Koska Aventura panostaa palvelun
laatuun ja korkeaan aluetuntemukseen, sen ryhmakoot ovat
usein verrattain pienia. Tama mahdollistaa myods sen, ettd
jokaiselle matkaajalle riittda myds yksilollistd aikaa ja huomiota
matkoilla.
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Aventuran matkavalikoimiin kuuluvat Mundo-matkat, jotka
tarjoavat luontoa ja kulttuuria, Royal-matkat, jotka tarjoavat
nautintoa ja hemmottelua, Gekko-matkat, jotka tarjoavat
vauhtia ja seikkailua ja Outdoor-matkat, jotka tarjoavat
vuorivaelluksia. Gekko- ja Mundo-matkat ovat niitd osa-alueita,
jotka eniten kilpailevat Folke West Travel Clubin kanssa, silla
niiden kohdevalikoimaan kuuluu Panaman ja Costa Rican
retkid. (Aventuran verkkosivut 2008.)

Opastettujen  valmismatkojen  lisdksi  Aventuralta saa
raataloityja omatoimimatkoja. (Matkatoimisto Aventura 2008.)

5.4.2. Matka-Jovain Oy

Matkatoimisto Jovain on uusikaupunkilainen vuonna 2000
perustettu liikeyritys, joka tarjoaa formula- ja Moto GP -matkoja.
Heidan tarjontaansa kuuluu myds Panamasta Meksikoon -
kiertomatka, joka kulkee Panaman ja Costa Rican kautta
esitellen Panamasta Panama Cityn ja Panaman kanavaa ja
Costa Ricasta lahinna San Josén alueen, joka kertoo kattavasti
maan historiasta. Taman jalkeen matka suuntaa pohjoiseen,
jossa ylitetddn Nicaraguan raja. Matka on kiertomatka, joten
maita on lukuisia eikd yhdessd maassa kovin kauan vierailla.
Matka kestaa 27 paivad ja maksaa 5920€ kahden hengen
huoneilla ja 6570€ yhden hengen huoneilla. (Matkatoimisto
Matka-Jovain Oy 2008.)

5.4.3. Suomen Matkatoimisto Oy

Suomen Matkatoimisto Oy eli SMT on toiminut jo |&hes 100
vuoden ajan ja on Suomen suurin matkatoimisto seka liike- ja
vapaa-ajan matkojen ammattilainen. SMT tarjoaa vapaa-ajan
matkustajille oman tuotantonsa liséaksi parhaat palat myo6s
muiden matkatoimistojen matkoista. Valikoimiin  kuuluvat
opastetut kaupunki- ja kiertomatkat, omatoimimatkat,
erikoismatkat, jotka ovat kertaluonteisia asiakkaan halujen
mukaan koottuja matkoja, urheilumatkat sekd muut
seuramatkat, joihin kuuluvat muun muassa Aurinkomatkat,
Matkatoimisto Hispania, Detur, Kaukomatkatoimisto Olympia,
Saga-matkat, Alppimatkat, OK-matkat ja Lomamatkat.
(Suomen Matkatoimiston verkkosivut 2008.)

SMT tarjoaa myds yrityspalveluja kehittamallaan TraWell-
ratkaisulla, jonka avulla SMT hallitsee yrityksen matkustuksen
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koko kaaren. Tarjolla on messumatkoja seka kokous- ja
kongressimatkoja. (Suomen Matkatoimiston verkkosivut 2008.)

SMT hoitaa my0s Incoming-matkailua, mika tarkoittaa sita, etta
he jarjestavat ulkomaisille asiakkailleen elamyksellisia
matkaohjelmia, jotka tarjoavat parhaita paloja Suomesta.
(Suomen Matkatoimiston verkkosivut 2008.)

SMT tarjoaa my6s Online-palvelua, jonka avulla asiakas voi
itse rakentaa matkansa valitsemalla Internetissa hotellin, lennot
ja vaikkapa vuokra-auton. 500 lentoyhtion lennot yli 50 000
kohteeseen, 2 miljoonaa hotellihuonetta yli 60 000 hotellista
seka toistatuhatta seuramatkaa yli sataan matkakohteeseen eri
puolile maailmaa varmistavat sen, ettd asiakas |6ytaa
etsimdnsa. (Suomen Matkatoimiston verkkosivut 2008.
[online][viitattu 27.3.2008])

Esimerkkimatkana voidaan tutkia SMT:n Costa Rica: Southern
Breezes -matkaa. Hinta on 2540€ henke& kohden 11 paivan
matkapaketista. Hintaan sisaltyvat:

o edestakaiset reittlennot Helsinki - San Jose
veroineen

e meet & greet -vastaanotto tervetulopaketin kera

e 10 ybn majoitus ohjelman mukaisissa tai vastaavan
tasoisissa hotelleissa: 1 y6 hotelli Casa Conde/San
Jose, 2 yota Savegre Mountain Lodge, 3 yoéta
Esquinas Lodge/Piedras Blancas, 3 yo6ta Cristal
Ballena/Uvita, 1 y06 Villa Lapas/Carara

e aamiaiset, 4 lounasta, 5 illallista

Kaikki kuljetukset ja retket:
e lrazu, Cartago ja Lankaster Garden
o lintubongaus Savegressa
« aktiviteetit Piedras Blancassa

e veneretki
o Vvaellus Hacienda Barussa
e Sky Walk

o retkikohteiden sisaanpaasymaksut
« englanninkielinen opastus

(Suomen Matkatoimiston verkkosivut 2008.)

5.4.4. Kaleva Travel

Kaleva Travel on Suomen suurin yksityinen, riippumaton
tayden palvelun liike- ja vapaa-ajan matkatoimisto, jonka
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asiantuntemus ja ammattitaito juontavat juurensa jo vuodesta
1935. Nykyaan heilla on 18 toimipistettd 15 paikkakunnalla ja
400 tyontekijad. Heidan liikevaihtotavoitteensa on 350
miljoonaa euroa. Lisdksi Kaleva Travelilla on Asiakastiedon
korkein Rating Alfa -luottoluokitus. Kaleva Travel on
edustettuna myds Virossa, Liettuassa, Latviassa ja
Romaniassa. Taman lisaksi Kaleva Travelilla on kansainvalinen
yhteistyokumppani Carlson Wagonlit Travel, joka on maailman
toiseksi  suurin  matkatoimistoketju.  (Kaleva  Travelin
verkkosivut, Etusivu > Yritys 2008. [online][viitattu 27.3.2008.])

Kaleva Travel pyrkii kilpailemaan korkealla laadulla, jota he
mittaavat asiakastyytyvaisyyskyselyilla saanndéllisesti. Heidan
tavoitteenansa on ehdoton laatujohtajuus alallaan. (Kaleva
Travelin verkkosivut, Etusivu > Yritys 2008. [online][viitattu
27.3.2008.])

Esimerkkimatkana voidaan mainita Costa Rica Rannikolta
Rannikolle -matka, joka kestda 12 paivaa ja maksaa 2242
euroa. Hintaan sisaltyvat:

o edestakaiset lennot turistiluokassa Kim:lla ja Martin
Airilla Helsinki-Amsterdam-San Jose

e sisainen lento Tamarindo-San Jose

« lippuihin kirjoitettavat lentokenttaverot

e 2+ 1yo6ta Fleyr De Lys hotellissa San Josessa

e 2 yo0ta Pachira Lodgessa Tortuguerossa

e 2 y0td Montana de Fuego hotellissa Arenalissa

o 3yota Cala Luna hotellissa Tamarindossa

e ohjelmassa mainitut ateriat, retket ja kuljetukset

(Kaleva Travelin verkkosivut 2008.)

5.4.5. Pahimpien kilpailijoiden vertailu

Helpottaakseni pahimpien kilpailijoiden vertailua esittelen
heidén tarjoamiensa Costa Rican ja Panaman matkojen hinnat
koottuna yhteen oheiseen taulukkoon. Taulukosta kdy myo6s
ilmi, ovatko matkat erikseen vai voiko samalla matkalla kokea
molemmat maat. Kuten jo aikaisemmin totesin, Suomesta ei
viela mikdan matkatoimisto tee matkoja Kolumbian San
Andrésin saarelle, joten se on Folke Westin paketissa taysin
ainutlaatuinen lisakokemus.
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Taulukko 1. Kilpailijoiden hintavertailu
YRITYS COSTA RICA PANAMA
10 paivaa / 2190€ 22 yota

Aventura Latina

(kiertomatka,
siséltaa myos
Costa Rican,
Nicaraguan,
Honduraksen,
El Salvadorin,
Guatemalan ja
Belizen) /
4440€

Matka-Jovain

27 paivaa (kiertomatka
Panamasta
Meksikoon, siséltaa
myo6s Costa Rican) /
5920€ (2hh), 6570€
(1hh)

Suomen Matkatoimisto Oy

11 péivaa / 2540€
10 péivaa (ranta-
kaupunkiloma, ei
ohjelmaa) / 1425€

7 paivaa
(lisédpaketti
Costa Ricaan,
ei sisalla meno-

tai
paluulentoja) /
500€

Kaleva Travel

10 vrk / 2242€
7 vrk / 1358€
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6. Vali-Amerikkaan nauttimaan ja harrastamaan

6.1. Folke West Travel Oy

Folke West Travel Oy on matkanjarjestdja, jonka matkoilla
toimii matkanjohtajana kokenut ja asiantunteva Folke West itse
tai sitten hanen kouluttamansa toinen opas. Han ei ole
matkaopas sanan varsinaisessa  merkityksessa, silla
opaspalvelut on usein hankittu kohdemaasta erikseen. On
syyta tarkastella tarkemmin matkanjohtajan ja matkaoppaan
eroja.

Matkanjohtaja (tour conductor, tour director) toimii matkustavan
ryhman vetgjana ja kaytannon asioiden hoitajana, mutta ei ole
sama asia kuin matkaopas. (Verhela 2000:81.) Kaytdnnossa
matkanjohtajan tehtavéana on pitda huolta, ettd matkan tekninen
laatu ei kéarsi ja noudattaa niita puitteita, mitd asiakkaille on
luvattu. Tekninen laatu tarkoittaa kuljetuksia, majoituksia ja
muita kaytannon jarjestelyja. Lisaksi matkanjohtaja pitaa
ryhman sisaisen hengen korkeana ja matkustajat turvallisuuden
tunteessa uudessa ja oudossa ymparistossa. Matkanjohtaja vie
ohjelman l&pi niin, ettd kaikki halukkaat paasevat haluamalleen
matkalle, mutta hadn ei veda matkaa vaan se ja& usein
paikallisen ammattimatkaoppaan tehtavaksi. Esimerkiksi jos
ohjelmassa on matka elaintarhaan, matkanjohtaja pitaa huolen,
ettd ryhma paasee perille ja matkaopas opastaa kierroksen
elaintarhassa.

Kaytanndssa matkanjohtajan ja matkaoppaan ero on usein vain
hailyva. Selvimmin erot kayvat kuitenkin ilmi vastuussa.
Matkaopas opastaa retkilla ja huolehtii juoksevat asiat, kuten
paivystamisen hotelleissa, reagoimisen sairastapauksiin ja
muihin sellaisiin, mutta ei huolehdi kaytannon jarjestelyista.
Molemmat ovat kuitenkin matkalla tarkeitd, koska heidan
toimintansa tadydentaa toisiaan.

Verhelan mukaan vahva matkanjohtaja on matkanjarjestéjalle
oivallinen markkinointikeino, silla karismaattinen matkanjohtaja
saa nimelladn kerattya suuriakin ryhmid matkalle ilman
kallimpia markkinointikikkoja.

Folke West Travel Oy on erikoistunut latinalaiseen Amerikkaan
kohdistuviin  matkoihin, joista esimerkiksi Kuubassa ja
Panamassa sen asiantuntemus on valtava. Naista matkoista on
saatu makua jo 1990-luvulla, kun Folke West teki lukuisia
televisio-ohjelmia matkoistaan. Nama ohjelmatkin paljastavat
sen, ettd Folke West Travel Oy:n matkat tarjoavat kulttuuria,
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historiaa ja luontoa sopivasti aktiviteeteilla hdystettyina.
Kohderyhm&a on yli 50-vuotiaat hyvatuloiset latinalaisen
Amerikan kulttuurista kiinnostuneet henkil6t.

Folke West Travel Oy sijaitsee Pernidssa ja on sijoittanut
Kuluttajavirastolle 180 000 euron vakuuden, mikd takaa
asiakkaiden turvan matkalla. Folke West Travel Oy on merkitty
myOs Kuluttajaviraston valmismatkarekisteriin  ja Suomen
Matkatoimistoalan liiton rekisteriin. (Folke West Travel Oy
2008.)

Yrityksella on toimisto myds Panama Citysséa, josta Folke West
Travel Oy hoitaa liiketoimintaansa Panamassa. He ovatkin
eraanlainen incoming-yritys siella, silla he toimivat paikallisten
yritysten linkkind suomalaisiin, ruotsalaisiin, belgialaisiin ja
hollantilaisiin turisteihin.

6.2.Tutkimuksen kulku

Taman tyon tekeminen vaati aluksi tarkkaa perehtymista
saatavilla olleeseen teoriatietoon, jonka pohjalta aloin itse
paketin rakentamisen. Rakentamisen aloitin keskustelemalla
toimeksiantajani kanssa heidan toiveistaan pakettia kohtaan ja
selvittamalla kohderyhman. Toimeksiantajani halusi, etta
paketti kasittelee Panamaa, Kolumbian San Andresin saarta ja
Costa Ricaa, joten aloin perehtyd kohdemaihin ja niiden
matkailumahdollisuuksiin ottamalla yhteytta maiden
suurlahetystaihin.

Saatuani suurlahetystailta yhteystiedot maiden
matkailunedistamissivuille valitsin niiden suositusten
perusteella kohteet maissa. Panamassa kaytin Folke West
Travel Oy:n valmista tarjontaa ja San Andresissa agenttina
toimivan Decameronin asiantuntemusta.

Keskustelin  myds suomalaisten muiden matkayhtididen
edustajien kanssa saadakseni apua kaytdnndn asioissa.
Matkatoimisto ~ Aventuran  kaukomatka-asiantuntija  Sami
Blomberg antoi minulle neuvoja ja suosituksia lentojen ja
hotellien hoitamisen kanssa ja Aurinkomatkojen Janne
Ohralahden kanssa keskustelin Costa Rican ja Panaman
tarjonnasta ja lennoista.

TARJOUSTEN PYYTAMINEN ALIHANKKIJOILTA
Tassa tybdssa yhteistybkumppaneiden hinnat tuottivat melko
paljon paanvaivaa, silla heilté oli vaikea saada irti mitddn muuta
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kuin listahintaa. Asiaa helpotti kovasti se, etta tydssa
hy6édynnetddn Folke West Travel Oy:n jo valmista tarjontaa
Panamassa ja heidan suhteitaan paikallisiin hotelleihin.
Loppujen lopuksi Hotel Presidente tarjosi listahinnoista
poikkeavan hinnan, mutta muut eivat olleet halukkaita
alennuksiin, silla matka sijoittuu parhaaseen lomakauteen ja
Puntarenasin karnevaalien yhteyteen. Haluttomuus ilmeni niin,
ettéd tarjouspyyntdihin ei l&hetetty mitddn vastauksia, kuten
Folke West varoittelikin.

Lennoissa Folke West Travel Oy on tottunut kayttamaan
lentoyhtididen listahintoja, silla heiddn ryhmakokonsa ovat
usein melko pienia. Tasta syystad lentojen hinnat oli melko
helppo saada Costa Rican ja Panaman vaélisille lennoille. Yritin
kuitenkin lahestyd Finnairia ja KLM:aa, jotka lentavat
Panamaan. Finnair oli myynyt jo charter-lentonsa
Aurinkomatkoille ja KLM eli Royal Dutch Airlines ei suostunut
etenemaan neuvotteluissa kanssani, koska en ole lisensioitu
matkailuyrityksen tyontekija, jolla olisi valtuudet neuvotella
heiddn kanssaan. He eivat anna erikoishintoja opiskelijoille.
(Renehed 25.4.2008, tarjous.) Aurinkomatkat sen sijaan ol
valmis myymaan Folke West Travel Oy:lle paikkoja lennoiltaan,
silla he ovat ennenkin tehneet Folken kanssa yhteistyota.
(Ohralahti  29.4.2008, puhelinhaastattelu.) Samoin Copa
Airlinesilta sain minulle suunnitellun tarjouksen, jota téssa
tyossa kaytetdan. (Gutierrez 9.5.2008, tarjous.)

Bussikuljetukset Costa Ricassa oli helppo jarjestad, silla Costa
Rica Transfersin tarjous oli kertaheitolla niin reilu verrattuna
muiden yritysten Internetissa esittdmiin listahintoihin, etta siita
ei hinta hirveasti alemmaksi enda mene. Liséksi heidan
tarjoamansa autot ja kuljettaja ovat alan huippuja. (Dixon
24.4.2008, tarjous.)

Ohjelmapalveluissa Sunset Tours oli valmis tarjouspyyntoni
perusteella antamaan listahinnoista alennusta (McAdoo
24.4.2008, tarjous), mutta Iguana Tours (Cruz J. 24.4.2008,
tarjous) vasta sen jalkeen, kun olin heille tarjouspyynnéssa ja
sen jalkeen sahkopostitse selvittanyt tarkasti, mitd heilta
tarvitsen ja miksi.

Decameron Explorerin  kanssa neuvottelin  matkallani
Panamaan ja San Andresille. Heidan Panaman hotellinsa
tarkistettuani suuntasin heidan Panama Cityn toimistoon
saadakseni hintoja ja tietoja heidan hotelleistaan San
Andresilla. Perehdyin jokaiseen hotelliin saarella ja valitsin
nakemani ja kokemani perusteella Decameron Marazulin
kohteen hotelliksi. Kaytan tyossani listahintoja hotelliin, silla
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Decameron ei ollut halukas paljastamaan minulle
alennuksiansa, koska en ole virallisesti tbissa Folke West
Travel Oy:ssa.

6.3. Asiakkaiden tarpeiden selvittaminen

Tassa tyossa kehittelemani matkapaketti on Folke West Travel
Oy:n omasta toimeksiannosta, joten asiakkaiden tarpeilla
tarkoitetaan tassa tapauksessa siis markkinoiden tarpeita ja
odotuksia. Tata tyotd varten ei ole tehty uutta
markkinatutkimusta, koska Folke West Travel Oy:n
kohderyhma on vakiintunut hyvatuloisiin yli 50-vuotiaisiin
kaupunkilaisiin, jotka ovat kiinnostuneita latinalaisen Amerikan
kulttuurista ja luonnosta. Lisaksi Folke West Travel Oy:n
asiantuntemus kohdealueella on monien vuosien karaisema.

SMAL:n vuositiedotteesta kay ilmi, etta matkailun kasvu on ollut
koko maailmassa hurjaa. Siksi on luonnollista, etta
matkailuyritykset panostavat uusiin  matkoihin jatkuvasti
vastatakseen  kysynnan tarpeisiin.  Tilastojen  mukaan
latinalaiseen Amerikkaan kohdistuneiden matkojen maara on
ollut kovassa nousussa ja etenkin Vali-Amerikan ja Karibian
alueen muutos oli vuodesta 2006 vuoteen 2007 huima:
matkojen maara lisaantyi 27 %, mika tarkoittaa sitd, etta
alueelle tehtiin lentden vuoden aikana 8026 vapaa-ajan
valmismatkaa. (SMAL 2008.)

On siis luonnollista pyrkia tarjoamaan Vali-Amerikan ja Karibian
alueelle matkapakettia, joka yhdistaa niiden molempien
tarjonnan tavalla, jota muut matkanjarjestajat eivat tee. San
Andrésin saari tuo uuden ja erilaisen lisdn taman alueen
tarjontaan. Nain Folke West Travel Oy pyrkii muuttamaan
tottumuksia tarjoamalla uudenlaista paratiisia tuttujen ja
turvallisten rinnalle. Tassa tydssa esiteltdva paketti pyrkii
vastaamaan my6s nykyadn matkailualalla vallitsevaan
asiakkaiden  mieltymykseen  matkoihin, joissa  heidén
valinnanvapautensa on suuri ja samalla vaikutusmahdollisuus
matkan sisaltooén merkittava. (Pietro Albanese 2007.)

6.4. Kohteiden valinta

Tarjotessani Folke Westille opinnaytetyétani ainoa kriteerini oli
saada tehda tyo latinalaisen Amerikan valtioon. Folke West
ehdotti kohdemaiksi Panamaa, Kolumbialle kuuluvaa San
Andrésin saarta ja Costa Ricaa. Tutustuttuani kyseisiin maihin
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tiesin heti, millaisen matkapaketin suunnittelisin. Kyseiset
kohteet ovat Vali-Amerikan helmié, joiden
matkailuinfrastruktuuri on kovassa kehityksessa. San Andrés
tarjoaa idyllisen saaren Karibianmeren ihailuun ja paikalliseen
kulttuuriin tutustumiseen, Costa Rica paatadhuimaavia nakoaloja
ja luonnonvaraista sademetsdd runsaasti ja Panama Vali-
Amerikan maailman kahdeksannen ihmeen, Panaman
kanavan. Suomalaiset matkanjarjestajat eivat ole tallaista
pakettia vield tehneet, joten uutuudessaan se tarjoaa haastetta
seka Folke West Travel Oy:lle ettd sen asiakkaille.

KOHTEIDEN MATKAILULLINEN VETOVOIMA

PANAMA

Pointer 9°54'569 22" N

% San Andrés,
Colombia

SW—J “é
an Jos
¢

CostaRica

81

Kua 1. Matkapakein kohdemaat
Lahde: Google Earth

Jokaisen kohteen perimmainen tarkoitus on luonnollisesti
elamysten tavoittelu. Seuraavassa avataan paketin sisaltéa ja
kuvataan, miten luvatut kokemukset lunastetaan. On myds
tarkea selvittaa, miksi kyseiset kohteet valittiin ja miksi niihin
kannattaisi matkustaa.

Panama sijaitsee Vali-Amerikassa ja rajoittuu ldnnessa Costa
Ricaan, idassd Kolumbiaan, pohjoisessa Karibianmereen ja
etelassa Tyyneenmereen. Panaman paakaupunki Panama City
on rakennettu maailman suurimman kanavan varrelle. Taméa
Panaman kanava yhdistda Atlantin ja Tyynenvaltameren ja sita
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pidetddn maailman kahdeksantena ihmeena. Sita suunniteltiin
jo 1500-luvulla, mutta se valmistui vasta vuonna 1914
Yhdysvaltojen tukemana. Kanavan sulkujen peruskoneisto
toimii edelleen lahes sellaisena kuin se oli valmistuessaan
1914, mikd on oiva o0soitus sen ajan insindoritaidosta. Matka
naiden valtavien sulkujen lapi on ehdottomasti koettava, jos
Vali-Amerikkaan aikoo matkustaa. (Folke West Travel Oy.
2008.)

Panama City perustettiin jo vuonna 1519, mikd tekee siita
vanhimman kaupungin Tyynen Valtameren rannalla. Nykyisin
tama Keski-Amerikan Monaco koostuu kolmesta kaupungista:
Panama Viejosta, joka on rauniokaupunki, kaupungin
perustajan mukaan nimetystd Casco Viejosta, joka on vanha
kaupunki, ja Business Citystd, joka kuvastaa nykyaikaa
moderneine pilvenpiirtajineen ja valtavine ostoskeskuksineen.
(Folke West Travel Oy. 2008.)

SAN ANDRES (KOLUMBIA)
Panama Citysta matka jatkuu Kolumbian omistamalle San
Andrésin saarelle luoteeseen Nicaraguan edustalle 720
kilometrin paahan Kolumbian rannikosta. Saari on UNESCO:n
luonnonsuojelukohde Karibianmeren syleilyssa koralliriuttojen
ympardimana. Koska saari sijaitsee lahella Jamaikaa, saarella
puhutaan espanjan lisdksi englantia — tosin creolien englantia,
joka  muistuttaa Jamaikan englantia. (Departamiento
archipelago de San Andres, Providencia y Santa Catalina
2008.)

Saarella on 70 000 asukasta ja sen pinta-ala on vain 27m?2.
Tasta huolimatta saarella riittda tekemista ja nahtavaa, kuten
surffausta, kalastusta, sukellusta, veneilyd, pyorailya ja niin
edelleen. Liséksi saaren kulttuuri on ainutlaatuinen sekoitus
latinalaista kulttuuria ja saaren alkuperéaisvaeston Raizalien
kulttuuria. Saarella kuuleekin salsan ja reggaen rytmeja
sekaisin ja erillaan. Saaren ainutlaatuista tunnelmaa selittavat
my0s vuotuiset 350 000 turistia, joista vain 15 % on ulkomailta.
(Departamiento archipelago de San Andres, Providencia y
Santa Catalina 2008.)
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COSTARICA

Costa Rica sijaitsee Vali-Amerikassa rajoittuen etelassa
Panamaan, pohjoisessa Nicaraguaan, lannessa Tyyneen
Valtamereen ja idassad Karibianmereen. Costa Rica on
poliittisesti erikoinen valtio latinalaisessa Amerikassa, silla se
on luopunut kokonaan armeijasta. Sotilaallisen voiman sijaan
se panostaa ekoturismiin, mik& onkin Costa Ricassa aivan
omaa luokkaansa maan lukuisten nahtavyyksien, sademetsien
ja rikkaan elainkunnan ansiosta. Panostus tuntuu onnistuneen,
silla vuonna 2007 Costa Rican turismi kasvoi perati 10 %, mika
jattaéa kirkkaasti WTO:n ennusteen 5 % taakseen. (Visit Costa
Rica.com 2008.)

Costa Ricassa matkan aikana vieraillaan Arenal-tulivuorella,
joka sijaitsee Alajuelan maakunnassa. Arenal on yksi maailman
aktiivisimmista tulivuorista ja se purkautuu jatkuvasti. Oisin sen
huipulla n&kee kirkkaan oranssin laavan hehkun, kun se valuu
hiljalleen rinnetta. (Visit Costa Rica.com 2008.) Lisaksi taman
1657 metria korkean vuoren ymparistd on hedelmallista
sademetsad, jonka kasvi- ja eléinlajien kirjo on paatahuimaava.
Taman lisdksi Arenal-vuoren lahella voi harrastaa koskilaskua
ja purjelautailua laheisella Arenal-jarvella tai rentoutua
kuumissa lahteissé ja joissa, jotka tulivuoren lampd lammittaa.
(Sunset Tours 2008.)

Arenalin lisdksi Costa Ricassa kaydaan Manuel Antonion
kansallispuistossa  Puntarenasin  maakunnassa  Tyynen
Valtameren rannikolla. Manuel Antoniosta |0ytyy puhtaan
valkoisia hiekkarantoja ja satoja hehtaareja sademetsda. Se on
yksi Costa Rican pienimmista luonnonpuistoista, mutta myods
yksi suosituimmista. Siella voi n&dhda harvinaisen Titi-apinan
(hamahakkiapina) sekd yli 100 muuta nisékaslajia. Alueelta
l0ytyy myo6s vahintaan yhtd monta lintulajia. (Visit Costa
Rica.com 2008.) Lisaksi Manuel Antonion koralliriutat tarjoavat
huimat vedenalaiset nakymat. Veden paalla puolestaan voi
ihailla delfiineja ja hyvalla tuurilla myds valaita.

Costa Ricassa tukikohtana pidetddn paakaupunki San Joséa.
Tama 1700-luvun alussa perustettu kaupunki on lahes keskella
Costa Ricaa, joten sielta on kateva liikkua kaikkialle maassa,
jossa etaisyydet ovat muutenkin pienet. San José tarjoaa
monipuolista ydelam&a ja kulttuurin tayttdmaa paivaelamaa
lukuisine museoineen ja nahtavyyksineen. (Visit Costa
Rica.com 2008.) Matkan aikana San Joséssa tehdaan yksi
paivaretki, joka ulottuu koko Keskilaakson alueelle.
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Matkan péaatteeksi suunnataan Costa Rican harvemmin
asutulle Karibianmeren puolelle Limonin maakuntaan Puerto
Viejo de Talamancan kylddn. Tama Karibianmeren rannalla
sijaitseva kyla on tunnettu upeista rannoistaan, joista etenkin
kohteemme Coclesin kaunis hiekkaranta on nakemisen
arvoinen. Tama kyseinen ranta tarjoaa oivan mahdollisuuden
tutustua esimerkiksi surffaukseen, mutta muukin vesiurheilu on
mahdollista. Taalta padsee myods katevasti Limonin kaupunkiin
ja Tortugueron luonnonpuistoon. Lisaksi laheisen Cahuita-kylan
luonnonpuisto tarjoaa oivallisen mahdollisuuden snorklaukseen
laheisella koralliriutalla. (Cariblue Hotel 2008.)

6.5. Ohjelmien ja oheispalvelujen suunnittelu

Taman matkapaketin ohjelmien ja oheispalvelujen suunnittelu
maaraytyy sen mukaan, mikd matkan tavoite on. Koska
kyseessd on luonto- ja harrastematka, kaikki palvelut pitaa
pyrkia sovittamaan teemaan jotenkin. Siksi matkalla saa valita
kussakin kohdepaikassa muutamasta luonto- ja
toimintaretkestd mieluisensa tai jaada vain hotelliin nauttimaan
sen antimista. Kaikki ndmé& vaihtoehdot antavat kuitenkin
kokemuksia ymparoivasta luonnosta ja kulttuurista, silla
hotellitkin on valittu niin, ettd ne ovat keskella kunkin paikan
tarjoamaa elamysta.

6.5.1. Kaytannon jarjestelyt

Matkan kesto on 14 vuorokautta, joista perilld ollaan 12, joten
kaksi  vuorokautta menee matkustamiseen Suomesta
Panamaan ja takaisin. Matkan ajankohdaksi on suunniteltu
12.2.-26.2.2009 valista aikaa, silla silloin San Andrés ja Costa
Rica ovat kauneimmillaan sadekauden paatyttyd. Lisaksi
helmikuun lopulla Puntarenasin maakunnassa on karnevaalit,
joiden ndkeminen on mukava lisamauste matkaan. Matkalla
toimii suomalainen ryhmanjohtaja, joka pitaa huolen ryhmasta
ja matkan teknisesta laadusta alusta loppuun.

Suunniteltu ryhmakoko on 10-20 matkustajaa, silla matkan
monipuolisuudesta johtuen ryhméa pitdd olla helposti
hallittavissa. Lisaksi hotellit, joihin majoitutaan, eivat ole
kapasiteetiltaan, San Josén Hotel Presidented lukuun
ottamatta, kovin isoja ja pieni ryhmakoko mahdollistaa matkan
vaatiman joustavan majoittumisen paremmin. Liséksi pienempi
ryhmakoko mahdollistaa yksiléllisemméan palvelun matkan
aikana, mika puolestaan kasvattaa matkailijoiden
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tyytyvaisyyttd, silla monelle Vali-Amerikka voi olla uusi
matkakohde ja kulttuurishokki sen mukainen.

Lennot Helsingista Panama Cityyn ja takaisin ovat
Aurinkomatkoilta ostettuja Finnairin charter-lentoja. Lennot
Panama Citystda San Andrésin saarelle ja San Andrésin
saarelta San Joséen ovat Copa Airlinesin. Lento San Josésta
Panama Cityyn tapahtuu myos Copa Airlinesin toimesta. Costa
Ricassa liikutaan paikallisen Costa Rica transfersin busseilla,
jotka ovat erittain korkeatasoisia.

Matkan aikana majoitutaan kuuteen eri hotelliin:
Panama Cityssa Country Inn and Suites -hotelliin, joka on jo

nyt Folke West Travel Oy:n vakiohotelleja Panama Cityn
matkoilla.

~ -
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Kuva 2. Country Inn and Suites, Panama City
Lahde: Country Inn and Suites 2008.

San Andrésissa majoitus on Decameron Marazulissa, silla se
sopii hyvin yhteen ohjelmapalvelun tarjoajan kanssa, joka on
saman firman Decameron Explorer. Lisaksi hotellilla on iso
oma ranta ja se on hieman syrjemmassa kovimmasta
vilskeesta.
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Kuva 3. Hotel Decameron Marazul
Lahde: Hotel Decameron Marazul 2008.

San Joséssa hotellina toimii Hotel Presidente, joka on myds
matkatoimisto Aventuran suosittelema, silla se sijaitsee hyvien
kulkuyhteyksien padssa San Josén paanahtavyyksista ja on
hinta-laatusuhteeltaan hyva.

Kuva 4. Hotel Presidenten huone
Lahde: Hotel Presidente 2008.

Arenal-tulivuorella majoitutaan Arenal Lodgessa, joka tarjosi
kilpailukykyisimmat hinnat niista hotelleista, jotka tarjoavat
panoramanakymat vuorelle.
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Kuva 5. Arenal Lodge
Lahde: Arenal Lodge 2008.

Manuel Antoniossa y6vytaan Hotel Playa Espadillassa, silla se
on kulkuyhteyksiltaan oivallisessa paikassa ja tarjoaa omilla
tiluksillaan ilmaisia kierroksia sademetsassa.

uva 6. ote Ia Espadila
Lahde: Hotel Playa Espadilla 2008.

Puerto Viejo de Talamancassa majoitus on Hotel Caribluessa,
joka on 2000-luvulla voittanut jo kahdesti Ultimate Service -
palkinnon, joka jaetaan palveluiltaan parhaalle hotellille Keski-
Amerikassa ja Karibialla. (Hotel Cariblue 2008.) Lisaksi se
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sijaitsee Coclesin rannalla, joka voittanut Blueflag Ecological -
palkinnon

O or 1

cariblue
Kuva 7. Hotel Cariblue

Lahde: Hotel Cariblue 2008.

Kaikki ohjelmapalvelut ovat siis vapaaehtoisia, mutta niiden
kayttoa suositellaan, silla niiden avulla matkakohteiden luonto
ja aktiviteetit aukeavat aivan uudella tavalla. Seuraavassa
kerron tarkemmin matkan ohjelmapalveluista.

6.5.2. Panaman paivamatkat

Panamassa vietetdédn  saapumisen  jalkeen  matkan
ensimmainen paiva, jonka aikana voi valita osallistuuko
Panama Cityn ja kanavan kierrokselle vai jaako hotellille tai
kaupungille itsekseen tutustumaan paikalliseen ilmapiiriin.

Panama City on siitd merkittava, ettd se on Amerikoiden
ensimmainen Tyynen Valtameren rannalle perustettu kaupunki
ja on tanakin paivana Keski-Amerikan ylivoimainen metropoli ja
Euroopassa my0s paikallisena Monaconakin  tunnettu.
Tama kaupunkikierros esittelee kaikki Panaman Cityn kolme
kaupunkia kerralla. Matkan varrella tulevat tutuiksi
Rauniokaupunki eli Panama Viejo, Vanha Kaupunki eli Casco
Viejo ja Bella Vista, joka on pilvenpiirtdjien Uusi Kaupunki.
Panama Cityn tarkeimpien nahtavyyksien ja vuonna 1519
alkaneen varikkaan historian lisaksi reitin varrella tulevat
tutuiksi parhaimmat ostoskadut ja ravintolakorttelit. Maukas
lounas Bella Vistassa ja ostokset Albrookissa taydentavat
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mielenkiintoista retkipaivaa. Lisdksi retkella tutustutaan
Panaman kanavan historiaan seuraamalla kanavan toimintaa
paikan paaltd. Samalla opas kertoo kanavasta kaiken, mita
tasta maailman kahdeksannesta ihmeesta tulee tietdd. Retki on
kokopaivaretki. (Folke West Travel Oy 2008.)

6.5.3. San Andrésin ohjelmapalvelut

San Andrésissa riittaa tekemistda omin péainkin, mutta
Decameronin ohjelmapalvelut ja vapaa likkuminen saaren
kuuden Decameron-hotellin valilla takaavat monipuolisen
vierailun talle Karibian helmelle.

Kaytannossa tama tarkoittaa sitd, ettd asumalla yhdessa
Decameron-hotellissa saa ilmaisen kuljetuksen muihin
Decameron-hotelleihin saarella ja samalla mahdollisuuden
harrastaa  purjelautailua, melontaa, snorklausta, ja
lisimaksusta kalastusta kalastusaluksilla, vesihiihtoa seka
sukellusta naissd muissa hotelleissa, jos omalla hotellilla ei
mahdollisuutta ole. Decameronilla on saarella 13 ravintolaa, 5
shack-baaria, 18 baaria, 3 discoa, 2 pianobaaria, 14 uima-
allasta, yli 50 esiintyjaa, jalokivikauppoja,
matkamuistomyymaloita, sukellus- ja vesiurheilukeskuksia seka
kokouskeskuksia.

Decameron Explorer vie ryhmén saarella ryhm&a varten
erityisesti jarjestamalleen opaskierrokselle, jolla nahdaan
saaren luontoa ja kulttuuria. Lisaksi heidan kauttaan halukkaat
voivat lisamaksusta saada pikakurssin sukellukseen ja menna
sukeltamaan saarta ymparoiville koralleille.

6.5.4. San Josén ohjelmapalvelut

San Joséssa ei ohjelmapalveluja ole, silla se on valipysakki,
jossa viivdhdetaan vain yksi y6 eika oikeastaan kokonaista
paivaa.

6.5.5. Arenal-tulivuoren ohjelmapalvelut

Myo6s Arenalilla on majoitusta valittaessa kiinnitetty erityista
huomiota itse majoituspalvelun tarjoamiin ohjelmiin ja
aktiviteetteihin. Majoituksella on yksityinen polku viidakkoon,
jolla voi itsenéisesti ja rauhassa tutkailla viidakon kasveja ja
elamaa tai sitten vain nauttia vehreasta luonnosta. Talla polulla
nakee lukuisia eksoottisia lintulajeja ynna muita elaimia.
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Hotellilla on myods trooppinen perhostarha, jossa voi kuvata ja
seurata lukuisia eri perhoslajeja niiden luonnollisessa
elinymparistéssa. Arenal-tulivuorta voi katsella design-uima-
altaasta. Arenal Lodgella on my6s luonnon muodostama uima-
allas, jossa on puhdasta luonnon omaa vetta. Altaasta on hyva
seurata apinoiden ja muiden villieldinten toimia. Lisamaksusta
hotelli tarjoaa my0s ratsastusta alueella ja kalastusta Arenal-
jarvelld. (Arenal Lodge 2008.)

Eksoottisemmat ohjelmapalvelut tarjoaa Arenal Lodgen
yhteistybkumppani Sunset Tours, joka on erikoistunut
tarjoamaan erilaisia kierroksia Arenal-vuoren ymparistdssa.
Folke West Travel Oy:n matkailijat voivat valita, menevétkd he
paikallisen luonnon historiaa  valottavalle  kierrokselle
viidakkoon, ratsastusretkelle La Fortuna -vesiputouksille,
Canopy-kierrokselle katsomaan, milta sademetsa nayttaa
puiden latvoista katsottuna vai Combination-kierrokselle, joka
tarjoaa riippusiltoja, vaelluksen Arenal-tulivuorelle ja Tabacon
Resortin kuumia lahteita ja kylpyja.

Luonnon historian kierroksella kaydaan lapi metsan hyonteisia,
lintuja, nisakkaita, liskoja ja muita elibkuntia sademetsan
monimutkaisessa ekosysteemissa. Kierroksella on mukana
kokenut opas, joka osaa huomata huomion arvoiset seikat
viidakkokavelyn aikana. Polku on noin kilometrin pituinen ja se
kulkee Gallery-metsan lapi, jonka biodiversiteetti on kiinte&sti
litoksissa virtaavaan veteen, kuten putouksiin, puroihin, jokiin,
laguuneihin ja jarviin. Samalla tutkaillaan, miten kasvit ovat
sopeutuneet tdhan ymparistoon ja miten elaimet kayttavat sita
suojanaan. Kierrokselle on syytd varata mukaan pitkat housut,
hyonteiskarkotetta, kiikarit, aurinkovoidetta, vaelluskengat,
kamera ja jokin ylavartaloa suojaava pidempi vaatekappale,
kuten poncho. Tama kierros alkaa kello 8 aamulla ja loppuu
kello 13. (Sunset Tours, luonnon historian kierros 2008.)

La Fortuna -vesiputouksen ratsastusretki vie ryhman
yksityiselle Mundo Aventuran farmille, josta mukaan tulevat
opas ja hevoset. Tunnin Kkestavalla ratsastuksella
laidunmaiden, sademetsan ja kukkuloiden l&api voi ihailla Costa
Rican pohjoisia tasankoja ja rentoutua, kunnes saavutaan La
Fortuna -putouksen ylapuolelle. Sen jalkeen vaelletaan
putouksen alatasanteelle riippusillan avulla ja saavutaan
putouksen altaalle, jossa voi uida tai vain paistatella paivaa
rantatormalla ja nauttia henkeasalpaavasta putouksesta ja
sademetsasta. Matka kestda muutaman tunnin ja sen aikana
tarjoillaan virvokkeita. Matkan hintaan sisaltyvat kuljetukset
iImastoidulla minibussilla, sisaanpaasymaksu Mundo
Aventuraan, opas ja ratsastus. Matkalle on syyta varata
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mukaan mukavia vaatteita, kamera, uima-asu,
hyonteiskarkotetta ja kiikarit. (Sunset Tours, ratsastusretki La
Fortuna -vesiputoukselle 2008.)

Canopy-kierroksella ratsastetaan ensin La Orquidea -farmin
viljelys- ja laidunmaiden lapi 40 minuuttia, jonka jalkeen
jatketaan jalan trooppisen sademetsan lapi oppaan avulla, joka
osoittaa metsasta lukuisia mielenkiintoisia kasvi- ja elainlajeja
niiden luonnollisessa elinympéaristéssa. Osa metsan puista voi
kasvaa yli 55-metrisiksi. Naiden puiden valiin kiristetyt jopa
112-metriset kaapelit tarjoavat henkeasalpaavat nakymat
vildakkoon samalla, kun ryhman jasenet liukuvat kaapeleita
pitkin hiljalleen alaspéain kohti maankamaraa. Tama on
ainutlaatuinen tilaisuus tarkkailla kasveja ja eldimid, jotka ovat
sopeutuneet elamaan sademetsan latvakerroksessa.
Turvallisuus on  taattu kayttamalla  vain parhaita
vuorikiipeilyvaljaita, joita on helppoa ja turvallista kayttaa.
Retkella kannattaa olla mukana pitkat housut, mukavat kengat,
kamera, kiikarit ja hyonteiskarkotetta. Retkelle on laht6ja kello
8-11 seka kello 13 ja 14.30. Retkeltd jarjestetddn paluumatkoja
kello 12.30-15.30 seka kello 17 ja 18. (Sunset Tours, Canopy-
retki 2008.)

Neljantena vaihtoehtona on Combination-kierros, joka nimensa
mukaisesti tarjoaa yhdistelmdn monesta Sunset Toursin
kierroksesta. Taman kierroksen aikana ryhmé& péésee
kokemaan joko riippusiltaretken tai Safari Float -retken ja
lisaksi vaelluksen Arenal-tulivuorelle sek& Tabacon Resortin
kuumat lahteet ja kylvyt. Riippusiltaretki koostuu 15:sta
riippusillasta, jotka ovat pituudeltaan viidestd metrista aina
100:aan metriin. Liséksi ryhméa vaeltaa kolme kilometria poluilla
sademetsdssa. Taman jalkeen saavutaan La Fortuna -
putoukselle, jonka ohi kavelladn vain parin metrin paasta
kaiteellista ja porrastettua polkua. Alhaalla voi ottaa luonnon
oman hieronnan seisomalla pienempien putouksien alla tai
rentoutua rantatormalld. Samalla nautitaan tyypillinen Costa
Ricalainen lounas, josta on saatavilla my6s kasvisversio.
Taman jalkeen suunnataan jalleen kohti Arenal -tulivuorta,
jonka rinteilla vaellettaessa voi kuulla sen pienet purkaukset ja
laavan hitaan valumisen alas vuoren rinnettd. Pienen
vaelluksen jalkeen saavutaan Tabacon Resortin luonnon
kylpylaan, jossa on lukuisia tulivuoren lammittamida kuumia
lahteita, jokia ja vesiputouksia. Kylpylassa on myds luonnon
muodostama sauna, jossa voi ottaa l0ylyt. Taman jalkeen
nautitaan paivallinen Tabacon Resortissa ja suunnataan
takaisin majoitukselle. Retkella tarvitaan vaelluskenkid, pitkia
housuja, uima-asua, pyyhettd, kameraa, hyodnteiskarkotetta,
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ponchoa ja kiikareita. Retki kestaa koko paivan. Lahtd on kello
8 ja paluu kello 22. (Sunset Tours, Combination-kierros 2008.)

6.5.6. Manuel Antonion ohjelmapalvelut

Manuel Antonion ranta on yksi harvoja Costa Rican rantoja,
jossa metsd kasvaa aivan rantaan asti. Rannalta voi menna
omatoimisesti sademetsan poluille tutkailemaan luonnon
antimia. Pitdd kuitenkin olla varovainen tavaroidensa kanssa,
silla alueella liikkuu varkaita, joista osa on sademetsan
apinoita.

Varsinaiset ohjelmapalvelut saadaan Iguan Toursilta.
Matkustajat voivat jalleen valita etukateen tai vasta perilla, mille
retkile he osallistuvat. Tarjolla on Damas-saaren
mangrovepuu-kierros, joka esittelee muun muassa kaimaaneja
ja krokotiileja, ja Catamaran Tomcat -risteily, joka vie
purjehdukselle Tyynelle Valtamerelle ihastelemaan delfiineja,
merikilpikonnia ja joskus myo6s valaita. Mikali kumpikaan naista
ei kiinnosta, on mahdollista mennd myods Manuel Antonion
sademetsaan vaellukselle oppaan kanssa ja mahdollisesti
nahda vilaus harvinaisesta Mono Titi -apinasta, jota ei tavata
muualla maailmassa kuin Costa Rican Manuel Antonion
kanallispuistossa. (Iguana Tours 2008.)

Mangrovepuu-kierroksen Damas-saarella jarjestdd Iguana
Tours. Kierros vie suositulle risteilylle, jonka aikana matkailija
saa kurkistuksen tdh&n Costa Rican ekosysteemiin, joka
rikkaudellaan ja historiallisuudellaan on yksi maailman
ihmeellisimmista. Samalla, kun vene hiljalleen lipuu eteenpéain
vuoroveden aiheuttaman virran ansiosta naissa
mangrovepuiden muodostamissa kanaaleissa, voi katsella
kaimaaneja, krokotiileja, laiskiaisia ja erilaisia kaarmeita.
Kaiken taman jalkeen nautitaan tyypillinen costaricalainen
lounas, jonka jalkeen alkaa paluumatka. Retki kestaa neljasta
viiteen tuntia ja sopii kaiken ikaisille. Retkia jarjestetadn
vuoroveden sanelemalla rytmilld ja siihen sisaltyvat kuljetukset,
lammin ateria, valipalat ja virvokkeet, kaksikieliset oppaat,
huippuvarustellut jokiveneet seka turvallisuustoimet. Retkelle
kannattaa varata mukaan mukavat vaatteet ja kengat, jotka
sopivat trooppiseen ilmastoon, sandaalit, hyonteiskarkotetta,
hattu, aurinkovoide, kamera ja kiikarit. (Iguana Tours, Damas-
saaren mangrove-kierros 2008.)

Catamaran Coastal Adventure -risteily on myds Iguana Toursin
jarjestama kierros ja se vie matkailjan Manuel Antonion
rannikolle kulkemaan reitteja, joita Kristoffer Kolumbus
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aikoinaan seilasi. Matkailija saa itse valita, tekeekd retken
paivalla vai haluaako tehdda sen auringon laskiessa.
Kummassakin tapauksessa paasee kokemaan Tyynen
Valtameren kristallin kirkkaat vedet ja lahes neitsyet Manuel
Antonion rannat samalla, kun vene hiljalleen seilaa kohti
Manuel Antonion mystisia saaria, jotka sijaitsevat aivan
rannikon tuntumassa. Naiden jylhien kallioiden luona pesii
lukuisia merilintuja ja nakee delfiineja, jotka hyppivat
katamaraanialuksen rinnalla. Meressa nakee myos usein Costa
Rican kuuluisia merikilpikonnia ja toisinaan myds valaita.
Taman jalkeen alus lipuu rauhalliseen lahteen, jossa ryhma voi
uida ja snorklata samalla, kun miehistd valmistaa herkullisen
aterian. Matkalla mukana olevat oppaat esittelevat Costa Rican
korallien rikasta elainlajistoa kaikille halukkaille. Retki soveltuu
kaikille ja siihen kuuluvat kuljetukset, kaksikieliset oppaat
(englanti ja espanja), kaikki tarvittavat varusteet, turvatoimet,
valipalaa, virvokkeita ja ateria, joka on lounas tai paivallinen
rippuen matkan ajankohdasta. Retkelle kannattaa ottaa
mukaan rennot mutta mukavat vaatteet, uima-asu, pyyhe,
aurinkovoide, hattu, kamera ja ylimaarainen vaatekerta, jonka
voi laittaa paalle snorklauksen jalkeen. Retki kestdd noin viisi
tuntia ja sinne on lahdot klo 8 tai klo 13. (Ilguana Tours,
Catamaran Coastal Adventure -risteily 2008.)

Vaellus Manuel Antonion sademetsdssd on kolmas lguana
Toursin  jarjestama retki, joka esittelee Costa Rican
suosituimman kansallispuiston ihmeitd maan kamaralta.
Kierroksella opas esittelee tatd luonnon monimuotoisuuden
jalokived ja sen monipuolista eldainkuntaa ryhman haluamassa
tahdissa. Retkellda voi nahda laiskiaisia ja lukuisia muita
apinalajeja, myrkyttomia sademetsan kaarmeitd, perhosia ja,
jos ryhm& on onnekas, se saattaa nahda myo6s yhden
tuhannesta jaljella olevasta Mono Titi orava-apinasta, jotka
elavat vain talla alueella. Retki ei ole vaativa, mutta osallistujilta
edellytetaan kykya kavella muutama tunti trooppisessa
kuumuudessa ja hyvaa vyleiskuntoa. Retkeen sisaltyy
sisdanpaasymaksu, kaksikielinen opas, vdlipala seka
virvokkeita ja kuljetukset. Retkelle kannattaa varata mukavat
vaelluskengat, uimapuku, pyyhe, aurinkovoide,
hyonteiskarkotetta, hattu, kamera ja vettd. Lahtoja retkelle on
klo 7 ja klo 12. (lguana Tours, Sademetsévaellus Costa
Ricassa -retki 2008.)
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6.5.7. Puerto Viejo de Talamancan ohjelmapalvelut

Puerto Viejo de Talamancassa ohjelmapalveluista vastaa
hotelli, jossa ryhma yopyy eli Cariblue Hotel. Ryhméan jasenet
voivat valita kahdesta vaihtoehdosta ohjelmaa Costa Rican
Karibian puolen vierailulleen. Vaihtoehdot ovat Tortuguero
Canals Economic tai Deluxe -kierros ja Snorklaus Cahuita-
kansallispuistossa -kierros.

Tortuguero Canals Economic -kierros vie Tortugueron
luonnonpuistoon, jossa ryhma vieddadn venematkalle
Tortugueron kanaaleille englanninkielisen oppaan avulla.
Tortuguerossa majoitutaan mokkiin, jossa on yksityinen
kylpyhuone ja suihku. Yon jalkeen sy6daan aamiainen, viedaan
Tortugueron kanaalikierros loppuun ja palataan Cariblue
Hoteliin. Deluxe-versio eroaa Economicista siina, etta
Deluxessa majoitutaan Pachira Lodgeen, jossa on uima-allas ja
ravintola, jossa tarjoillaan lounas ja paivéllinen. Hinta on
luonnollisesti kallimpi. Retki kestad kaksi paivaa ja yhden yon
ja siihen sisaltyy autokuljetus laiturille, josta lAhdetédan veneella
Tortugueroon, yépyminen valitsemansa tason mukaan, ateriat
valitsemansa tason mukaan ja opastettu kierros Tortugueron
kanaaleissa. On suositeltavaa varata retkelle mukaan
sadetakki, hyonteiskarkote, kamera ja kiikarit. Retkelle lahto
tapahtuu kello 8.

Snorklaus Cahuitan  kansallispuistossa vie matkailijan
Karibianmerelle puistoon, jossa voi tutustua elavaan
koralliriuttaan, joka tarjoaa kodin sadoille eri lajeille. Lis&ksi
snorklatessa voi tutkia itse korallia, joka sekin koostuu 35:sta
korallilajista. Maanpaallakin saarella riittaa nahtavaa, silla siella
asuu ainakin laiskiaisia, apinoita ja lukuisia eri lintuja ja
papukaijoja. Retki kestaa noin viisi tuntia ja sisaltda kuljetukset,
oppaan, hedelmid ja  virvokkeita, snorklausvalineet,
kavelykierroksen  kansallispuistossa ja  lounaan. On
suositeltavaa ottaa retkelle mukaan uima-asu, pyyhe,
aurinkovoidetta ja mukavat kengat. Lahtd retkelle tapahtuu
kello 8.

6.5.8. Paivaohjelma

Koska matka on monipuolinen ja eri matkakohteita on useita,
selvitdn kuvan 8 avulla, miten ja minne matkat suuntautuvat.
Valkoisella  olevat nuolet kuvastavat lentomatkoja,
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9°54'59.22" N

Kuva 8. Matkareiti '

vaaleanpunaiset nuolet kuvastavat bussimatkoja ja violetti nuoli
kuvastaa vapaaehtoista matkaa Tortugueron kansallispuistoon,
joka taitetaan seka bussilla etté venein.

o A
Eye alt \.807.80 km

Kartan lahde: Google Earth 2008

- a-b on lento Helsingistd Panama Cityyn ja takaisin

- b-c on lento Panama Citystda San Andresin saarelle ja
takaisin

- b-d on lento Panama Citystd San Joséen ja takaisin

- d-e on bussimatka San Josésta Arenal-vuorelle

- ef on bussimatka Arenalita Manuel Antonion
kansallispuistoon

- f-d-g on bussimatka Manuel Antoniosta San Josén kautta
Puerto Viejoon

- g-h on kierrosmatka Tortugueron kansallispuistoon niille,
jotka matkan valitsevat

- g-d on bussimatka Puerto Viejosta San Joséen.

Asiakkaat ovat valinneet jo ennen matkaa kohteet, joihin he
haluavat mennd ja ohjelmat, joihin he haluavat osallistua.
Luonnollisesti paatoksia voi tehda viela matkan aikanakin.
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1. paiva 12.2.2009

2. paiva 13.2.2009

Matkan tukikohtana toimivat San José ja Panama City, jonne
matkustajat voivat jaada aina, kun niissa piipahdetaan. Tallgin
kuitenkin  kaikki majoittuminen ja kuljetukset tapahtuvat
matkustajan omalla vastuulla. Esimerkiksi matkustajan
halutessa vain Manuel Antonioon niin, ettd Arenal-tulivuori jaa
pois suunnitelmista, tulee matkustajan itse maksaa
bussikuljetus San Josésta Manuel Antonioon. Manuel
Antonioon léahtee San Josén Coca Cola -bussiterminaalista
busseja kolmasti paivassa.

Matkan hintaan sisaltyvat kaikki kuljetukset, paasymaksut ja
majoittumiset. MyOs hotellien aamiaiset ja retkien ateriat
sisédltyvat hintaan. Kaikki omatoiminen toiminta jad matkailijan
maksettavaksi.

Finnairin lento AY1981/AY1982 lahtee Helsingista kello 06.35
Kanadan Halifaxin kautta Panama Cityyn Panamaan. Kone
laskeutuu paikallista aikaa kello 14.50, minka jalkeen
lentokentalta on taksikuljetus Country Inn and Suites -hotellille,
joka toimii majoituspaikkana Panama Cityssd. Hotellissa
tervetuliaismalja, jonka jalkeen loppu paiva omaa aikaa, jonka
voi kayttaa ympariston tutkimiseen tai lepaamiseen, jotta akut
ovat ladattuina tulevien paivien ohjelmaa varten.

Aamupalan jalkeen lahtd paivan retkelle, joka on Folke West
Travel Oy:n oma Panama City — raunioista rikkauksiin -retki.
Retki esittelee kaikki Panaman Cityn kolme kaupunkia kerralla.
Matkan varrella tuleva tutuiksi Rauniokaupunki eli Panama
Viejo, Vanha Kaupunki eli Casco Viejo ja Bella Vista, joka on
pilvenpiirtgjien Uusi Kaupunki. Panama Cityn tarkeimpien
nahtavyyksien ja vuonna 1519 alkaneen varikkdan historian
lisdksi reitin varrella tulevat tutuksi parhaimmat ostoskadut ja
ravintolakorttelit. Maukas lounas Bella Vistassa ja ostokset
Albrookissa taydentavat mielenkiintoista retkipaivad. Lisaksi
tutustutaan Panaman kanavan historiaan ja toimintaan
vierailemalla talla maailman kahdeksannella ihmeella. Retki
kestaa koko paivan ja sen aikana nautitaan lounas. Takaisin
hotellilla ollaan puolen péaivan jalkeen, jonka jalkeen loppu
paiva on jalleen omaa aikaa, jonka voi hyddyntdd esimerkiksi
kaymalla kasinoilla, ostoksilla tai vain rentoutumalla vaikkapa
hotellin uima-altaalla ja kuntosalilla.
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3. paiva 14.2.2009

4. paiva 15.2.2009

5. paiva 16.2.2009

6. paiva 17.2.2009

Aamupalan jalkeen kirjaudutaan ulos hotellista, minka jalkeen
Copa Airlines lennattdd meidat Kolumbialle kuuluvalle San
Andrésin saarelle Karibianmerelle. Saavuttuamme
aamupaivalla saaren lentokentélle siirrymme taksikuljetuksella
Decameron Marazuliin, jonne majoitumme seuraavaksi
kolmeksi yoksi. Loppu péaivd on vapaata aikaa, jolloin voi
purkaa laukut ja suunnata rannalle vaikkapa purjelautailemaan.
Tekemista ja mahdollisuuksia saarella riittaa, silla tayden
palvelun Decameron-hotelli tarjoaa aamupala- ja
lounasbuffetin, a la carte -paivallisen, vapaan liikkumisen
saaren kuuden Decameron-hotellin valilla, mika tarkoittaa sita,
ettd asumalla yhdessa Decameron-hotellissa saa kuljetuksen
muihin Decameron-hotelleihin saarella ja samalla
mahdollisuuden harrastaa purjelautailua, melontaa, snorklausta
ja lisdmaksusta kalastusta kalastusaluksilla, vesihiihntoa seka
sukellusta naissd muissa hotelleissa, jos omalla hotellilla ei
mahdollisuutta ole. Decameronilla on saarella 13 ravintolaa, 5
shack-baaria, 18 baaria, 3 discoa, 2 pianobaaria, 14 uima-
allasta, yli 50 esiintyjaa, jalokivikauppoja,
matkamuistomyymaloita, sukellus- ja vesiurheilukeskuksia seka
kokouskeskuksia.

Aamupalan jalkeen lahdetddn kello 10 opastetulle retkelle
tutkimaan saarta. Kierroksen aikana opas kertoo ja esittelee
saaren luontoa ja kulttuuria. Kierroksen jalkeen voi rentoutua
viela rannalla tai alkaa valmistautua paivélliselle. Saari on
tunnettu salsan ja reggaen paratiisina, joten on mahdollista
lahted myds tanssimaan.

Koko péiva on vapaa-aikaa, jonka voi hyodyntad haluamallaan
tavalla. Voi lahtea kavelylle saarelle omin pain tai hyodyntaa
Decameronin tarjoamia maksullisia sukelluskursseja ja menné
sukeltamaan saaren edustalla oleville koralleille. Illalla voi
ruokailla, rentoutua uima-altaalla ja rannalla tai lahtead vaikkapa
tanssimaan salsaa.

Aamupalan jalkeen lennamme Costa Rican paakaupunkiin San
Joséen. Lentokentéaltd kuljemme bussilla majapaikkaamme,
joka on kaupungin keskustassa sijaitseva Hotel Presidente.
Majoittumisen jalkeen voi rentoutua, kayda omatoimisella
kaupunkikavelylla tai lahted haistelemaan San Josén kuuluisaa
yoelamaa.
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7. paiva 18.2.2009

8. paiva 19.2.2009

9. paiva 20.2.2009

10. p&iva 21.2.2009

Aamupalan jalkeen on aika lahtea bussilla kohti pohjoista ja
Arenal-tulivuorta, joka on Costa Rican aktiivisin tulivuori, mika
tarkoittaa sita, ettd sen laelta valuvaa oranssina hohkavaa
laavaa voi ihailla joka ilta. Saavuttuamme perille majoitumme
Arenal Lodgeen, josta on upea panoraamanakyma tulivuorelle.
Sen jalkeen, kun olemme saapuneet perille, voi vield ehtia
Canopy-kierrokselle ihailemaan tulivuoren hedelmdéittamaa
sademetséaa latvustosta kasin tai ratsastusretkelle La Fortuna -
vesiputoukselle. Jos matka on vasyttanyt likaa, voi myds jaada
nauttimaan hotellin tarjoamista virikkeistd, kuten yksityisesta
viidakkopolusta, perhostarhasta tai luonnonvaraisesta uima-
altaasta.

Aamupalan jalkeen on vuorossa halukkaille joko Arenal-
tulivuoren ympariston luonnon historiaa esitteleva kierros tai
koko paivan kestava Combination-tour, joka vie muun muassa
vaellukselle Arenalin rinteille ja kylpemaan vuoren lammittamiin
kuumiin jokiin ja lahteisiin. Molemmat retket alkavat kello 8.
Luonnon historia -kierros paattyy noin kello 13 ja Combination-
kierros noin kello 22.

Rauhallisen aamupalan jalkeen pakataan jalleen tavarat ja
suunnataan ajo kohti Manuel Antonion kansallispuistoa
Puntarenasin maakuntaan, jossa vietetddn parhaillaan
karnevaaliviikkoa. Majoittuminen tapahtuu Hotel Espadillassa
aivan Manuel Antonion kansallispuiston vieressa Manuel
Antonion rannalla. Taman jalkeen nautitaan kauniista auringon
laskusta yhdella maailman kauneimmista rannoista.

Manuel Antonio -pdivan voi viettdd joko omatoimisella
oleskelulla hotellin alueella tai osallistumalla joillekin lguana
Toursin retkista. Vaihtoehtoina ovat eksoottinen mangrovepuu-
retki, joka vie suositulle risteilylle, jonka aikana matkailija saa
kurkistuksen tahan Costa Rican ekosysteemiin, joka
rikkaudellaan ja historiallisuudellaan on yksi maailman
ihmeellisimmista. Vaihtoehtoina ovat myds Catamaran Tomcat
-risteily, joka vie matkailjan Manuel Antonion rannikolle
kulkemaan reitteja, joita Kristoffer Kolumbus aikoinaan seilasi
tai vaellus Manuel Antonion sademetséssa, joka esittelee
Costa Rican suosituimman luonnonpuiston ihmeitd maan
kamaralta.
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11. paiva 22.2.2009

12. paivéa 23.2.2009

13. paiva 24.2.2009

14. paiva 25.2.2009

Aamupalan jalkeen pakataan matkatavarat jalleen ja jatetddn
hyvasti Puntarenasin maakunnalle. Bussin nokka suuntaa kohti
San Joséa, jonka kautta ajetaan Costa Rican Karibianmeren
puoleiselle rannikolle Puerto Viejo de Talamancaan.
Majoitutaan kauniin Coclesin rannan tuntumaan Blueflag
Ecological -palkittuun Cariblue Hotelliin. Loppu paiva on vapaa-
aikaa.

Aamupalan jalkeen kaikki halukkaat voivat lahtea jannittavalle
kaksi paivaa kestavalle Tortuguero Canals -kierrokselle. Lahto
tapahtuu kello 8. Ne, jotka eivat halua lahtea retkelle, voivat
jdédda hotellille ja nauttia sen tarjonnasta tai lahtea
snorklaamaan Cahuitan kansallispuistoon. Lisdmaksusta voi
Cariblue Hotellilta ostaa lisaa ohjelmapalveluja.

Tortuguero Canals -kierrokselle lahteneet palaavat Cariblue
Hotellile. Muut nauttivat taianomaisen Coclesin rannan
tarjonnasta surffaten, uiden ja aurinkoa ottaen.

Heratys tapahtuu aikaisin aamulla ja aamupalan jalkeen alkaa
ajo kohti San Josén lentokenttdd, josta lennetddn Panama
Cityyn, josta alkaa paluu Suomeen. Finnairin lento
AY1981/AY1982 lahtee Panama Citysta kello 15.50 kohti
Suomea. Valilasku tapahtuu jalleen Kanadan Halifaxissa,
mink& jalkeen Helsingissa ollaan takaisin Suomen aikaa kello
11.50 perjantaina. Kiitos matkasta!

6.6. Yhteistyokumppanien valinta

6.6.1. Agentti

Tassa matkapaketissa kaytetaan yhta agenttia, joka auttaa
hoitamaan San Andrés -osuuden kuljetukset, majoituksen ja
ohjelman. Kyseessa on Decameron Explorer, jonka toiminta on
Folke West Travel Oy:lle tuttua jo Panamasta ja siksi he sita
minulle suosittelivat. Luotettavuus siis on jo Folke West Travel
Oy:n mielestd saavutettu. Saarella on kuusi Decameron-
hotellia, joten agentin koko ja ostovolyymi seka
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paikallistuntemus ja ammattitaito talla kyseisella alueella ovat
huippuluokkaa.

6.6.2. Lentoyhtiot ja bussiyhtiot

Menomatkalla Helsingistda Panama Cityyn ja paluumatkalla
Panama Citysta Helsinkiin kaytetddn Aurinkomatkoilta ostettua
lentoa, jonka Aurinkomatkat on ostanut Finnairilta. Tama tuli
ehdottomasti halvimmaksi kilpailutettaessa hintoja. Folke West
Travel Oy:lla on ollut tapana ostaa matkat listahintojen mukaan
tarpeen tullen lentoyhtidilta, joten heilla ei ollut sopimuksia
valmiina mink&an yhtion kanssa.

Liikkumiseen Panama Cityssa kaytetaan Folke West Travel
Oy:n jo valmiiksi Panama Cityn matkoillaan kayttamaa
bussiyhtiota.

Copa Airlines lennattaa matkustajat Panamasta San Andresiin
ja San Andresista Costa Ricaan.

Costa Rica Transfers tarjosi hyvalla hinnalla kaikki kuljetukset
Costa Ricassa 20 henkead vetavalla minibussilla, jossa on
iImastointi, hyvin tilaa vaihtaa asentoa, ja paljon sailytystilaa
tavaroille. Liséksi heiltd sai kaikille matkoille kokeneen
kuljettajan, joka tekee kaikki matkustajien haluamat
pysahdykset.

Lennon Costa Rican San Josésta Panama Cityyn toteuttaa
Copa Airlines, joka on Keski-Amerikan suurin lentoyhtio.

6.6.3. Majoituspalvelut

Matkan aikana tarvitaan kuutta eri majoituspalvelua kolmessa
eri maassa. Osa majapaikoista piti kilpailuttaa, osa tuli valituksi
Folke West Travel Oy:n ja Aventura Latinan vahvan
suosituksen perusteella ja San Andrésin hotellin valitsin
vierailtuani saarella ja tutustuttuani kuhunkin hotelliin
henkil6kohtaisesti.

Panaman majoituspalvelu tulee Country Inn and Suites -
hotellilta, jonka kanssa Folke West Travel Oy toimii jo nyt
Panama Cityn Kkierrostensa aikana ja on nain ollen jo
neuvotellut sinne sopivat hinnat. Nama hinnat ovat noin 8-15 %
listahintoja alemmat.
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Kolumbian San Andrésin saaren majoituspalvelu tulee niin
ikdan Folke West Travel Oy:n toivomuksesta, silla he halusivat
hyodyntad Decameron Explorerin asiantuntemusta, kokemusta
ja laajaa nakyvyytta saarella.

San Joséssa on runsaasti hotelleja, joten piti keskittya
keskustassa sijaitseviin ja hyvien kulkuyhteyksien varrella
oleviin hotelleihin. Hintoja tiedustelin parilta hotellilta, mutta
vain matkatoimisto Aventurankin suosittelema Hotel Presidente
vastasi tarjouspyyntoon. (Cordero 3.4.2008, tarjous.) Palvelu
teki siis heti vaikutuksen nopeudellaan ja asiallisuudellaan ja
siksi kyseinen hotelli valikoitui San Josén majapaikaksi.

Arenal-tulivuorella valintakriteerina oli kodikas viidakkomajoitus,
josta on hyvét kulkuyhteydet ja nakymat vuorelle. Valittavaksi
jai kaksi hotellia, joista Arenal Lodgen listahinnat ja ennen
kaikkea oheispalvelut ovat paremmat, silla heidan kauttaan sai
hyvin yhteyden Sunset Toursiin, joka jarjestaa ohjelmat
alueella. Arenal Lodge ei halunnut neuvotella kanssani
erikoishintoja.

Manuel Antoniossa Hotel Espadilla tuli valituksi tarjoamansa
oman viidakkopolun ja hyvien palvelujen vuoksi. Lisaksi se on
lahelld kansallispuistoa ja aivan rannan tuntumassa. Tama
hotelli on Aventuran suosittelema, mutta se valikoitui paketin
hotelliksi siksi, ettd se tarjoaa kaiken sen, mitd Manuel
Antonion hotellilta vaaditaan: idyllisen ympariston, hyvat
palvelut, hyvat kulkuyhteydet kansallispuistoon ja rannalle ja
hyvan hintalaatusuhteen. Heidankin kanssaan kaytetaan
hotellin kotisivuilla ilmoittamia listahintoja, silla he eivat olleet
valmiita neuvottelemaan minun kanssani hinnoista.

Puerto Viejo de Talamancassa piti paasta kuuluisalle Coclesin
rannalle. Hotel Cariblue on aivan rannan tuntumassa ja
hinnoiltaan sek& palveluiltaan erinomainen. Kyseinen hotelli on
saanut 2000-luvulla kaksi Ultimate Service -palkintoa, joka
jaetaan palveluiltaan parhaalle hotellille Keski-Amerikassa ja
Karibialla. Lisdksi Hotel Caribluen kautta saa monipuolisia
ohjelmapalveluja matkaajille vierailun ajaksi. Hotel Caribluen
tapauksessa kaytetddn hotellin ilmoittamia listahintoja, silla he
eivat olleet valmiita neuvottelemaan minun kanssani hinnoista.

6.6.4. Ohjelmapalvelut

Kuten jo aiemmin on todettu, ohjelmapalvelut ostetaan neljalta
palveluntarjoajalta, jotka ovat valikoituneet, joko Folke West
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Travel Oy:n suositusten tai paikallisen agentin perusteella.
Lisdksi Sunset Tours ja Iguana Tours tulivat valikoiduiksi
laadukkaan tarjonnan vuoksi seka siksi, etta kyseisen alueen
hotelli heita suositteli. Nama yritykset tarjoavat myos kokeneen
ja arvostetun palvelun seka hyvat alennukset Folke West
Travel Oy:n asiakkaille.

6.7. Alustavien varausten ja sopimusten tekeminen

Koska ty6 on viela tassa vaiheessa melko teoreettisessa
vaiheessa, tuntuisi erikoiselta puhua varauksista jo nyt.
Alustavat sopimukset sen sijaan on séhkodpostitse jo tehty.

6.8. Hinnoittelu

Hinnoittelussa lasken koko paketin hinnan, jonka sitten tarjoan
Folke West Travel Oy:lle. Jaa heidédn vastuulleen maaritella
hintoihin  heidan haluamansa katteet, silla he eivat
likesalaisuuksiin vedoten halunneet kertoa minulle tarkkoja
prosenttimaaria. Samalla he voivat itse maarittaa hinnan, jonka
he haluavat asiakkaalta saada. Voidaan olettaa, ettéa hintoihin
on laskettu arvonlisaverot mukaan, silla tarjouksissa ei ollut
erikseen mainintaa, ettd nain ei olisi. Folke West Travel Oy:n ei
arvonlisdveroa ole lisata, silla he eivat ole valtiolle
tilitysvelvollisia siitd syysta, etta matka kohdistuu EU:n
ulkopulelle.

Paketin  hintaan sisédltyvat kahdenkymmenen henkilon
reittilennot turistiluokassa (lentolippuihin siséltyvat
lentokenttaverot), ilmoitetut majoitukset ja ateriat, Kkaikki
kuljetukset, jotka seuraavat paamatkan reittia, Panama Cityn,
San Andrésin, Arenalin, Manuel Antonion retket seka
suomalaisen matkanjohtajan palvelut. Majoitusten hinnoittelu
perustuu kahden hengen standardihuoneiden hintoihin. Hinnat
on laskettu kahdellekymmenelle hengelle mukaan lukien
matkanjohtaja.
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6.8.1. Pakettihinta Folke West Travel Oy:lle saamieni
tarjousten perusteella

Hinta EUR /

20 henkea
LENNOT
HEL-PTY-HEL + 21000 €
PTY-ADZ-PTY-SJO + 14786 $
SJO-PTY 5235 $
KULJETUKSET
bussikuljetukset Costa Rica (5 kpl) 1920 $
bussikuljetukset Panama (3kpl) 532 %
MAJOITUKSET
Country Inn & Suites (3 yota) 2400 $
Decameron Marazul (3 yota) 4406 $
Hotel Presidente (1 y0) 2118 $
Arenal Lodge (2 yota) 1560 $
Hotel Espadilla (2yota) 3026 $
Hotel Cariblue (3 yo6ta) 1575 $
RETKET
Panama
City + Lunch + Canal -kierros 1463 $
Arenal
Horseback to Fortuna Waterfall 1080 $
Arenal Canopy Tour 1080 $
Combination Tour 3366 $
Manuel Antonio
Catamaran Coastal Adventure 1216 $
Mangrovepuu-kierros paiva 912 $
Mangrovepuu-kierros yo 988 $
Vaellus Manuel Antonion sademetsassa 730 $
Puerto Viejo de Talamanca
Snorkeling in Cahuita national park 1100 $

Tortuguero Canals Economic 2500 $
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+ vapaaehtoinen kilpikonnakierros 200 $
Tortuguero Canals Delux 3400 $
YHTEENSA 21 000 € +55593 $

MUUTETTUNA EUROIKSI (1 EUR=1,5430 USD) 57 029 €
(Suomen Pankki, valuuttakurssit 2008.)

6.8.2. Pakettihinta Folke West Travel Oy:lle Folke Westin

arvioiden perusteella

Folke West arvioi sahkopostikeskustelussamme (Folke West
25.4.2008, sahkopostikeskustelu), etta he saavat
matkailuyrittajan valtuuksilla noin 15 % alennuksen ilmoitetuista
listahinnoista. Tasta syystd on syytd laskea heille
todennakoisempi hinta paketille. Manuel Antonion retkien hinta
ei laske, koska Iguana Toursin tarjous oli 20 %.

Hinta EUR /

20 henkea
LENNOT
HEL-PTY-HEL + 21000 €
PTY-ADZ-PTY-SJO + 14785 $
SJO-PTY 5235 $
KULJETUKSET
bussikuljetukset Costa Rica (5 kpl) 1920 $
bussikuljetukset Panama (3kpl) 532 %
MAJOITUKSET
Country Inn & Suites (3 yota) 2040 $
Decameron Marazul (3 yo6ta) 3745 $
Hotel Presidente (1 y0) 1801 $
Arenal Lodge (2 y6ta) 1326 $
Hotel Espadilla (2yota) 2572 $
Hotel Cariblue (3 y6ta) 1338 $
RETKET
Panama
City + Lunch + Canal -kierros 1463 $
Arenal
Horseback to Fortuna Waterfall 780 $

Arenal Canopy Tour 780 $
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Combination Tour 2420 $

Manuel Antonio

Catamaran Coastal Adventure 1216 $
Mangrovepuu-kierros paiva 912 $
Mangrovepuu-kierros yo 988 $
Vaellus Manuel Antonion sademetsassa 730 $

Puerto Viejo de Talamanca

Snorkeling in Cahuita national park 935 $
Tortuguero Canals Economic 2125 $

+ vapaaehtoinen kilpikonnakierros 170 $
Tortuguero Canals Delux 2890 $
YHTEENSA 21000€+50704 $

MUUTETTUNA EUROIKSI (1 EUR=1,5430 USD) 53861 €
(Suomen Pankki, valuuttakurssit 2008.)
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7. Johtopaatdkset

Tutkintotydn tarkoituksena oli suunnitella toimeksiantajalleni
toteuttamiskelpoinen matkapaketti Vali-Amerikkaan.
Teoreettisessa viitekehyksessa kasiteltiin  matkailuun liittyvia
kasitteitd, matkailutuotetta ja -markkinointia eri nakdkulmista ja
matkailualan kilpailua. Tyon pohjana kaytettin Verhelan
matkailutuotteen tuotesuunnitteluprosessia, minka takia sita
tarkasteltiin laajemmin teoriaosuudessa. Kaytannossa Verhelan
mallista piti jattaa pois tarjousten tekeminen asiakkaalle, myynti
ja laskutus, operointi ja jalkiseuranta, koska kyseisiin vaiheisiin
voi keskittyd vasta, kun tuote todellisuudessa lanseerataan
markkinoille. Mielestani kuitenkin Folke West Travel Oy voisi
saavuttaa etulyontiaseman kilpailijoihin n&hden, jos se
panostaisi matkapaketissa myos jalkielamysten tuottamiseen
Williamsin  mallin mukaisesti. Tassa tyossa asiaa ei ole
selvitetty tarkemmin, koska onnistuneen jalkimarkkinoinnin
toteuttaminen  vaatisi  markkinatutkimusta  matkustajien
toiveista, mikd ei kuulu  tdman matkailutuotteen
tuotesuunnittelun piirin vieléa tyon tassé vaiheessa.

Koska ei ole vield varmaa, toteutetaanko suunnittelemani
matkapaketti, on tdman tyon aihe rajattu niin, etta kaikki edella
mainitut toimenpiteet jaavat Folke West Travel Oy:n
vastattaviksi.

Tama paketti on valmis otettavaksi kayttoon sellaisenaan.
Tasséa tydssa kuitenkin on hinnat esitelty niin, etta ne ovat
erittdin  paljon suuntaa-antavia, mutta eivat aivan taysin
tarkkoja, jotta Folke Westin kilpailijat eivat voi hyddyntaa niita.
Ty6std on kuitenkin toimitettu toimeksiantajalle oma versio
tarkkoine hintoineen.

Tutkintoty6prosessini oli erittédin haastava, mielenkiintoinen ja
kasvattava. Opin sekd matkailualasta ettd liiketoiminnasta
yleenséd paljon uusia asioita ja opin ymmartdmaan, miten
tuotesuunnitteluprosessi kaytadnnossa toimii ja mita kaikkea se
vaatii. Toimeksiantajani oli  tyytyvdinen tydpanokseeni
Panaman matkallani ja kehui sinnikkyyttdni neuvotteluissa
yhteistybkumppaneiden kanssa.
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LIITE 3 DECAMERON MARAZULIN STANDARDIHUONE SAN ANDRESILLA
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LIITE 4 SALSAA SAN ANDRESILLA




Tampereen ammattikorkeakoulu 83(84)

LIITE 5 MATKAPAIVAKIRJA PANAMAN JA SAN ANDRESIN MATKALTA

12.5.2008

13.5.2008

14.5.2008

15.5.2008

Tampereelta alkoi matka bussilla Helsinkiin kello 3.10.
Helsingista lensin Pariisin ja Miamin kautta Panama Cityyn,
jonne laskeuduin paikallista aikaa noin kello 20.30. Taméan
jalkeen menin Hotellin Aramoon yoksi. lllalla oli viela
tutustumiskavely Folke West Travel Oy:n opasharjoittelija
Juhan kanssa Panama Cityn Vista Bellaan ja syomaan.

Aamulla heréatys klo 9, jonka jalkeen lahdin kaupunkia
kiertdmaan jalkaisin ottaakseni kuvia ja sydodakseni aamupalaa.
Jalkakaytavat ovat yhden ihmisen levyisia ja saattavat katketa
kesken kaiken. Liikenne nayttaa melko vaaralliselta. Panama
Cityssa on valtava kasvubuumi, mika nakyy jatkuvasti
rakennettavien uusien pilvenpiirtdjien maarastd. Suuret
sijoittajat, kuten Donald Trump siirtda lilketoimintaansa
Yhdysvalloista tdnne. Hintataso on melko edullinen
elintarvikkeissa, mutta vesi maksaa enemman kuin limonadit.

Folkelta tuli aamulla puhelu, etta pitaa valmistautua lahtéon ja
pian Vesa, joka on Folke West Travel Oy:n toinen toiminnasta
vastaava, ja Juha tulivat hakemaan minua. Lahdimme min4,
Folke, Vesa seka Olle Stalberg, joka on Folke West Travel
Oy:n asiakkaan Afro-Caribbean Travelin Office Manager,
Panaman kanavan yli kohti Costa Blancaa tutustumaan
hotellien tarjontaan. Pistaydyimme eraassa vuoristohotellissa,
jossa meille esiteltiin hotellin huoneet ja muut tilat. Taman
jalkeen jatkoimme Panamarican highwayta Costa Blancalle,
jossa kavimme ensin tutustumassa Playa Blancan tarjontaan ja
tiloihin ja myéhemmin Royal Decameron Panaman tiloihin niin
ikd&n Costa Blancalla.

Majoituimme Ollen kanssa Decameroniin, jossa meille tehtiin
melko perusteellinen esittelykierros hotellin tarjonnasta.

Kuljetuksemme takaisin Panama Cityyn lahti kello 9. Panama
Cityssa olimme kello 11, silla Ollen piti menna neuvottelemaan
Folke West Travel Oy:n yhteistydyrityksen Pesantez Toursin
kanssa kaytannon asioiden hoitamisesta Panaman matkoilleen.
Neuvottelun jalkeen veimme Ollen hotellilleen, jonka jalkeen
mind, Vesa ja Juha lahdimme Decameronin Panaman
toimistoon neuvottelemaan matkastani San Andresin saarelle
Kolumbiaan. Panamalainen palvelukulttuuri ei vakuuttanut.
Neuvotteluihin meni koko paivd emmeka saaneet kunnon
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tuloksia. Ostimme kuitenkin huoneen Decameron Aguariumista
ja lennot Copa Airlinesilta.

Aamulla aikainen heratys, minkd jalkeen &kkida pakkasin
laukkuni ja lahdimme Copan toimistoon lunastamaan
lentovarauksemme. Liput saatuani l&hdin taksilla kohti
Tocumenin lentokenttaa jalleen lahtedkseni San Andresiin. San
Andresiin saavuin noin kello 14 tunnin lennon jalkeen. Saari oli
kaunis ja lAmmin, mutta erittdin paljon turismiin keskittynyt.
Saavuin hotellille noin kello 14.30, jonka jalkeen sain huoneen.
Kun pyysin Decameronin Panaman toimiston lupaamaa
hotellien esittelykierrosta, kukaan hotellin henkildkunnasta ei
tiennyt asiasta mitddn. Kukaan ei suostunut esittelemaan edes
sitd hotellia, missa asuin. Loppupaiva meni hotellia kuvatessa
ja sen tarjontaan perehtyessa.

Aamulla menin jalleen vastaanottotiskille ja kysyin uudelleen
luvattua hotellikierrosta. Pitk&dn selvittamisen jalkeen he
onnistuivat jarjestamaan minulle Decameronin San Andresin
hotelleista vastaavan henkilon minulle paivaksi esittelemaan
saarta ja sen hotelleja. Sain jopa hotellin henkilokunnan
esittelemaan kotihotellinikin minulle tatad kierrosta odotellessa.
Ehdin ennen kierrosta kaydd myo6s snorklaamassa saaren
edustalla olevilla koralleilla.

Paivalla kierrokseni alkoi ja tdm& vastaava vei minut kaikkiin
saaren Decameron-hotelleihin, joissa hotellin johtaja tai
asiakasvastaava esitteli minulle hotellien ominaisuudet ja
huoneet. Kiersin yhteensa viidessa hotellissa keraamassa
tietoa ja ottamassa kuvia. lllalla Decameron Aquariumin pikkolo
vei minut tutustumaan saaren ybelamaan, jonka villia menoa
kaikki muistivat kehua jatkuvasti.

Taksi takaisin lentokentélle lahti kello 10.30. Saavuin Panama
Cityyn vahén ennen kello 15. Purin kuvat Folke Westin
toimiston koneelle ja valmistauduin seuraavan péaivan
kotimatkaan. Illalla Juha vei minut viela tutustumaan kasinoihin,
jonka jalkeen tulimme kampille ja menimme nukkumaan.

Lentokentélle piti lahted taksilla kello 12, silla kello 14.30
paluumatkani Suomeen alkoi lennolla Miamiin. Miamista lensin
Lontoon kautta Helsinkiin, johon saavuin tiistaina 20.5.2008
noin 17.30. Takaisin Tampereella olin kello 20.30.
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