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ABSTRACT

The topic of this thesis was the development of a new business and the crea-
tion of a business plan for a new tourism service company. The thesis did not
have an external commissioner; instead, it was conducted for the author's own
use to support the establishment of a new company. In addition to drafting a
business plan, the aim of the thesis was to gain a deeper understanding of the
aspects related to starting a business and to experiment with various business
design tools during the process.

Business design is still a relatively new concept, so the purpose of the thesis
was to gather more information on the topic and investigate how it can be uti-
lized in the process of starting a business. The goal is to establish a new tour-
ism company in the Pirkanmaa region that offers everyday yet experiential
tourism services for international travelers. Business design methods will be
used to support the establishment of the new company. The thesis tested
whether business design methods were useful in the process of starting a
business.

Since the thesis was built around the establishment of a new company and its
business plan, the theoretical framework also covered related topics. It pre-
sented and explained, among other things, the practical steps of starting a
business, the business idea, the business plan, company forms, marketing,
and risks.

The thesis collected data using methods of document analysis, competitive
analysis and foresight techniques. These will be analyzed using business de-
sign methods, supported by relevant theory. The business design methods uti-
lized included competitor analysis, the Blue Ocean Strategy, the Business
Model Canvas, and future scenarios combined with environmental analysis.

In the conclusions of the thesis, the achievement of the objectives was evalu-
ated, and a business plan was prepared for the new company.

Keywords: tourism, business design, business plan, company
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena ja tavoitteena on uuden liiketoiminnan suunnittelu
seka liiketoimintasuunnitelman laatiminen omalle matkailupalveluyritykselle.
Tarkoituksena olisi perustaa matkailupalveluyritys, jonka palvelut perustuvat
suomalaisiin arkisiin elamyksiin. Kohderyhmana olisi padasiassa ulkomaalai-
set matkailijat. Ajatus omasta matkailualan yrityksesta on muodostunut vii-
meisten parin vuoden aikana. Tampereen seutu on yksi Suomen nopeimmin
kehittyneimmista kunnista ja olen itse Tampereelta kotoisin ja sen myo6ta nah-
nyt lahelta koko kehityskaaren. Nain ollen paikan valinta yritykselle muodostui

loogisesti.

Intohimoni matkailuun seka tyo- etta vapaa-ajan nakokulmasta on saanut mi-
nut pohtimaan, mita kukin omalta matkaltaan haluaa. Itse nautin matkoillani
paikallisuudesta ja sen tuomista elamyksista seka erilaisista nautinnoista. Pai-
kallinen elama, elamantavat, kulttuuri ja ihan tavallisten ihmisten arkiset tai
juhlalliset tekemiset ovat aina olleet kiinnostuksen kohteitani matkustaessa.
Joulukuussa 2023 olin reppureissulla Uudessa-Seelannissa, jossa sain viimei-
sen varmistuksen, mita haluan omalla yrityksellani luoda; arkisia elamyksia.
Se, mika on paikalliselle arkipaivaa, voi turistille olla jo elamys. Uudessa-See-
lannissa tarjottiin turisteille mahdollisuutta jakaa paikallisten postia postive-
neella. Maksettuaan tasta aktiviteetista, turisti paasi siis jakamaan postia pai-
kallisille asukkaille. Samalla han paasi juttelemaan laiturin paassa pakettejaan
odottavien paikallisten ihmisten kanssa. Toinen mielestani paikallista arkista
elamysta tarjoava palvelu oli lampaiden keritseminen. Paikallinen maatilallinen
tarjosi turisteille mahdollisuuden viettaa paivaa tilalla ja puuhailla lampaiden
kanssa, mihin kuului my6s lampaiden keritsemista. Nama kaksi aktiviteettia
saivat minut havahtumaan, mika on suomalaiselle taysin arkista, mutta mo-

nelle ulkomaalaiselle taydellinen elamys. Vastaus on sauna ja luonto.

Tavoitteeni on perustaa saunan ja luonnon ymparille rakennettu matkailupal-
veluyritys, joka tarjoaa arkisia suomalaisia elamyksia eritoten ulkomaalaisille

matkailijoille. Hypoteesini on, ettd suomalaiset turistit eivat Iahtokohtaisesti ha-
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lua kokea ja maksaa tamankaltaisista suomalaisista arkisista elamyspalve-
luista, mutta ulkomaalaiset matkailijat haluavat ja ovat valmiita maksamaan

siita.

Tassa tutkimuksellisessa kehittamistyossa on kaytetty apuna liiketoimintamuo-
toilun tydkaluja. Opinnaytetyolla ei ole ulkopuolista toimeksiantajaa, vaan se
tehdaan omaan kayttoon ja avuksi uuden yrityksen perustamiseen. Tyon ta-
voitteena on lisaksi auttaa selkeyttamaan yrityksen tarkempaa liikeideaa ja lii-
ketoimintamallia seka kartoittaa sen menestysmahdollisuuksia. Tyon tulok-
sella on merkittava vaikutus, koska kyseessa on taysin uusi uramuoto ja pal-

kansaantikeino.

Opinnaytety6 noudattaa perinteisen tieteellisen raportin rakennetta, IMRD,
jossa | viittaa tyon tietoperustaan, M menetelmiin, R tuloksiin ja D yhteenve-

don ja pohdinnan osuuteen.

Koska opinnaytety6 rakentuu uuden yrityksen perustamisen ja sen liikketoimin-
tasuunnitelman ymparille, niin opinnaytetyon viitekehyksessa kasitellaan myos

naihin liittyvia asioita.

Opinnaytetyon lahestymistapoina ovat liiketoimintamuotoilu ja ennakointi.
Analysointimenetelmina on kaytetty liiketoimintamuotoilun eri tyokaluja yh-

dessa toimintaymparistdanalyysien kanssa.

2 OPINNAYTETYON TARKOITUS JATAVOITTEET

Tyota on lahestytty tutkimuksellisen kehittamistyon nakokulmasta. Tutkimuk-

sellisella kehittamisella pyritdan uudistamaan erilaisia kaytantdja tai ratkaise-

maan kaytannon ongelmia. Usein taustalla saattaa olla myos pyrkimys luoda

uutta tietoa tyoelaman kaytanndista. Kehittamisen tueksi pyritaan keraamaan
mahdollisimman laajasti tietoa seka kaytannosta etta teoriasta. Tutkimukselli-
sessa kehittamisessa korostuu menetelmien monipuolinen kayttaminen. (Oja-
salo ym. 2015, 17-18.)
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Tutkimukselliseen kehittamistyohon kuuluu lahtokohtaisesti erilaisten kaytan-
ndn ongelmien ratkaisuja, mutta myds uusien ideoiden, kaytantdjen, tuottei-
den tai palveluiden tuottamista ja toteuttamista. Tarkoituksena on luonnostella
ja kehitella seka ottaa ratkaisuja kaytantéon. (Ojasalo ym. 2015, 19.)
OpinnaytetyOssa tavoitteenani on perustaa uusi yritys seka liiketoimintasuun-
nitelma sille. Ojasalon ym. (2015, 17—19) pienen alustuksen perusteella, tutki-

muksellinen kehittamistyd on oikea nakokulma tydlle.

Tutkimuksellinen kehittamistyo voidaan katsoa alkavan ideoinnista ja paatty-
van kehittelyvaiheiden kautta ratkaisuihin, toteutukseen ja arviointiin. Sita ei
ohjaa vain teoreettiset tavoitteet, vaan enemmankin kaytanndlliset tavoitteet,
joihin haetaan teoriasta tukea. Tutkimuksellisen kehittamistyon tuloksia pys-
tyykin nain ollen parhaiten katsastelemaan, kun niita siirtaa kaytantoon ja ke-

hitettyjen ideoiden toteutukseen. (Ojasalo ym. 2015.)

Tutkimuksellisuus nakyy kehittamistyossa jarjestelmallisyytena, tiedon han-
kinta, analyyttisyytena, kriittisyytena ja uuden tiedon luomisena seka jakami-
sena. Jarjestelmallisyys nakyy kehittdmisessa. Se ei ole joukko satunnaisia
toimenpiteita, vaan valintoja perustellaan ja myds dokumentoidaan. Tietoa
haetaan tutkitun ja kdytannon tiedon kautta. Analyyttisuus nakyy puolestaan
menetelmien kaytdssa. Tunnistetaan, eritellaan ja luodaan erilaisia nakokul-
mia erilaisia menetelmia kayttamalla. Hankittua tietoa, nakdkulmia, omia valin-
toja ja tuloksia tulee muistaa arvioida kriittisesti. Lopuksi prosessi ja lopputulos

dokumentoidaan ja levitetdan eteenpain. (Ojasalo ym. 2015.)

2.1 Tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Opinnaytetyon paatavoite on laatia liiketoimintasuunnitelma uudelle yritykselle
seka selkeyttda minulle perustettavan yrityksen tarkempaa liikkeideaa ja liikke-
toimintamallia seka kartoittaa sen menestysmahdollisuuksia. Tyon tuloksella
on merkittava vaikutus, koska kyseessa on taysin uusi uramuoto ja palkan-

saantikeino.

Opinnaytetyon tutkimusongelma on liiketoimintasuunnitelman puuttuminen.
Opinnaytetydn tavoitteena on saada selvitysta seuraaviin tutkimuskysymyk-

siin:
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1. Miten ja miksi laaditaan liiketoimintasuunnitelma
2. Millainen on yrityksen toimintaymparisto
3. Mika on yrityksen liiketoimintamalli

Opinnaytetyon lopussa pohditaan tayttyvatko tavoitteet ja saadaanko naihin

tutkimuskysymyksiin vastaukset.

2.2 Rajaukset

Koska yritys on tarkoitus perustaa Tampereen seudulle ja kohderyhmana ovat
paaasiassa ulkomaiset matkailijat, keskitytaan aineiston keruussa ulkomaalai-
siin matkailijoihin ja heista saatavaan dataan nimenomaan Tampereen seu-
dulta ja Tampereen seudun matkailun nakokulmasta. Matkailupalvelut raja-
taan sauna- ja luontomatkailuun. Liiketoimintasuunnitelman laatimista ei rajata

matkailun nakdkulmasta, vaan se laaditaan yleisella tasolla.

3 TIETOPERUSTA

Ojasalo ym. (2009, 34-35) mukaan tietoperustalla tarkoitetaan olemassa ole-
vaa tietoa, johon kehittdmistydn suunnittelu seka sen toteuttaminen perustu-

vat. Tavoitteena on siis kerata olemassa olevaa tietoa kehittamistyon tueksi.

Taman opinnaytetydn tarkoituksen mukaisesti sen teoriaosuudet muodostuvat
yrityksen perustamisesta, liikketoimintasuunnitelman laatimisesta ja Tampe-
reen seudun matkailun suuntauksista. Aluksi kdydaan lapi oleellista teoriaa
yrityksen perustamisesta, kuten yrittajyyteen liittyvia asioita seka liiketoiminta-
suunnitelman keinoja. Tata tietoa sovelletaan tassa kehittamistydssa, kun on
mietitty uuden yrityksen perustamista liiketoimintamuotoilun avulla. Maantie-
teellisena sijaintina tulee olemaan Pirkanmaa, joten tydssa on keratty tietoa

Tampereen seudun matkailusta ja kehityssuunnista.

3.1 Yrittajyys
3.1.1 Omat lahtokohdat yrityksen perustamisessa

Kuten Holopainen ja Levonen (2006, 15-16) antavat ymmartaa, yrittajaksi ei

noin vain ryhdyta, vaan se on pidempiaikaisemman pohdinnan tulos. Yrittajyys
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vaatii hyvan ja toimivan liikeidean, josta voi tulevaisuudessa rakentaa menes-
tyvan yrityksen. Yrittajalta vaaditaan runsaasti ammattitaitoa ja osaamista vali-
tussa liilketoiminnassa seka ominaisia yrittajan luonteenpiirteita, kuten tarmok-
kuutta, intoa, epavarmuuden sietokykya, tavoitteellisuutta, itsenaisyytta ja luot-

tamusta seka omaan ideaan etta ammattitaitoon.

Olen itse miettinyt yrittdjaksi ryhtymista noin nelja vuotta ja visioinut mahdol-
lista liikeideaa pala palalta. Tampereen seudun matkailun kehittaminen on
kiinnostanut minua aina ja vuosien kokemuksella olen nahnyt ja kuullut, millai-
sia elamyksia ulkomaanmatkoilla olisi mukava tuntea. Tasta ajatus on alkanut
kulkeutumaan nakokulmaan, etta mita ulkomaiset matkailijat haluavat kokea
matkustaessaan Tampereelle. Tasta syysta haluan kehittaa Tampereen seu-
dun matkailua nimenomaan ulkomaan matkailijoiden nakokulmasta. ltseani
kiinnostaa sauna- ja luontomatkailu, joten yrityksen kehittamissuunnitelma tu-
lee rakentumaan niiden ymparille. Viela talla hetkellakaan en tarkkaan tieda,
millainen liiketoimintamalli yrityksellani tulee olemaan. Tama onkin yksi tutki-

muskysymyksistani, johon toivon saavani vastauksen opinnaytetyon lopuksi.

Mielestani itsellani on Sekin ja Niemen (2016) lausuman mukaisesti henkilo-

kohtaiset motivaatiotekijat kohdillaan yrittajaksi ryhtymisen nakokulmasta. Ky-
seessa olisi itselleni taysin uusi ura ja palkansaantikeino. Lisaksi olen testan-
nut omaa yrittelidisyytta Peltolan (2015) esittamalla testilla, jossa kysymysten

patteristoon voi testata omia luonteenpiirteita kohti yrittajaksi ryhtymista.

3.1.2 Yrityksen perustaminen ja yritysmuodon valinta

Paatos yrittajaksi ryhtymisesta on iso ja merkittava. Hyva liikeidea ja kova halu
yrittda ovat lahtékohta yrittajan alkutaipaleelle, koska yrityksen perustaminen
voi alkuun tuntua melko monimutkaiselta. Perustaminen alkaa seitseman as-
keleen kuviolla: liiketoimintasuunnitelman tekeminen, starttirahan hakeminen,
yhtidomuodon valinta, yrityksen perustamisilmoituksen laadinta, lupa-asioiden
ja ilmoituksien lahettaminen, kirjanpidon hankkiminen ja laskutuksen omaksu-

minen. (Yrittdjat s.a.)
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Eri yritysmuodoilla on omat etunsa. Yrityksen tarpeet ja toiminnan luonne rat-
kaisee, mika yhtiomuoto on suotuisin. Valinta ja paatds yhtiomuodosta on tar-

kea siinakin mielessa, etta verotus on niissa erilaista. (Yrittajat s.a.)

Toiminimi eli elinkeinonharjoittaja sopii yrittajalle, jonka toiminta on pienimuo-
toista, tarvetta ei ole isoille lainoille, suurille varastoille tai kalliille koneille. Toi-
minimiyrittaja on yksinkertainen tapa aloittaa yrittaminen, silla perustaminen
on nopeaa ja omistaja itse paattaa kaikista juoksevista asioista ja yrityksen toi-
minnasta. Lisaksi omaa paaomaa ei valttamatta vaadita lainkaan. Toiminimi
perustuu yrittdjan omaan ammattitaitoon. Toiminimiyrittdjan on hyva muistaa,
etta vastuu veloista on itsellaan eli veloista vastataan omalla omaisuudella.

Toiminimiyrittajyys voi olla paa- tai sivutoimista. (Yrittajat s.a.)

Avoimessa yhtiossa on vahintaan kaksi yhtiokumppania. Kaikilla osakkailla on
yhteinen vastuu yrityksen toiminnasta eli kaikki osakkaat voivat itsenaisesti
edustaa ja hallinnoida yhtiota. Velat ja velvollisuudet ovat myos yhteisia.
Naista syista luottamuksen tulee olla erityisen vahva osakkaiden valilla. Osak-
kaina voi toimia seka luonnollinen henkilo etta juridinen henkilo kuten yhdistys

tai toinen yhtio. (Yrittajat s.a.)

Kommandiittiyhtion toimintamalli perustuu yrittdjan omaan osaamiseen, mutta
jonka toiminta kaipaa kuitenkin rahoittajaa. Kommandiittiyhtidssa on samoja
piirteitd avoimesta yhtidsta. Siina tulee olla vahintaan yksi vastuunalainen yh-
tiomies ja yksi aaneton yhtiomies. Vastuunalainen yhtiomies voi tehda yksin
yhtiota koskevia paatoksia, mutta han myos vastaa yrityksen veloista omalla
omaisuudellaan, kun taas aaneton yhtiomies vastaa yhtidsta vain panoksella,
jonka han on sijoittanut yhtioon. Hanella ei ole paatosvaltaa yrityksessa, ellei

siita ole erikseen sovittu. (Yrittajat s.a.)

Osakeyhtid on Suomen yleisin yhtiomuoto. Se sopii monenlaiseen yritystoi-
mintaan. Osakeyhtid sopii yhtiomuodoksi etenkin silloin, jos yrityksen toiminta
on kasvuhakuista ja sen toimintaan liittyy erinaisia riskeja ja investointeja.
Osakeyhtio on juridisesti katsottuna itsenainen oikeushenkild, mika tarkoittaa
sita, etta osakeyhtio on erillinen yksikkd omistajaan tai omistajiin nahden. Nain
ollen velat ja muut velvoitteet kuuluvat osakeyhtiolle. Omistajat vastaavat

naista vain yhtiéon sijoittamallaan padomalla, ellei muuta ole erikseen sovittu
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esimerkiksi rahoittajien kanssa. Pienissa osakeyhtidissa on esimerkiksi tyypil-
lista, etta luottojen vakuudeksi vaaditaan henkilokohtaisia takauksia tai muita

vakuuksia. (Yrittajat s.a.)

Osakeyhtidssa on aina kaksinkertainen kirjanpito, jolloin kirjanpidosta tulee
hieman tydlaampaa kuin esimerkiksi toiminimen yksinkertaisessa kirjanpi-
dossa. Osakeyhtion verotukseen tulee kiinnittda huomiota. Siind esimerkiksi
tuloksesta maksetaan yhteisOveroa ja omistajan itselle maksama palkka pie-
nentaa yrityksen tulosta. Talldin palkka verotetaan omistajan ansiotulona.
(Yrittajat s.a.)

Osuuskunnan perustamiseen vaaditaan useita henkil6ita. Osuuskunnassa ei
paaasiallisesti tavoitella maksimaalista voittoa kuten muissa yhtiomuodoissa
tehdaan. Siina toiminnan perustarkoitus liittyy jasenten taloudenpidon tukemi-
seen harjoittaen jotakin taloudellista toimintaa niin, etta jasenet kayttavat hy-
vaksi osuuskunnan tarjoamia palveluita. Osuuskunnan jasenella ei ole henki-
Iokohtaista vastuuta osuuskunnan velvoitteista, vaan han vastaa niista ainoas-
taan sijoittamallaan summalla eli osuusmaksulla. Osuuskunnasta erotessa, ja-

sen saa maksamansa rahan takaisin. (Yrittajat s.a.)

3.1.3 Sivutoiminen yrittajyys

Sivutoimisena yrittdjana on mahdollista testata liikeideaa ja sen kannatta-
vuutta. Sivutoiminen yritys voi toimia myos hyvana lisatulon lahteena. Useim-
miten sivutoiminen yrittgja toimii yksin yritysmuotonaan nain ollen joko toimi-
nimi, osakeyhtio tai osuuskunta. Yleisin yritysmuoto sivutoimisessa yrittami-
sessa on toiminimen kayttaminen. On hyva huomioida, etta sivutoimiseen yrit-
tajyyteen voi kuulua tiettyja sdannoksia, kuten yritystoiminnan ilmoittaminen
omalle tydnantajalle tai kilpailukielloista huolehtiminen. (Holopainen 2022,
187-188.)

Sivutoimisena yrittdjan toimivan on hyva huomioida, etta mikali liikevaihto ylit-
taa 20 000 euroa tilikauden aikana, niin yritys on arvonlisaverovelvollinen. Tal-
I6in tasta tulee tehda ilmoitus Verohallinnolle arvonlisaverovelvollisten rekiste-
riin. Kaupparekisteriin tehtavalla perustamisilmoituksella iimoittaudutaan myos

arvonlisaverovelvolliseksi. (Holopainen 2022, 188.)
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3.1.4 Liikeidea

Yrityksen perustamisajatus lahtee liikkeelle liikeideasta. Silla kiteytetaan yri-
tyksen toiminta, joka onkin erittain tarkeaa maaritella myos liikketoimintasuunni-
telmassa. Liikeidealla kiteytetaan liiketoimintasuunnitelma muutamaan lausee-
seen. Liikeidea vastaa kolmeen kysymykseen mita, kenelle ja miten:
- Mitd? Mita palveluita tai tuotteita yritys tarjoaa asiakkaille.
- Kenelle? Mika on yrityksen asiakaskunta. Kenelle siis myydaan.
- Miten? Kuinka yritys saa palvelut tai tuotteet asiakkaiden saataville.
Kuinka asiakkaat saadaan ostamaan nama tarjotut palvelut tai tuotteet.
(Hesso 2015, 24.)

Tata opinnaytetyota aloitettaessa oli mielessa hahmotelma liikeideasta sauna-
ja luontomatkailun ymparilla, mutta sen tarkempaa liikeideaa ei ole. Opinnay-
tetyon yhtena tavoitteena onkin selvittaa tulevan yrityksen tarkkaa liikeideaa ja

toiminta-ajatusta kayttamalla hyvaksi liiketoimintamuotoilun tyokaluja

3.1.5 Yrittajan riskit

Yritystoimintaan liittyy oleellisena osana erilaiset uhkakuvat ja epavarmuuste-
kijat. Nailla on yhteinen nimittdja ja sita kutsutaan riskiksi. Riskeja voi olla mo-
nenlaisia ja ne riippuvat paljon toimialasta, jolla tydskennellaan. Riskeina voi
olla esimerkiksi erilaiset omaisuusvahingot, henkildvahingot ja sairastumiset
seka vastuuvahingot, mutta myos taloudelliset ja poliittiset vahingot ovat mah-
dollisia. Sutinen ja Viklund (2005, 145) jakavatkin yrityksen riskit kuvassa 1
liike- ja vahinkoriskeihin. Riskeihin varautumalla ja hyvalla ennakoinnilla voi-
daan riskeja hallita, mutta kokonaan niita ei voida poistaa. Riskit ovat aina ole-
massa. (Alikoski ym. 2013, 133; Sutinen & Viklund 2005, 145.)
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Yrityksen riskit
| |
Liikeriskit Vahinkonskit
- taloudelliset - omaisuusvahingot
- polittiset - tietoriskit
- sosiaaliset - henkilovahingot
- tekniset - vastuut

- foiminnan keskeytyksst

- sopimusriskit

Kuva 1. Yrityksen riskit (Sutinen & Viklund 2005, 145)

Riskien hallinnointi seka niiden pienentamiseen tahtaavat toimet osoittavat hy-
vaa johtamistyota. Nailla toimilla voidaan edesauttaa turvaamaan yrityksen
henkiloston turvallisuutta ja hyvinvointia seka koko yrityksen ansaintamahdolli-
suuksia. Tallainen riskien hallinnointi on ennakoivaa, suunnitelmallista ja jar-
jestelmallista toimintaa. (Viitala & Jylha 2013, 340; Alikoski ym. 2013, 133.)

Kuvassa 2 esitellaan riskienhallinnan kokonaisuutta. Riskien hallinta alkaa ris-
kien tunnistamisesta, jota ilman niihin varautuminen on mahdotonta. Arvioi-
daan ja varaudutaan todennakaisiin ja epatodennakaisiin riskitekijoihin ja nii-
den vakavuusasteisiin. Koska riskeja ei sindnsa voida poistaa kokonaan, niita
tulee pystya hallitsemaan muuten parhain mahdollisin keinoin. (Viitala & Jylha
2013, 340-345.)

Riskeja voidaan valttaa ja pienentaa. Valttamisella pyritaan pidattaytya riskia
aiheuttavasta toiminnasta kokonaan. Pienentamiseen liittyy esimerkiksi tyo-
suojelun toimenpiteet ja erilaiset vahingontorjunnat. Riskeja voidaan siirtaa ul-
kopuolisille tahoille esimerkiksi vakuutuksien avulla tai riskeja pystytaan ha-
jauttamaan eli jaetaan tietty riski pienemmiksi erillisiksi riskitekijoiksi. Riskit
voidaan pitaa tietoisesti myos itselldan eli omalla vastuulla. Riskeja tulisi tark-
kailla ja arvioida seka riskianalyyseja tehda vahintaan kerran vuodessa. Pie-
nilla yrityksilla riskinkantokyky on yleensa suuria yrityksia heikompaa, joten
riskien tarkkailu on heilla oleellisen tarkeaa. (Viitala & Jylha 2013, 340-345.)
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1. Riskien
tunnistaminen ja
arviointi

4. 5euranta ja
vahingoista 2.Riskienhallintakeinot
oppiminen

Riskin valttaminen
Riskin pienentdminen
Riskin siirtaminen
Riskin pitaminen

3. Varautuminen
vahinkoihin

Kuva 2. Riskien hallinnan kokonaisuus (Viitala & Jylha 2013, 340)

3.2 Liiketoimintasuunnitelma

Yrityksen hoitaminen menestyksekkaasti ja alun alkujaan yritystoiminnan aloit-
taminenkin vaatii lahtokohdaksi toimivan ja hyvan liikeidean. Liiketoiminta-
suunnitelma rakentuu liikeidean ymparille; mita myydaan, kenelle myydaan ja
miten myydaan. Liiketoimintasuunnitelma on yritystoiminnan kulmakivi ja
runko, joka kattaa muun muassa yrityksen toimintaymparistdn, tavoitteet ja toi-
mintatavat. (Holopainen 2020, 12; Viitala & Jylha 2013.)

3.2.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus ja laatiminen

Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen kirjallinen suunnitelma, joka kuvastaa lii-
keidean kaytannon toteutusta eli kuinka sita lahdetaan toteuttamaan. Silla
osoitetaan, etta yrityksella on todellinen liiketoimintamahdollisuus. Liiketoimin-
tasuunnitelman avulla kuvataan markkinoita, toimintaperiaatteita, yrityksen
voimavaroja, selvitetdan potentiaalista asiakaskuntaa ja heidan kayttaytymis-
taan. (Viitala & Jylha 2013, 40—43.)

Kainlauri (2007, 37-38) muistuttaa liiketoimintasuunnitelman olevan alati

muuttuva, eli se elaa toiminnan kehittyessa seka vuosien karttuessa. Siksi se
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kannattaa laatia siten, etta sita on mahdollisimman helppo muotoilla ja paivit-

tad mydhemmin tulevaisuudessa.

Liiketoimintasuunnitelma toimii yrittajan kasikirjana ja on huolellisesti laadittu

asiakirja. Sita tarvitaan myos rahoittajien nakdkulmasta, silla esimerkiksi pan-
kit, Finnvera ja ELY-keskus tekevat lainapaatdksiaan sen pohjalta. (Holopai-

nen 2020, 12-13.)

Liiketoimintasuunnitelman laatimisessa ei ole vain yhta oikeaa tapaa ja mallia.
Laatiminen on hyvinkin vapaamuotoista ja perustamisvaiheessa riittdvan
suunnitelman pystyy jo laatimaan, kun hahmottelee vastauksia seuraaviin ky-
symyksiin:
1. Liikeidea: Mita tuotteita tai palveluita myydaan? Kenelle myydaan? Mi-
ten myydaan? Kuinka erotutaan muista ja ketka ovat kilpailijoita?
2. Asiakkaat: Ketka ovat asiakkaita? Miten he l6ytavat yrityksen?
3. Tuotteet ja palvelut: Onko tuotteet ja palvelut kysyttyja? Tuovatko ne jo-
tain lisdarvoa asiakkaalle?
4. Raha: Kuinka yritys saa rahaa? Milla tavoilla myydaan? Kuinka tuotteet
ja palvelut hinnoitellaan? Kuinka suuret ovat myyntitavoitteet?

5. Riskit: Mita riskeja liiketoiminta sisaltaa? Voiko niihin varautua? Mita
riskien toteutumisesta voi seurata? (Yrittajat s.a.)

3.2.2 Visio ja arvot

Visiolla halutaan kertoa, mihin yritys pyrkii ja mika on yrityksen tavoite. Visio
on parhaimmillaan yrityksen kirkas tulevaisuuden nakyma, joka kuvastaa
paitsi yritysnakymaa myos yrityksen strategista tahtotilaa tulevaisuudessa. Vi-
sio on strateginen tydkalu yrityksen kehittdmisessa ja johtamisessa. (Hesso
2015, 27; Kamensky 2008, 83—89.)

Sekki ja Niemi (2016, 59) korostavat vision tarkeytta ja merkitysta myos pie-
nelle yrittajalle. Vision laatiminen ei siis kuulu pelkastaan suurille yrityksille. Vi-
sio antaa voimaa paitsi yrittajalle myds mahdollisille tydontekijdille tekemaan oi-
keita paatoksia asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi. Paivittain eteen tulee
paatoksenteon hetkia, joita ei ehdi sen tarkemmin analysoimaan, vaan paatos
tulee tehda heti. Jos yrityksen paamaara on asetettu ja tavoitteet ovat tie-

dossa, se helpottaa paivittaisten valintojen tekemista.
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Kamensky (2008, 89) kertoo vision olevan arvoperusteinen. Arvopohja puoles-
taan ohjaa yrityksen tapaa toimia. Arvot ohjaavat jokaisen yksilon, mutta myos
yrityksen toimintaa ja periaatteita. Arvopohjan luominen on vision ohella oleel-

linen osa yrityksen strategiaa. (Tuomi & Sumkin 2010, 51.)

3.2.3 Strategia

Strategialla kuvataan, kuinka yritys saavuttaa oman asettamansa vision eli tu-
levaisuuden tilansa. Yrittaja seka yritys luovat ja valitsevat itselleen sopivia ar-
vopohjaisia vaihtoehtoja mita tehdaan ja mita ei tehda. Strategialla voidaan
muun muassa hakea suunnitelmaa yritykselle, parantaa yrityksen asemaa
markkinoilla tai valttaa kilpailua suhteessa muihin yrityksiin. (Pyykko 2011,
225.)

Strategialla haetaan yritykselle liiketoiminnan suuntauksia ja periaatteita, joi-
den avulla uskotaan menestyvan markkinoilla. Niilld ei kuvata ainoastaan,
kuinka yritys toimii, vaan milla keinoilla erotutaan kilpailijoista, milla keinoilla
vedotaan asiakkaisiin ja milla keinoilla toimitaan mahdollisimman kannatta-
vasti liiketoiminnallisesti. Liiketoimintastrategia on hyva suunnitella jo yrityksen
perustamisvaiheessa ja esitella se liiketoimintasuunnitelmassa. Strategiaa on
tavallista paivittaa ja kehittaa jatkuvasti liiketoiminnan alettua. (Viitala & Jylha
2013, 60.)

Tuomi ja Sumkin (2010, 28-29) tiivistavat strategisen perustan muodostuvan
arvoista (milla periaatteilla toimitaan), toiminta-ajatuksesta (miksi yritys on ole-

massa) ja ydinosaamisesta (mita ja miten tehdaan).

3.2.4 Markkinointi

Markkinoinnissa tulee muistaa asiakaskokemus ja asiakaspolku. Asiakaskoke-
muksella haetaan kohtaamisten, mielikuvien ja tunteiden summaa, jonka asia-
kas muodostaa yrityksen toiminnasta. Naita asiakaskohtaamisia tapahtuu mo-
nessa eri kanavassa seka digitaalisesti etta fyysisestikin. Kaikki kohtaamiset
herattavat tunteita ja niista muodostuu asiakkaalle mielikuvia. Naista asiak-

kaan kokemista mielikuvista ja tunnetiloista rakentuu asiakaskokemus seka
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brandimielikuva. Nain ollen brandia johtamalla johdetaan myos asiakaskoke-
musta. (Visit Finland 2020.)

Asiakaskokemus rakentuu koko ajan ja pikkuhiljaa naiden digitaalisten ja fyy-
sisten kontaktien kautta. Tasta muodostuu asiakaspolku. Asiakaspolun tiedos-
taminen, maarittdminen seka kehittdminen on oleellinen osa yrityksen markki-
nointia. Asiakaspolku rakentuu kuuden osa-alueen ymparille, jotka on esitetty
kuvassa 3. Vaikka jokainen asiakaspolku on omanlaisensa niin talla mallilla
pystyy rakentamaan raamit suunnittelu- ja kehittamistoiminnalle. Asiakaspol-
kumalli antaa hyvan ymmarryksen, ettd markkinoinnilla tarkoitetaan koko asi-
akkaan matkaa aina unelmoinnista paikanpaalliseen kokemukseen ja palvelun

jalkeiseen viestimiseen. (Visit Finland 2020.)

DREAMING sty PLANNING —_—f BOOKING == ENPERIENCING == SHARING

Kuva 3. Asiakaspolun malli (Visit Finland 2020)

Aluksi asiakkaalle syntyy kiinnostus, halu tai tarve matkakohteelle. Han alkaa
unelmoida kohteesta. Tassa inspiraatiovaiheessa (dreaming) asiakas on to-
dennakoisesti altistunut jollekin viestinnalle, jonka pohjalta tama unelmointi al-
kaa. Nykyaan monet unelmointivaiheet alkavat sosiaalisen median kautta. (Vi-
sit Finland 2020.)

Unelmoinnista siirrytdan suunnitteluvaiheeseen (planning), jossa asiakas al-
kaa suunnittelemaan matkaansa. Tassa vaiheessa oleellisena osana on pal-
velun tai tuotteen I0ydettavyys, jolloin yrityksen tulee panostaa esimerkiksi ha-
kukoneoptimointiin. Jos asiakas ei |10yda yritysta, on hanen vaikea ostaa yri-
tyksen palvelua tai tuotetta. Kun asiakas |0ytaa yrityksen, tulee sen sisallon
olla laadukasta ja ostohalua herattavaa. Kun asiakas on valmis varaamaan
matkan, siirrytdan ostovaiheeseen (booking). Talldin yrityksen tulee huolehtia

sujuvasta varaus- ja maksukokemuksesta. (Visit Finland 2020.)

Kokemusvaiheessa (experiencing) lunastetaan asiakaslupaukset, kun asiakas

saapuu kohteeseen tai kayttaa tilattua palvelua. Asiakkaan itsensa luomat eri
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mielikuvat ja odotukset joko tayttyvat tai eivat tayty. Jakamisvaiheessa (sha-
ring) tavoitellaan asiakkaan avoimia suosituksia kaytetysta palvelusta tai tuot-
teesta erilaisia kanavia pitkin. Nain voidaan saada parasta mahdollista jalki-

markkinointia yritykselle. (Visit Finland 2020.)

Maailma muuttuu nopeasti globalisaation ja digitalisaation my6ta. Markkinoin-
nin pitda pystya muuttumaan naiden muutosten keskella. Sen suunnitteluun
tulee panostaa ja sen tulee myos muuttua seka kehittya koko ajan. Menetel-
mia on monia ja jokainen yrittaja voi valita ja kokeilla itselleen parhaan tavan
toimia. Uudenlaista ajattelutapaa markkinoinnin suunnitteluun tuo 6W-malli.
Tata mallia tullaan kayttamaan myos tekijan omassa markkinointisuunnitel-
massa. Malli koostuu seuraavista elementeista:

- Who. Kuka on yrityksen asiakas? Mika on kohderyhma?

- Why. Miksi asiakkaat/kohderyhma haluavat ostaa juuri meilta?

- What. Mita asiakkaat/kohderyhma haluavat ostaa meilta?

- When. Milloin asiakkaat’/kohderyhma haluavat ostaa meilta?

- Where. Missa ja miten asiakkaat/kohderyhma haluavat kayttaa palve-

lua tai tuotetta?

- What next. Mita hydtya on ostaa palvelu juuri meiltad? (Visit Finland
2020.)

3.2.5 Toimintaymparistéanalyysit apuna suunnittelussa

Sekki ja Niemi (2016, 97—104) toteavat, etta yrityksen tulee olla ajan tasalla
esimerkiksi markkinatilanteesta ja vallitsevasta maailmankuvasta. Tulisi olla
tarkeaa paitsi kuunnella heikkoja signaaleja ja etsia megatrendeja mutta myos
osata hyodyntaa niitd omassa liiketoiminnassaan. Markkina- ja maailmantilan-

teen ymmartaminen ja analysointi ovat avaintekijoita menestykseen.

Toimintaymparistdéanalyysi on yritykselle tydkalu, jonka avulle se pystyy tutki-
maan ja tulkitsemaan naita erilaisia ympariston muutoksia, joilla voi olla vaiku-
tuksia yrityksen toimintaan seka sen strategisiin mahdollisuuksiin ja uhkaku-
viin. (Kamensky 2008.)

Tassa luvussa kasitelldadn kahden yleisesti kaytettyjen, PESTEL- ja SWOT-

analyysien, oleellisimmat tiedot yleisella teorian tasolla. Myohemmin luvussa 6
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kasitellaan naita kahta toimintaymparistdanalyysia oman matkailuyrityksen pe-
rustamisen nakokulmasta, kun niita analysoidaan liiketoimintamuotoilun tyoka-

luina.

3.2.5.1 PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysin avulla voidaan tarkastella organisaation toimintaan vaikut-
tavia poliittisia, ekonomisia, sosiaalisia, teknologisia, ekologisia ja lainsaadan-
nollisia vaikutuksia. Analyysilla pyritaan tuottamaan jasennelty kuvaus kus-
takin naista kategorioista. Mika on niiden muutosvoima ja miten ne vaikuttavat
organisaation toimintaan. Tama tuotettu tieto auttaa hyddyntamaan yrityksen
strategian laatimista. Kaikkia kategorioita ei pysty, eika kannata vieda kaytan-
toon. Olennaista olisi 10ytaa yrityksen osalta keskeisimmat asiayhteydet ja tee-
mat, joiden muutoksilla on selkeaa vaikutusta yrityksen toimintaan eli milla ka-
tegorioilla ja niiden muutoksilla on vaikutusta yrityksen toimintaymparistoon.
(Vuorinen ja Huikkola 2023.)

Vuorinen ja Huikkola (2023) jatkavat, ettda PESTEL-analyysin tuottamat muu-
tokset ja teemat ovat olennaista SWOT-analyysin sisaltéa. SWOT-analyysin
muutosvoimia eli ulkoisia uhkia ja mahdollisuuksia tulisi peilata yrityksen voi-
mavaroihin eli sen sisaisiin heikkouksiin ja vahvuuksiin. Uhkilla ja mahdolli-
suuksilla saattaa olla suoriakin vaikutuksia yrityksen toimintaan, mutta usein
nama muutosvoiman vaikutus toteutuu vasta sitten, kun yritys reagoi ja toimii
tahan muutoksen tuomaan mahdollisuuteen. Kuva 4 esittda Vuorisen ja Huik-
kolan (2023) nakemysta PESTEL-analyysin viitekehyksesta. Siina jokaisessa
kategoriassa on esiteltyna asioita, joilla saattaa olla organisaation kannalta

olennaisia muutosvoimia.
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Kuva 4. PESTEL-analyysi (Vuorinen ja Huikkola 2023)

3.2.5.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysin avulla kartoitetaan yrityksen nykyista tilannetta tutkimalla
sen vahvuuksia ja heikkouksia, jotka koostuvat yrityksen sisaisista asioista,
mutta myos pohditaan tulevaisuutta tutkimalla sen mahdollisuuksia ja uhkaku-
via, jotka liittyvat puolestaan yrityksen ulkoiseen ymparistéon (Pesonen ym.
2000, 123). Alikoski ym. (2013, 44—46) jatkavat, etta analyysi laaditaankin
usein juuri yrityksen toimintaympariston seka liikeidean pohjalta, missa vah-

vuuksia voidaan vahvistaa entisestaan ja heikkouksia kehittda. Tulevaisuuden
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tutkimisen avulla voidaan I0ytaa ja hyodyntaa mahdollisuuksia tuotteiden, pal-
veluiden tai muun likketoiminnan kehittamiselle. Yritykseen liittyvia uhkia voi-
daan analyysin avulla saada vahennettya tai jopa poistettua. Viitala ja Jylha
(2013, 50) puolestaan korostavat, ettd SWOT-analyysin tuottaman nelikentan
kirjaamista ei saa jattaa vain kirjaamisen asteelle. Aina pitaa edeta johtopaa-
toksiin, silla analyysin tarkoitus on ohjata yritysta kiinnittdmaan huomioita oi-

keisiin asioihin.

Kuvassa 5 on esitetty Tampereen matkailustrategiaa vuodelle 2030 SWOT-
analyysin avulla. Analyysissa tuodaan esille Tampereen seudun matkailutoi-
mialan ulkoisia uhkia ja mahdollisuuksia seka sisaisia vahvuuksia ja heikkouk-
sia. Pyrin sen avulla luomaan kasitysta ja hahmottamaan oman yritykseni pa-
rasta mahdollista liikeideaa, joka oli myos yksi opinnaytetyoni tavoitteista. (Vi-
sit Tampere 2024.)

Tampereen seudun matkailulla on lukuisia vahvuuksia, mutta henkilokohtai-
sesti nostaisin esille tapahtumaelamykset, luonnon seka saunat. Suomi tunne-
taan puhtaasta luonnosta, eika Tampereen seutu tee siihen poikkeusta. Kau-
punki itsessaan sijoittuu kahden suuren jarven, Nasijarvi ja Pyhajarvi, ympa-
rille ja vesistdja on muutenkin runsaasti. Lisaksi Tampereesta tuli vuonna
2018 maailman saunapaakaupunki, jonka myota Tampere on saanut vahvaa
kansainvalista tunnettavuutta. Pohjoismaiden suurin kongressikeskus Tam-
pere-talo tuo kansainvalisia vierailijoita Tampereelle, jonka lisaksi esimerkiksi
Nokia Arenan, Tammelan stadionin ja Tampereen Messu- ja urheilukeskuksen

myota tapahtuma-ala kukoistaa. (Visit Tampere 2024.)

Mahdollisuuksista nostaisin esille luonnon tuotteistamisen ja neljan vuoden-
ajan hyodyntamisen siina. Tahan voitaisiin viela yhdistaa kansainvalisten opis-
kelijoiden tuomat mahdollisuudet yhteistydssa korkeakoulujen kanssa. Heik-
kouksina nousee esille edelleen Tampereen kansainvalinen tunnettuus. Osa-
syyna voi olla haastava logistinen sijainti seka huonot lentoyhteydet. Uhkana
nousee esille maailmanpolitiikan ja ilmastonmuutoksen aiheuttamat vaikutuk-

set sekd Suomen matkailualan arvostuksen puute. (Visit Tampere 2024.)



VAHVUUDET

* Johtava asema kotimarkkinoilla
¢ Suomalainen onnellisuus

* Saunapaakaupungin titteli —vahva kansain- valinen
markkinointibrandi, selked viesti ja sisaltd

¢ Muumimuseon koti

= Hyvét kotimaan liikenne- ja yhteydet

* Raitiovaunu (ja muut julkiset liikennepalvelut)
* Kompakti, kaveltavissa oleva kaupunkikeskusta
# Monipuolinen kaupunkiluento aina ldhelld

= Vankka hotellikapasiteetin laatu

* Padvetonaulojen saavutettavuus

* Vahva eldmystalous: tapahtuma-ala (monia eri kohderyhmia,
monitasoinen kulttuuri) ja urheilu (erityisesti Nokia Arena, Tammela ja
Ratinan stadionit), digitaaliset elamykset ja peliala

* Tampere-talo (Pol i suurin Sarkanniemi
(huvipuisto, yksi Suomen suosituimmista perhekohteista), Tampereen
Messu- ja Urheilukeskus (kaikenlaisia tapahtumia ympari vuoden)

* Ravintolat (korkealaatuinen ravintolakulttuuri)

* Yhteisty6 Visit Finlandin ja muiden Suomen matkailuorganisaatioiden
kanssa

* Kestdvd matkailukohde = suuret yritykset ovat sertifioituja ja niilld on
Sustainable Travel Finland -merkki, Tampereen kaupungin
ilmastotavoitteet ja kestavyystyo

* Turvallisuus ja varmuus

* Visit Tampereen omat markkinointikanavat
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MAHDOLLISUUDET

* Sauna - ymparivuotiset kokemukset

* Neljan vuodenajan parempi hyodyntaminen
ja branddys

« Jarvien ja luonnon tuotteistaminen —
Viikinsaari, aktiviteetit, venematkat, Lake
Trails -pyorailyreitit, kansallispuistot

* Muumimuseon koti = lisdpotentiaalia
¢ Nokia Arena
= Liiketoimintatapahtumat

* Digitalisaatio (paikallinen korkean tason
osaaminen) — digitaalisen asiakaspolun

HEIKKOUDET

* Kansainvilinen tunnettuus

4 Sijainti (kansainvalinen)

* Lentoyhteydet

+ Paikallisen DMC

+ puute (MICE-myynnit, matkanjarjestdjat jne.)
+ Majoituskapasiteetti (rajoituksin)

* Luksushotellien kapasiteetin puute

* Vierailijoiden oleskelun kesto (?)

4 Eri toimijoiden roolien ja vastuiden

epaselvyys

dminen ja palvelu-/t.

* Kestava, iimastoneutraali matkailu — miten
reagoida tahan kiihdyttamatta ongelmaa

» Inklusiivisuus (potentiaalin hyédyntdminen,
viestinta)

* Regeneratiivinen matkailu —
palvelumuotoilu ja kehitys

= Datan ohjaama matkailun kehittdminen

* Yhteistyd ja sitoutuminen metaverseen
(cityverse) ja Tampereen alykaupungin
kehittamiseen

* Yliopistot ja opiskelijat osaamisresurssina ja
kansainvilisen eliman tuomisena
kaupunkiin

Kuva 5. SWOT-analyysi (Visit Tampere 2024)

osaajien puute

* Kausiluonteisuus

+ Matkailuyritysten kehitysresurssit

(digitalisaatio ja kestavyysponnistelut,
kansainvalisen liiketoiminnan osaaminen)

+ OTA-kanavissa olevien tuotteiden puute

3.3 Tampereen seudun matkailu, ulkomaiset turistit

UHAT

* Resurssien niukkuus

4 Erisidosryhmien roolien selkeys

* Nopeat markkinamuutokset

+ Ammattitaitoisen tyévoiman puute

¢ llmastonmuutoksen arvaamattomat
vaikutukset

+ Epavakaa maailmanpoliittinen tilanne

¢ Suomen matkailualan nykyinen
arvostuksen ja rahoituksen puute

* Suomen matkailualan ja kansallisen
matkailumarkkinoinnin sekavuus

4 Epaselva kilpailuasema — vaikea maarittaa,
onko kilpailu kansainvalistd vai ovatko
tarkeimmat kilpailijat kotimaisia

+ Digitaalisen markkinoinnin ja myynnin
osaamisen puute

Visit Tampere on julkaissut raportin Matkailun tiedolla johtaminen ja enna-

kointi, joka kokoaa yhteen keskeisia, tiedolla johtamisen ja ennakoinnin mah-

dollistavia erilaisia mittareita ja taulukoita Pirkanmaan matkailutoimijoille. Ra-

portti pyrkii antamaan parempaa ymmarrysta matkailualan nykytilasta ja taten

edesauttaa yrityksia kehittaa toimintaansa. Raportin tarkoitus on myoés mah-

dollistaa yritysten tiedolla johtamista seka ennakointia pidemmalla aikajan-
teellda. (Visit Tampere 2024.)

Raportin mukaan Tampereen seudun alueelle on vuonna 2023 saapunut yh-

teensa noin 1,1 miljoonaa matkailijaa, joista ulkomaisten matkailijoiden osuus

on noin 7,79 %. Lukumaarallisesti tama tarkoittaa hieman vajaata 82 000 mat-

kailijaa. Syys- ja talvikuukausina ulkomaisten matkailijoiden maarat ovat suh-

teellisen samat pyoérien noin 4 000-5 000 saapuneen matkailijan valilla per

kuukausi. Kesakuukaudet toukokuusta syyskuuhun ovat selkeasti suosituinta

matkustusaikaa ulkomaalaisten keskuudessa. Tall6in saapuneiden matkailijoi-

den maarat pydrivat 8 000 ja 10 000 valilla. Tilastoissa taytyy muistaa Tampe-

reella toukokuussa jarjestetyt jaakiekon MM-kisat, jonka vuoksi toukokuun

kohdalla on selkea matkustuspiikki ulkomaisten matkailijoiden osalta. Ruot-

sista tulleita matkustaijia oli eniten 16,14 % osuudella. Seuraavaksi eniten oli

Yhdysvalloista tulleita 11,08 % osuudella ja kolmantena oli Saksa 10,03 %
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osuudella. Yopymisia ulkomaiset matkailijat viettivat Tampereen seudulla
202 000, joista suurin osa painottui kesakuukausille. Touko-syyskuun valilla
yopymisia oli yhteensa reilut 122 000 kun loka-huhtikuun aikana noin 80 000.
(Visit Tampere 2024)

Saapuneet, kotimaiset ja ulkomaiset osuus keskimaarin

Saapuneet, Ulkomaiset
7,79%

Saapuneet yhteensd

1,1 milj.

D E—CEE—— L

\__ Saapuneet, Kotimaiset
92,21%

Kuva 6. Matkailijoiden saapumiset Tampereen seudulle (Visit Tampere 2024)
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Ulkomailta saa puneita kuukausittain
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Kuva 7. Ulkomailta saapuneita kuukausittain Tampereen seudulle (Visit Tampere 2024)
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Ulkomailta saapuneiden osuudet maittain
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Kuva 8. Ulkomailta saapuneiden osuudet maittain Tampereen seudulle (Visit Tampere 2024)

Matkailun tiedolla johtaminen ja ennakointi (2024) raportin mukaan vuosittais-

ten ulkomaisten matkailijoiden yopymiset ovat viimeisten vuosien aikana Tam-
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pereen seudulla jakautuneet melko lailla tasan vapaa-ajan yopymisten ja tyo-
hon liittyvan ydpymisen kesken. Vapaa-ajan yopymisten osuus tassa vertai-

lussa on ollut nousussa jo monta vuotta perakkain.

Raportin mukaan Tampere-Pirkkala lentoasemalle saapuu eniten matkustajia
Saksasta, Yhdistyneesta kuningaskunnasta seka Espanjasta. Selkeasti eniten
lennetaan AirBaltic lentoyhtion koneilla. Raportista ei selvia, kuinka suuri osa

lentomatkustajista on ulkomaisia matkustajia. (Visit Tampere 2024.)

Saapuneiden osuudet lennon kohdemaan mukaan

@ 5aksa
0,359% % 7
1,25% 14,23% @ Yhdistynyt kuning...
) iféif% \“ @ Espanja
: y 2 13,44%
2,29% . @ alankomaat
2,97%
@ Ranska
4,65% -
Tanska
4,95%
12.02% Ruotsi
5,46% :
Latwvia
A o 8,46%
w
=, R ——l mm |
T ' =

Saapuneiden lentomatkustajien kﬁytt;'si-méit lentoyhtiot
@ AirBaltic @ Ryanair @5AS © Finnair

0,83%
12,71%

86,05%

Kuva 9. Tampere-Pirkkalaan saapuneet lentomatkustajat kohdemaan ja lentoyhtién mukaan
(Visit Tampere 2024)

Visit Finland on kaynnistanyt uuden tutkimuksen ja kuukausitilaston maalis-
kuussa 2023, jonka tarkoitus on mitata ulkomaisten matkailijoiden maaria, ra-

hankayttoa, hiilijalanjalkea seka matkailijasegmentteja Suomen matkailussa.
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Visit Finland kutsuu tutkimusta Matkailijamittariksi. Tilastointia toteutetaan ky-
selytiedon pohjalta, jota suoritetaan rajanylityspaikoilla pois lukien itaraja. Ta-
voitteena on haastatella 8 000—10 000 ulkomaista matkailijaa vuosittain. Tilas-
toa voivat hyddyntdd muun muassa matkailun alueorganisaatiot, kunnat, mi-
nisteriot ja Visit Finland. Tamankaltaista tilastointitietoa ulkomaisten matkaili-
joiden osalta Suomeen tarvitaan esimerkiksi matkailumarkkinoinnin kohdenta-
miseen ja matkailupalveluiden kehittdmiseen, mutta myos matkailuyritysten
seka matkailupalveluiden strategioiden laadintaan, arviointiin ja kehittamistyo-
hon. (Visit Finland 2024).

Matkailijamittarin (2024) tulosten perusteella vuonna 2023 (huhtikuu-joulukuu)
ulkomaiset matkailijat ovat kayttaneet Pirkanmaalla yhteensa 132 miljoonaa
euroa. Yhta matkaa kohden rahankayttd on ollut 895 euroa ja 62 euroa per
paiva. Ulkomainen matkailija varaa matkan keskimaarin 2,1 kuukautta ennen
matkan alkua. Pakettimatkojen osuus on noin 3 % ja matkoista 68 % toteute-
taan lentaen ja 32 % laivalla. Vapaa-ajan matkoja on kokonaisuudessaan 62

% ja tydmatkoja puolestaan 38 %. Mediaaniviipyma Pirkanmaalla on 5 paivaa.

Rahankdytto

132 milj. €

Per matka:

Per paiva:

Nayta lis3a .

pI'O'Fi i I i : ) Todenndkdisyys palata

Suomeen lomailie (1-5):

KeskimaSrainen Valmismatkojen 7 s ™
ennakkovarausaika: osuus: - - .':'T';\?

oo =72 "'v:-%’&':-':' = 3.3
ol 3 =
O e
P —/‘ \. Tatvella

~_— 7 - Kesalls

Kuva 10. Matkailijamittarin tuloksia Pirkanmaalta aikavalilla 04/2023-12/2023 (Visit Finland
2024)

Matkailijamittarin (2024) keratyn tiedon perusteella Tampereelle suuntautunei-
den ulkomaisten matkailijoiden ikdjakauma oli vuoden 2023 kvartaaleilla 2 ja 3

kuvan 13 mukainen, jossa 15—24-vuatiaita oli noin 14 %, 25—44-vuctiaita oli
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noin 48 %, 45—64-vuotiaita noin 27 % ja yli 64-vuotiaita 11 %. Kuva 14 kuvaa
matkaseuraa, josta on rajattu tydmatkat pois eli siina on mitattu vain vapaa-
ajanmatkustajien matkaseuraa. Ulkomaisista matkailijoista Tampereelle on
matkustanut noin 40 % perheen, sukulaisten tai ystavien kanssa. Noin 30 %
on matkustanut yksin, noin 28 % on matkustanut kahdestaan puolison tai

kumppanin kanssa ja noin 2 % on matkustanut muun matkaseuran kanssa.

100 %
90 %
80 %
70 %
60 %

m15-24v m25-44v m45-64v mE5v-

Kuva 11. Matkailijoiden ikdjakauma Tampereella (Visit Finland 2024)
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Kuva 12. Matkaseura (tydmatkat rajattu pois) Tampereella (Visit Finland 2024)
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3.4 Matkailun tulevaisuus Tampereen seudulla

Tampereen matkailustrategian vision tavoitteena on olla Pohjois-Euroopan
kiinnostavin elamys- ja tapahtumakaupunki, joka on tunnettu kestavasta kas-
vusta ja rohkeudesta. Tulevaisuuden nakymassa vision tavoitteet voisi jakaa
aihealueisiin digitalisaatio, arvokeskeisyys, kasvava yksilollisyys, ymparistotie-
toisuus, kestava matkailu, muuttuva kysynta seka kehittyva Tampere. (Visit
Tampere 2024.)

Digitalisaatio kehittyy ja uusia digitaalisia systeemeja seka jarjestelmia syntyy
yha uudelleen ja uudelleen. Matkailijaan tullaan vetoamaan reaaliaikaisuu-
della, suosittelumarkkinoinnilla, tekoalylla, virtuaalimatkailulla seka pelillisyy-
della. Matkailija on verkossa alati ja saa jatkuvasti tietoa. Han on tiedon aa-
rella ennen ja jalkeen matkan seka sen aikana. Aina tavoitettavissa. Arvoista
vastuullisuus seka eettiset arvot nostavat paataan ja niista muodostuu globaa-
leita megatrendeja kuluttajille. Lisaksi yksildiden omista arvoista muodostuu

yha tarkeampia matkailun nakokulmasta katsottuna. (Visit Tampere 2024.)

Matkailijan oikeus ja mahdollisuus itseilmaisuun kasvaa. Yksilonvapautta pide-
taan tarkeampana ja omaa persoonallisuutta halutaan tuoda esille tuotteista ja
palveluista. Tama trendiksi muodostunut ilmio nakyy jo nyt tuotteiden ja palve-
luiden kasvaneena valinnanvarana seka mahdollisuutena raataloida palveluita
henkilokohtaisiksi. Matkailussa tama kasvava yksilOllisyys tarkoittaa muun mu-
assa ryhmamatkojen suosion laskua. Nuorten sukupolvien lisaksi matkailijan
yksilollisyys nékyy kasvavassa maarin myos aasialaisissa matkailijoissa, joista
erityisesti kiinalaisten osuus jatkaa voimakasta kasvua maailmanlaajusiesti.
Ymparistotietoiset valinnat vahvistuvat edelleen. limastonmuutoksen myota la-
himatkailu seka tarve ymparivuotisille ohjelmapalveluille kasvaa. Ymparistoa
voidaan huomioida paastojen vahentamisella, yrittden pitaa matkailijat viipy-

maan yhdessa kohteessa mahdollisimman pitkdan. (Visit Tampere 2024.)

Matkailusta, joka huomioi nykyiset ja tulevat taloudelliset, sosiaaliset ja ympa-
ristolliset vaikutukset voidaan maailman matkailujarjeston mukaan puhua kes-
tavasta matkailusta. Oleellista kestavassa matkailussa on, etta huomioidaan
samanaikaisesti seka matkailijoiden ja matkailuyritysten etta ympariston ja

paikallisen vaeston tarpeet. Tata voidaan tarkastella kolmen eri osa-alueen
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avulla. Kestavassa matkailussa kaytetaan optimaalisessa maarin ympariston
resursseja. Yllapidetaan oleellisesti tarkeitd ekologisia prosesseja. Saastetaan
luonnonperintda ja luonnon monimuotoisuutta seka minimoidaan matkailusta
syntyvat haitalliset ymparistovaikutukset. Kestavassa matkailussa kunnioitus,
aitous, arvostus, ymmarrys ja suvaitsevaisuus ovat oleellisessa osa paikalli-
suuden seka kulttuuri- ja luonnonperinnén vaalimisessa. Kestava matkailu li-
saksi edesauttaa varmistamaan elinkelpoisia pitkan aikavalin taloudellisia toi-
mia, joista hyotyy kaikki sidosryhmat. Tahan kuuluu myos paikallisyhteison hy-
vinvoinnin lisdaminen taloudellisen eriarvoisuuden kuilun kaventaminen. (Visit
Tampere 2024.)

Matkustuksen kysynta on muutoksessa. Uudet ikaryhmat, milleniaalit, eroavat
vanhemmasta ikapolvesta. Kehityksen ja digitalisaation myaota, he ovat alati
tekemisessa vieraiden kielten ja kulttuurien kanssa. Arvomaailmaltaan he ovat
vapaamielisempia ja kayttavat rahaa saastamisen sijaan. Milleniaaleille oleel-
lista matkustuksessa on elamysten ja seikkailujen etsiminen unohtamatta vas-
tuullisuutta siina. Palveluodotukset tulevat jakautumaan entisestaan vaatien
matkailualantoimijoilta mukautuvuutta. Yksilollisyyden lisaantyminen yhdistet-
tyna yha vaativimpiin ja hintatietoisimpiin matkailijoihin tulee palveluissa ottaa
huomioon. Trendeina tulee olemaan Snacking (eli lyhyet lomat, joissa koros-
tuu tehokas ajankaytto), Staycation (eli matkustus lahella omaa kotia), DIY
(tee itse) seka Workation tai Bleisure (eli tydn ja vapaa-ajan yhdistaminen).
(Visit Tampere 2024.)

Tamperetta pyritaan kehittamaan jatkuvasti, jotta sen tavoitteet olla vuonna
2026 Euroopan kulttuuripaakaupunki ja vuoteen 2030 mennessa Pohjoismai-
den vetovoimaisin elamyskaupunki toteutuisivat. Toteutunut Tampereen Kan-
nen Areena Nokia Arena, raitiotien laajeneminen, Sarkanniemen kehittyminen,
majoitusliiketoiminnan kasvu ja erilaisten tapahtumatilojen tarjonnan laajene-
minen luovat uskoa tdhan kehityssuuntaan ja tavoitteiden tayttymiseen. (Visit
Tampere 2024.)
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3.4.1 Pirkanmaan kulttuurimatkailun tuotekehittaminen ja digitaaliset ja-
kelukanavat kansainvalisille markkinoille

Pirkanmaan kulttuurimatkailun tuotekehittaminen ja digitaaliset jakelukanavat
kansainvalisille markkinoille on Visit Tampereen toteuttama hanke, jolla luo-
daan perustat Tampereen seudun kulttuuri- ja eldamystarjonnan kansainvali-
selle myynnille. Hanke perustuu asiakasymmarryksen kartuttamiseen ja eri
toimijoiden digitaalisten valmiuksien kasvattamiseen. Hankeen paatavoite on
lisata valmiuksia Tampereen ja Pirkanmaan kulttuuri- ja elamystuotannon kan-
nattavan liiketoiminnan lisdamiseksi kansainvalisille matkailumarkkinoille.
Hanke paattyi 31.12.2024, jonka tuloksena saatiin digitaalisista kanavista 10y-
tyvia Tampereen seudulle syntyneita kansainvalisten matkailijoiden tarpeita
huomioivia kulttuuri- ja elamystuotteita. Hankkeen kohdealueeksi valikoitui
Keski-Eurooppa ja erityisesti saksankieliset maat sielld. Taustalla valintaan on
olemassa olevien lentoreittien maksimaalinen hyodyntaminen. (Visit Tampere
2024.)

3.4.2 Saunaelamysalan uudet liiketoiminta- ja kansainvalistymismahdol-
lisuudet Pirkanmaalla

Toukokuussa 2018 maailman saunapaakaupungiksi valittu Tampere lansee-
rasi Visit Tampereen johdolla vime vuonna vuoteen 2025 asti ulottuvan sau-
nahankkeen, jonka tavoitteena on saunaliiketoiminnan monipuolistaminen ja
kehittaminen. Saunahankkeen tarve perustuu Tampereen seudun vahvaan
saunakulttuuriin. Saunat ovat oleellinen ja perinteinen osa Tampereen jarvi-
luontoon liittyvaa matkailua. Saunaelamysalaa, johon kuuluu saunakulttuurin
lisdksi monia muita elinkeinoaloja, ei olla aiemmin hyédynnetty Tampereen
seudulla elinkeino- tai innovaatiotoiminnan nakokulmasta. (Visit Tampere
2024.)

Saunahankkeen tavoitteena on saunaliiketoiminnan kartoitus. Miten sita voitai-
siin kehittaa tai monipuolistaa. Onko mahdollista tuoda yrityksia ja eri liiketoi-
minta-alojen osaamista yhteen ja sita kautta luoda uusia saunakonsepteja ja
liketoimintamahdollisuuksia. Hankkeen toimenpiteissa yhtena osa-alueena on

Saksan ja Japanin markkinoihin liittyvat selvitykset. (Visit Tampere 2024.)
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Visit Finlandin julkaiseman Bloom Consultingin dataan perustuvan tilaston mu-
kaan Suomi-matkailun top-hakusanana maailmalla on vuosien 2021-2023 toi-
sella ja kolmannella kvartaalilla ollut englanninkielinen sana saunas. Tama ti-

lasto nékyy tarkemmin kuvassa 13. (Visit Finland 2024.)

Suomi-matkailun top hakusanat maailmalla Q2 & Q3 2023

1,614,790 @2Q-2023 1,700,320 ©3Q-2023 3Q-2022
: L @:3Q-2021

13.73%

@ Visit Finland
Kuva 13. Suomi-matkailun top hakusanat maailmalla Q2 & Q3 2023 (Visit Finland 2024).

Harju (2024) esittaa, etta sauna on ainutlaatuinen elamys, joka on erottuvuus-
tekija Suomeen kohdistuvassa matkailussa. Saunasta kiinnostuneiden turis-
tien maara kasvaa ja Suomi tunnettaan samana kuin sauna. Kansainvaliset
matkailijat arvostavat saunapalvelussa elamyksellisyytta, aitoutta, helppoutta,
asiantuntemusta, puhtautta, turvallisuutta ja ohjattua kokemusta. Harju jatkaa,
etta useiden tutkimusten pohjalta saunaelamykselle on maaritelty kahdeksan
ydinarvoa, jotka ovat lasna aidossa suomalaisessa saunaeldamyksessa ennen
saunaa, saunassa ja saunan jalkeen. Arvot ovat aitous, turvallisuus, kontrasti,
puhtaus, moniaistisuus, vastuullisuus, rentoutuminen ja lasndolo seka hyvin-

vointi ja terveys.

4 LAHESTYMISTAPA TYOHON

OpinnaytetyOssa lahestymistapana on kaytetty liiketoimintamuotoilua yhdessa
ennakoinnin kanssa. Nama lahestymistavat mielestani sulautuvat toisiinsa ja
haetaan samoja asioita. Kuten Ojasalo ym. (2015, 51-52) viittaavat, lahesty-
mistapaa ei kannata valita ihan mustavalkoisesti. Kehittamistydssa tekija voi

valinnassaan kayttaa luovuutta ja poimia eri lahestymistavoista ne piirteet,
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jotka parhaiten sopivat omaan kehittamistyohon. Tyossa tullaan kuitenkin ha-
kemaan myds trendeja, megatrendeja ja hiljaisia signaaleja suunniteltaessa
liketoimintamalleja, joten aihetta I[ahestytaan myos ennakoinnin tyokaluja
kayttaen. Kaiken kaikkiaan monet ennakoinnin tyOkaluista sulautuvat liiketoi-

mintamuotoilun alle, joten nama kaksi lahestymistapaa sopivat tyohoni.

4.1 Liiketoimintamuotoilu

Ojasalo ym. (2015, 36-38) puhuvat palvelumuotoilusta osana kehittamistyon
lahestymistapoja. Palvelumuotoilulle tyypillistd on asiakaslahtdinen palvelui-
den kehittaminen erilaisia muotoiluja kayttden. Muutoksen kohteena voi olla
yrityksen strategia tai liiketoimintamalli. Tassa opinnaytetydssa yhtena tutki-
muskysymyksena on: Mika on yrityksen liiketoimintamalli? Tasta syysta palve-
lumuotoilu sopisi tahan tydhon lahestymistavaksi, mutta koska ollaan luo-
massa puhtaalta pdydalta taysin uutta yritysta strategiatasosta lahtien ja tay-
sin uuttaa liiketoimintamallia, halutaan ajatuksen ja muotoilun aste vieda pi-

demmalle.

Tasta paastaan termiin liiketoimintamuotoilu, jonka Kreapal (2020) tiivistaa
luontaisesti yhdistavan yrityksen strategian ja ihmisten tarpeet. Liiketoiminta-
muotoilun voidaan heidan mukaansa olevan muotoiluajattelua hyodyntava, ih-
misia kokonaisvaltaisesti huomioiva osallistava tyotapa liiketoiminnan strategi-
sen tason kehittamiseen. Liiketoimintastrategioiden kehittamisessa syntyy hei-
dan mukaansa ero liiketoimintamuotoilun ja palvelumuotoilun suhteen. Liike-
toimintamuotoilussa lahdetaan ajatuksesta muotoilla yrityksen liiketoiminnan
ydinta eli pureudutaan ihan strategisen tason konsepteihin asti. Kun taas pal-

velumuotoilussa kehitetaan ja muotoillaan enemmankin jotain palvelua.

Vere Design Oy (2024) jatkaa liiketoimintamuotoilun olevan asiakaslahtoista
uusien liiketoimintamallien seka palveluiden kokeilevaa ja ketteraa testaamista
ja kehittamista, jossa kaytetaan apuna paljon erilaisia menetelmia. Liiketoimin-
tamuotoiluprosessin edetessa ja sen aikana syntyy suuri maara materiaalia,
primaari- ja sekundaaritutkimuksen tuloksia, ideoita, innovaatioita, prototyyp-

peja ja asiakaspolun tuloksia.
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Opinnaytetydssa tullaan mydhemmin esittelemaan seka kasittelemaan erilai-
sia liiketoimintamuotoilun tydkaluja, joilla hahmotellaan yritykselle strategiaa ja
liketoimintaa. Kuten todettua, liikketoimintamuotoilun tydkaluja on valtavasti,
mutta tdssa tyossa on haluttu keskittya niihin tyokaluihin, joilla paastaan mie-
lestani parhaiten ydinkysymysten mita, miten ja kenelle, aareen. Opinnayte-
tydssa kaydaan lapi liiketoimintamuotoilun menetelmina muun muassa Busin-
ness Model Canvasin, kilpailija-analyysin, tulevaisuuden skenaarioiden, asia-

kaspolun maarittelyn ja negatiivisen aivoriihen avulla.

Liiketoimintamuotoilun tyokaluja peilataan Ojasalon ym. (2015) viittaamaan
palvelumuotoilun prosessiin, joka on esitetty kuvassa 14. Prosessissa aluksi
kartoitetaan mahdollisimman syvallisesti asiakas- ja toimintaymparistoa. Oja-
salon ym. (2015, 74) mukaan tahan vaiheeseen kuluukin eniten aikaa ja se
kannattaa tehda huolellisesti, koska tassa vaiheessa kerattaan laajasti faktaan
perustuvaa tietoa seka nakemyksia todennakaisista kehityskuluista tulevai-
suudessa. Syvallisen asiakas- ja toimintaymparistoymmarryksen hankkimisen
jalkeen ennakoidaan ja ideoidaan luovasti ja avoimesti erilaisia uusia ratkai-
suja. Naita kehitettyja uusia malleja arvioidaan ja lopuksi ne konseptoidaan

kaytantoon.

Prosessin luonne: kokonaisvaltainen, joustava, iteratiivinen

KARTOITA ENNAKOI MALLINNA KONSEPTOI
JA JA JA JA
YMMARRA IDEOI ARVIOI VAIKUTA
Metodien luonne:
|+ Perustuu olemassa - Osallistavia - Visualisoivia - Vision&arisia
olevaan tietoon - Luovia - Simuloivia - Yhdistavid
|+ Empaattisia - Avoimia - Kokeellisia » Muutokseen
|+ Paikkaan ja aikaan tihtddvid
| sidoksissa olevia
Esimerkkejd metodeista ja tydkaluista:
|+ Etnografia, - ldecintitydpajat, « Skenaariot - Visiointi
luotaimet muotoilupelit - Toimijakartat » Muutospolut

|+ Kontekstuaaliset

« Trendikortit

+ Asiakaspolut

+ Monitasoinen

haastattelut « Asiakasprofiilit + Prototyypit palvelumuotoilu
|+ Toiminta- + Tarinankerronta + Naytelmat + Business Model

ymparistdn « Tulevaisuuspyora Canvas

analyysi - Roolitukset

|+ Sisdllén analyysi
|+ Delphi

Kuva 14. Palvelumuotoilun prosessi (Ojasalo ym. 2015)
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Kreapalin (2020) mukaan jokaisella liiketoimintaa muotoilevalla yrityksella on
oma muotoiluprosessinsa, jota se kayttaa runkona. Tassa tydssa kaytetaan
kuvassa 14 esitettya palvelumuotoilun prosessia liiketoimintamuotoilun run-
kona. Aluksi kartoitetaan ja kerataan tietoa, jonka jalkeen ennakoidaan, ideoi-
daan, mallinnetaan ja arvioidaan sita erilaisilla liiketoimintamuotoilun tyoka-

luilla. Lopuksi niiden avulla konseptoidaan sopivia liiketoimintamalleja.

4.2 Ennakointi

Ennakoinnilla kasitetaan tulevaisuutta koskevan tiedon tuottamista, hankintaa,
kasittelya, analysointia ja raportointia. Yrityksen toimintaymparisto, jolla voi-

daan kasitella muun muassa taloutta, tekniikkaa, tyooloja tai yhteiskunnallisia
jarjestelmia, voi muuttua nykyisin todella nopeasti. Menestyvan yrityksen tulisi
pystya ennakoimaan muutoksia ja kehityksen suuntaa. Ennakoinnilla pyritaan
hahmottamaan erilaisia tulevaisuuksia ja varautumaan niihin. Ennakoinnin tie-
toa haetaan yleensa paatoksenteon tueksi, joka voi kasitella esimerkiksi yri-

tyksen strategiaty6ta. (Ojasalo ym. 2015, 39 ja 91.)

Tulevaisuuden tarkastelu siis auttaa varautumaan ympariston muutoksiin,
mutta myds antaa mahdollisuuden vaikuttaa niihin. Tulevaisuuden ennakoin-
nilla luodaan yritykseen valmiuksia selviytya naista ennakoimattomista tapah-
tumista. Ennakoinnilla voidaan tutkia mahdollisia ja todennakdisia tulevaisuuk-
sia seka tulevaisuuskuvia. Pyrkimyksena selvittaa yritystoiminnan tulevaisuu-
desta mahdolliset, toivottavat, valtettavat ja oletettavat asiat. Liike-elamassa
tallaista tulevaisuudentutkimusta usein sovelletaankin nimenomaan strategi-

seen johtamiseen. (Ojasalo ym. 2015, 90-92.)

Ojasalon ym. (2015, 92) mukaan ennakoinnilla on selkea yhteys palvelumuo-

toiluun. Tama nakyy myos kuvassa 14. Ennakointi mahdollistaa useita vaihte-
levia lahestymistapoja ongelmanratkaisuun seka laajentaa nakokulmia tulevai-
suuden kuviin. Naiden avulla lisataan valintojen mahdollisuuksia paatoksente-

ossa.

Esitettyyn tietoon perustuen ennakoinnin menetelmat siis linkittyvat hyvin vah-
vasti liiketoimintamuotoilun tyokalujen alle, joten nama kaksi lahestymistapaa

tukevat toinen toisiaan. Ennakointia tullaan kasittelemaan muun muassa
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my0s, kun hahmotellaan yrityksen toimintaymparistéja SWOT- ja PESTEL-

analyysien avulla, etsiessa trendeja, megatrendeja ja heikkoja signaaleita.

5 TUTKIMUSMENETELMAT

Opinnaytetyon kehittamisaineisto on suurelta osin laadullista eli kvalitatiivista
tutkimusmenetelmaa, koska tyon tarkoituksena on hankkia ja kerata paljon tie-
toa suppeasta aihealueesta. Nain lisataan ilmion ymmarrysta kokonaisvaltai-
sesti. (Kananen 2014.)

Ojasalo ym. (2015, 105) muistuttavat, etta tutkimuksellisessa kehittamistydssa
kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen menetelman valinen raja ei ole taysin selkea,
vaan se hamartyy. Talldin menetelmat ovat enemmankin valinearvon roolissa

ja auttavat parhaisiin mahdollisiin uusiin kaytantaihin.

Kehittamistyossa keskeista on erilaisten menetelmien kayttaminen, niiden mo-
ninaisuus. Kayttamalla eri menetelmia, saadaan kehittamistyon tueksi kerattya
erilaista tietoa ja monenlaisia ideoita seka nakokulmia. Keskeista on pohdinta
siita, millaista tietoa tarvitaan ja mihin sita on tarkoitus kayttaa. (Ojasalo ym.
2015, 40.)

5.1 Tiedonkeruumenetelmait, aineiston hankkiminen

Tassa opinnaytetydssa on kaytetty kolmea eri tiedonkeruumenetelmaa: doku-

menttianalyysia, kilpailija-analyysia ja ennakointimenetelmia.

5.1.1 Dokumenttianalyysi

Dokumenttianalyysissa pyritaan tekemaan paatelmia kirjalliseen muotoon
symbolisen, verbaalisen tai kommunikatiivisen aineiston pohjalta. Tallaisia tar-
kastelun kohteeksi valikoituja dokumentteja voivat olla tekstiksi muutetut haas-
tattelut, www-sivut, lehtiartikkelit, vuosikertomukset, markkinointimateriaalit,
paivakirjat, valokuvat, piirrokset, puheet, muistiot, keskustelut, raportit ja muut
kirjalliset materiaalit. Dokumentteihin luetaan kaytannossa kaikki tutkittavasta
ilmiosta kirjoitettu, kuvattu tai puhuttu materiaali. Dokumenttianalyysin tavoit-

teena onkin luoda selkea kuvaus kehitettavasta asiasta seka lisata informaa-
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tioarvoa. Analyysimenetelmaa on kaytetty paljon myos tulevaisuustutkimuk-
sessa, jolloin tavoitellaan esimerkiksi trendien tunnistamista. (Ojasalo ym.
2015, 136-137.)

Kokonaan uuden aineiston kokoaminen esimerkiksi haastattelun tai kyselyn
avulla, voi olla mahdotonta rakennetun aikataulun puitteissa. Nain ollen doku-
menttianalyysi voikin toimia vaihtoehtona nimenomaan haastatteluille tai kyse-

lyille aikataulullisista syista. (Anttila 2014.)

Ojasalo ym. (2015, 137) mukaan dokumenttianalyysi voidaan erotella kahteen
eri analyysitapaan, jotka ovat sisallon analyysi ja sisallon erittely. Sisallon ana-
lyysilla pyritdédn kuvaamaan sanallisesti eri dokumenttien sisaltda tavoitellen
tekstin merkityksen etsimista ja tunnistamista. Sisallon erittelylla puolestaan
tarkoitetaan analyysitapaa, jossa tekstin sisaltoa kuvataan maarallisesti esi-
merkiksi numeroiden avulla. Nama kaksi tapaa eivat kuitenkaan poissulje toi-
nen toisiaan, vaan niita voi halutessaan kayttaa puolin ja toisin ristiin, kuten

tassa opinnaytetydssa on tehty.

Kuva 15 esittaa laadullisen tutkimuksen yleista mallia, joka Ojasalon ym.
(2015) mukaan hyvin kuvastaa myods dokumenttianalyysin paavaiheita. Aluksi
aineistoa kerataan ja valmistellaan, arvioidaan ja yhdistellaan. Bowen (2009)
tiivistaakin dokumenttianalyysin tuottavan tietoa, mika tulee jarjestella kaytta-
jan omaan tarkoitukseen sopivaksi. Valmistelun jalkeen aineisto tuleekin pel-
kistaa, jonka tarkoituksena on aineiston selkeyttaminen ja tiivistaminen. Pel-
kistyksen jalkeen aineistoa tulee tulkita, missa tutkija tuo esiin haetusta ilmi-
Osta jotain uutta. Tuloksia esitellaan ja havainnoista luodaan synteeseja, jotka
antavat perusteltuja vastauksia asetettuihin kysymyksiin. Kaikessa toimin-

nassa tulee muistaa kriittisen tarkastelun ajatusmalli. (Ojasalo ym. 2015.)
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Tulkinta,
ulottuvuuksien
luominen

:

Aineistossa
Aineiston toistuvien Kriittinen
pelkistaminen ¥ okenteiden = arkastelu
tunnistaminen

o r

Kuva 15. Laadullisen tutkimuksen yleinen malli (Miles & Huberman 1994)

Aineiston
kerdaminen —p-
ja valmistelu

Tassa opinnaytetydssa dokumenttianalyysia on hyddynnetty erityisesti toimin-
taympariston hahmottamisessa, trendien ja kehityssuuntien tunnistamisessa
seka Tampereen seudun matkailun nykytilan ja tulevaisuuden tarkastelussa.
Sisallén analyysin avulla on tulkittu muun muassa ilmiéita ja kehityssuuntia.
Sisallon erittelya on kaytetty eri dokumenttien numeerisiin ja tilastollisin tarkas-
teluin. Menetelmia on kaytetty rinnatusten puolin ja toisin, kuten Ojasalo ym.

(2015) neuvookin kayttamaan.

5.1.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysilla pyritdan kartoittamaan oman toimialan kilpailijat halutulla
alueella. Sen avulla tutustutaan kilpailijoiden tarjoamiin tuotteisiin ja palvelui-
hin. Analyysin avulla voidaan tutkia muun muassa oman yrityksen toimintata-
paa, markkinointia, hintoja tai muita kilpailukeinoja ja saadaan selville kilpaili-
joiden vahvuudet ja heikkoudet. (Peltola 2015 ja Meretniemi & YIonen 2009.)

Kilpailija-analyysi on erityisen tarkea yrityksen perustamisvaiheessa, jolloin
perustettava yritys vasta etsii omaa paikkaansa kilpailijoiden joukossa

(Suomi.fi s.a).

Tydssa kilpailija-analyysin avulla halutaan selventaa, mita palveluita toiset
matkapalveluiden jarjestajat tarjoavat ulkomaisille asiakkaille Tampereen seu-
dulla. Tarkoitus on erottautua kilpailijoista, joten kilpailija-analyysin avulla pyri-
taan luomaan ja kehittamaan yrityksen likketoimintaa Kim ja Mauborgne (2015)
kuvaileman Sinisen meren ajattelumallin suuntaan, jossa enemmankin keski-

tytaan uusien markkinoiden ja liiketoimien luomiseen kilpailusta valittamatta.
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Kilpailija-analyysia seka Sinisen meren strategiaa kasitellaan paremmin lu-
vussa 9, jossa ne esitelldaan osana liiketoimintamuotoilun tyokaluja. Tassa
opinnaytetyossa kilpailija-analyysia on hydédynnetty enemmankin liiketoiminta-
muotoilun tyokaluna, jossa tietoa kilpailijoista on keratty ennalta maaritetyn
tutkimusryhman avulla. Myds omaa henkilOkohtaista tietoa ja kokemusasian-

tuntijuutta tutkittavista kohteista on hyédynnetty analyysivaiheessa.

5.1.3 Ennakointimenetelmat

Ennakoinnilla pyritdaan tarjpamaan perusteltuja nakemyksia tulevaisuudesta ja
se mahdollistaa myos nakdkulmia tulevaisuuden kehitysvaihtoehtojen suunnit-
telulle, toiminnalle ja paatoksenteolle. Tulevaisuuden ennakoinnilla siis tarkas-
tellaan vaihtoehtoisia tulevaisuuksia ja tulevaisuusskenaarioita. Liike-ela-
massa silla pyritaan muun muassa tunnistamaan strategisia kehittamisalueita,
joista olisi mahdollista saada esimerkiksi mahdollisimman suuri taloudellinen
hyoty. (Aalto ym. 2022.)

Skenaariomalleilla on mahdollista analysoida tulevaisuuttaa. Niiden avulla voi-
daan kuvata syy-seuraussuhteiden ketjua nykyhetkesta valittuun tulevaisuu-
den hetkeen. Skenaario on yksittaisen tulevaisuuden polun kuvaus ja silla on
aina alku- ja loppupiste. Alku- ja loppupisteen valissa on tilanteita, joissa ske-
naariopolku voi haarautua luoden uusia polkuja, vaihtoehtoisia skenaarioita.
Ympariston muutokset ja siihen liittyvat toimenpiteet ovat esimerkkeja taman-
kaltaisista skenaariopoluista. Kyseessa on strategisen suunnittelun tydkalu, jo-
ten yrityksen tulee muistaa, etta erilaiset skenaariot ja skenaariopolut eivat ole
ennusteita, vaan kuvauksia vaihtoehtoisista tulevaisuuden kuvista, joiden yti-
messa on aina nykyhetki, megatrendit ja heikot signaalit. Eli vaikka skenaario-
tyd keskittyy tulevaisuuden hahmottamiseen, sen tavoite ja hyodyt linkittyvat
kuitenkin aina nykyhetken toimintaan. Skenaarioty6ta tehtaessa olisi suotui-
saa aina laatia aarivaihtoehtojen eli yrityksen suotuisan ja epasuotuisan tule-
vaisuuden polun rinnalle muitakin skenaariovaihtoehtoja. (Ojasalo ym. 2015;
Aalto ym. 2022.)

Skenaarioty0 alkaa yrityksen nykytilan selvityksesta toimintaympariston ana-

lyysilla kayttaen siina esimerkiksi SWOT-analyysia, jossa kuvataan yrityksen
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sisdiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat. Ske-
naarioty0 jatkuu resurssien analysoinnilla. Sen tarkoituksena on selvittaa yri-
tyksen kaytossa olevat resurssit esimerkiksi taloudellisesta ja arvopohjaan
seka tavoitteisiin pohjautuvista nakokulmista unohtamatta heikkoja signaaleja
tai hiljaista tietoa. Taman jalkeen alkaa skenaarioiden rakennus, joka pohjau-
tuu tehtyihin analyyseihin. Skenaarioiden avulla yritykselle laaditaan visio, jota
kohti halutaan menna tulevaisuudessa. Skenaariotyon viimeisena vaiheena on
yrityksen strategian laatiminen. Sen tarkoituksena on tehda paatoksia toi-
mista, joilla esitetty visio saavutetaan. Tyota tehtaessa on hyva muistaa ky-
seessa olevan prosessi eli se voi muuttua esimerkiksi ulkomaailman muutos-

ten mukana. (Ojasalo ym. 2015.)

Hiljaiset signaalit iimentavat nousevia asioita tulevaisuudessa. Ne voivat olla
merkkeja tai ensioireita muutoksesta. Hiljaiset signaalit jaavat usein piiloon,
joko tarkoituksella tai tarkoittamatta, silla ne ovat tulkitsijalle yllattavia ja haas-
tavat oletuksia nykyisesta. Nykyhetkessa hiljainen signaali ei siis viela ole
merkittdva, mutta josta voi tulevaisuudessa kehittya sellainen. Skenaario-
tyossa heikot signaalit ovat hyodyllisia yllattavien piirteiden kuvaamisessa.
(Aalto ym. 2022.)

Trendeilla tarkoitetaan muutosta, joka on havaittavissa ja joita voidaan ennus-
taa historiallisen aikajanan taustalla. Usein trendit kuvaavat lyhyemman aika-
valin kehityskulkua. Megatrendeilla puolestaan odotetaan olevan pitkaaikaisia
vaikutuksia yhteiskuntaan ja ne tapahtuvat maailmanlaajuisesti. Muutoksen

kaari on laaja. (Aalto ym. 2022.)

Epavarmuus on termina lahella trendia, ja usein ne onkin hankala erottaa toi-
sistaan. Epavarmuudella kuvaillaan muutosta, jolla vaihtoehtoisia kehityssuun-

tia ilman selkeaa suuntaa. (Aalto ym. 2022.)

Villilla kortilla tarkoitetaan muutosta, joka ilmaantuu yllattaen ja jolla on merkit-
tava vaikutus. Ominaista villille kortille on, etta sen tapahtumisen todennakaoi-
syys on alhainen, mutta tapahtuessaan silla on suuria vaikutuksia tulevaan.
Villin kortin toteutumista ei sinansa voida ennakoida, koska silla ei valttamatta
ole mitaan historiaa takanaan, eika sita voida nain ollen ennustaa tapahtuvan

esimerkiksi tietyn aikajakson aikana. (Aalto ym. 2022.)
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6 LIKETOIMINTAMUOTOILUN TYOKALUT KEHITTAMISTYOSSA

Kreapal (2020) ja Vere Design Oy (2024) esittdman mukaisesti, liiketoiminta-
muotoilun tyokalut antavat mahdollisuuden tuoda kehittamistyohon rakennetta
ja visuaalisuutta. Niiden avulla on mahdollista auttaa ymmartamaan asiakasta,
luoda arvoa ja testata uusia ideoita liiketoiminnalle seka rakentaa toimivaa lii-
ketoimintaa. Liiketoimintamuotoilun avulla yhdistellaan muotoiluajattelua seka

liiketoiminnan kehittamista.

Taman opinnaytteen yksi tavoitteista on luoda taysin uusi yritys ja kehittaa
sille liketoimintasuunnitelma. Tutkimusongelma on liiketoimintasuunnitelman
puuttuminen, jolloin pyrin I6ytdmaan vastauksia muun muassa siihen millainen
olisi yrityksen toimintaymparisto ja mika olisi yrityksen liiketoimintamalli. Naihin
tutkimuskysymyksiin pyrin I6ytamaan selvyytta kayttamalla ja testaamalla eri-
laisia liiketoimintamuotoilun tyokaluja, kuten Businness Model Canvasia, Sini-

sen meren strategiaa, asiakkaan palvelupolun maarittelemista ja kilpailija-ana-

lyysia.

6.1 Businness Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) on liiketoimintamallin kuvaukseen kehitetty
menetelmapohja. Sen avulla voidaan nopeasti hahmottaa ja kehittaa yrityksen
liketoiminnan kokonaiskuvaa, mutta se soveltuu myds ideointityokaluksi. Tyo-
kalun avulla saadaan nakdkulmia liiketoiminnan eri osa-alueisiin. (Strategyzer
2024.)

Asiakasryhmét: Liiketoimintamallin nakokulmasta, ketka ovat tarkeimmat asi-
akkaat tai asiakassegmentit. Asiakkaita voi segmentoida esimerkiksi toimialan

tai kayttaytymisen perusteella. (Strategyzer 2024.)

Arvolupaus: Mita arvoa yritys tuottaa maaritetylle asiakaskunnalle asiakkaan

nakokulmasta? (Strategyzer 2024.)

Kanavat: Kuinka tavoittaa asiakaskunta? Mita kanavia kaytetaan ennen palve-

lun alkua, sen aikana ja palvelun jalkeen? (Strategyzer 2024.)
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Asiakassuhteet. Milla toimilla yllapidetaan asiakassuhteita? Kuinka varmiste-

taan, ettd asiakassuhde jatkuu tulevaisuudessa? (Strategyzer 2024.)

Tulovirrat: Milla yritys tekee rahaa? Mika on ansaintalogiikka ja mita eri tulon-
lahteita on? (Strategyzer 2024.)

Resurssit: Milla resursseilla (aineeton ja aineellinen) liiketoiminta mahdolliste-
taan? (Strategyzer 2024.)

Kumppanit: Liiketoimintamallin ndkdkulmasta tarkastellaan tarkeimpia kump-
paneita ennen asiakassuhdetta, sen aikana ja sen jalkeen. (Strategyzer
2024.)

Kulurakenne: Mistd muodostuu liiketoimintamallin kulurakenne? Tuloksen
kannalta mietitaan tarkeimpia kiinteita ja muuttuvia kuluja suurella tasolla
(Strategyzer 2024.)

Tassa opinnaytetydssa on kaytetty Edellakavijdiden (2021) strategyzer.com-
palvelun kehittelemaa Business Model Canvas -pohjan kanvasta. Kanvas on
saatavilla litteessa 1. Kanvas on tehty hahmottelemaan perustettavan yrityk-
sen liiketoimintamallia ja sen sisaltd on kuvattu ja analysoitu tydossa seuraa-

vaksi.

Asiakasryhmat: paaasiakaskuntana on tavoitella ulkomaisia matkustajia, jotka
hakevat aitoja suomalaisia arkisia elamyksia. Mutta koska puhutaan saunomi-
sesta, suomalaisia matkustajia ei voi ikina poissulkea. Yleisesti ottaen kaikki
tavoitellut asiakkaat todennakadisesti ovat kiinnostuneita ja innostuneita hyvin-
voinnista, ulkoilusta seka luontomatkailusta. Suomalaisille matkustaijille voi
pyrkia keskittamaan palvelut taysin saunateeman ymparille, mutta ulkomais-
ten matkaajien osalta lahestymistavaksi on hyva ottaa mukaan myos erilaiset
luontoretkeilyt, kuten marjojen tai sienien poimimiset seka erilaiset patikointi-

retket laavulle.

Arvolupaus: tavoitteena on luoda asiakkaalle arvoa, jossa nakyy sauna,
luonto, suomalaisuus, rauhoittuminen, arkielamys ja hyvinvointi. Arvolupauk-

sia voisi olla esimerkiksi:
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- Hyvinvointia saunan lammadssa — virkistaa kehon ja mielen
- Aitoja suomalaisia arkielamyksia — meille tuttuja, mutta vieraille uusia

- Kiuas sihisee, nuotio ratisee ja metsa kutsuu — koe aito suomalainen
hetki

Kanavat: arvolupauksen toimittaminen asiakkaalle on tarkea osa asiakaskoke-
musta ja yrityksen brandin rakentamista. Se ei saa olla pelkka markkinointi-
lause, vaan todellinen lupaus, joka tulisi lunastaa jokaisessa asiakaskohtaami-
sessa ja palvelussa. Kaiken sen, mita asiakas kokee ennen palvelua, sen ai-

kana ja jalkeen, tulisi nakya ja tuntua.

Arvolupaus tulee tuoda selkeasti esiin yrityksen verkkosivuilla ja markkinointi-
materiaaleissa. Verkkosivuilla se voi nakya etusivulla tai palvelukuvauksissa,
joissa asiakas ymmartaa, mita palveluja ja elamyksia han voi odottaa. Sosiaa-
linen media ja painettu markkinointi, kuten esitteet ja mainokset, tukevat tata
viestia, ja arvolupaus voi esiintya mainoslauseissa tai kuvituksessa. Esimer-
kiksi luontoon ja saunaan keskittyvan yrityksen arvolupaus voi nakya kuvituk-

sessa, joka kuvastaa rauhaa, luontoa ja hyvinvointia.

Lupaus toteutetaan kaytannossa palveluissa ja asiakaskokemuksessa. Arvo-
lupauksen mukainen kokemus on se, mika jaa asiakkaalle mieleen ja varmis-
taa sen, etta lupaus lunastetaan. Jos lupaus on esimerkiksi "rauhoittava sau-
naelamys luonnon keskelld", se tarkoittaa, etta ymparistd on todellakin rauhal-
linen ja palvelut tukevat tata rauhoittumista. Esimerkiksi saunan I6ylyt, puhdas

luonto ja asiakaspalvelu ovat osa kokonaiselamysta.

Asiakaspalvelulla on suuri merkitys arvolupauksen toimittamisessa. Arvolu-
paus voidaan tuoda esiin my0ds viestinnassa, kuten sahkopostitse lahetetta-
vissa varausvahvistuksissa ja asiakasviesteissa. Henkilokohtainen ja ystavalli-
nen asiakaspalvelu tukee lupauksen lunastamista. Tavoitteena on luoda yh-
teys asiakkaaseen ja varmistaa, etta han tuntee saavansa juuri sita, mita on
luvattu. Tassa korostuu oma henkilokohtainen taito seka luottamus kaytettyi-
hin kumppaneihin, ettd myos he toimivat yrityksen arvojen mukaisesti.
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Brandin visuaalinen ilme tukee arvolupausta. Yrityksen logo, varit, kuvat ja ty-
pografia kaikki luovat mielikuvan siita, mita asiakas voi odottaa. Esimerkiksi
suomalaiselle saunapalvelulle voisi olla luonteenomaista kayttaa rauhallisia,
luonnonlaheisia vareja ja kuvia metsasta, jarvesta ja saunasta, jotka valittavat

arvolupauksen rauhallisesta ja aidosta kokemuksesta.

Arvolupauksen lunastamista vahvistavat asiakkaiden kokemukset ja palaut-
teet. Tyytyvaisten asiakkaiden tarinat ja arvostelut voivat tuoda esiin arvolu-
pauksen toteutumista kaytannossa. Naita voidaan kayttaa esimerkiksi verkko-
sivuilla, some-kanavissa ja markkinoinnissa. Asiakkaiden suositukset lisaavat

luottamusta ja vahvistavat lupauksen aitoutta.

Arvolupauksen taytyy olla linjassa yrityksen tarjoamien lisapalveluiden kanssa.
Jos lupaus on "aidosti suomalainen saunaelamys", tama voi tarkoittaa sita,
etta palvelu sisaltaa perinteisia elementteja kuten vihdan, saunajuomat ja
luonnon aanten kuuntelun. Naiden lisapalveluiden avulla arvolupaus konkreti-

soituu ja asiakkaan kokemus vahvistuu, jolloin ollaan lahempana elamysta.

Arvolupaus ei paaty palvelun loppuessa, vaan sen on sailyttava asiakassuh-
teen aikana. Jalkimarkkinointi, kuten asiakaskyselyt ja kiitosviestit tukevat ar-
volupauksen lunastamista pitkalla aikavalilla. Nain asiakkaat tuntevat, etta hei-
dan kokemuksensa ja arvostuksensa on tarkeaa, ja he palaavat mielellaan uu-

delleen.

Arvolupaus on tehokas tyokalu, mutta se tulee lunastaa konkreettisesti asia-
kaskokemuksessa. On tarkeaa, etta lupaus ei ole vain sanomaa, vaan se to-

teutuu jokaisessa asiakaskohtaamisessa ja palvelussa.

Asiakassuhteet: asiakassuhteiden yllapito on elintarkeaa yritysmaailmassa,
silla se vaikuttaa suoraan liiketoiminnan menestykseen ja asiakasuskollisuu-
teen. Hyvien asiakassuhteiden rakentaminen ja yllapitaminen vaatii yritykselta

pitkajanteisyytta, luottamusta ja aktiivista vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa.

Asiakassuhteiden perusta on kuuntelemisessa. On tarkeaa ymmartaa asiak-

kaiden tarpeet ja toiveet, jotta voi tarjota oikeanlaista palvelua. Tama vaatii jat-
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kuvaa vuorovaikutusta ja asiakkaiden palautteen aktiivista huomioimista. Pa-
laute tulee ottaa tosissaan ja siihen pitaa reagoida. Lisaksi on olennaista pitaa
lupaukset ja olla rehellinen asiakkaille, silla luottamus rakentuu lupauksista pi-

dattaytymisesta ja avoimuudesta, erityisesti ongelmatilanteissa.

Toinen keskeinen tekija on asiakaspalvelun saavutettavuus. Nopeasti rea-
goiva asiakaspalvelu luo asiakkaalle tunteen, etta han on tarkea, ja parantaa
asiakaskokemusta merkittavasti. Lisaksi jatkuva arvon tarjoaminen asiakkaille
erottuu kilpailijoista. Yrityksen tulisikin pyrkia tarjpamaan enemman kuin pelk-
kaa tuotetta tai palvelua, kuten asiantuntevaa neuvontaa ja raataloityja ratkai-

suja, jotka vievat asiakassuhteen pidemmalle.

Henkilokohtainen palvelu on myds avainasemassa asiakassuhteiden lujittami-
sessa. Mikali yritykselleni tulee niin sanottuja vakioasiakkaita, niin muistamalla
heidan yksildlliset tarpeensa ja aikaisemmat yhteydenotot, voin luoda syvem-

man yhteyden heihin. Taman ohella asiakassuhteita on tarkeaa seurata ja ke-
hittaa: yrityksella tulisi olla kaytossa tyokaluja, jotka auttavat ymmartamaan

asiakaskokemuksia ja -trendeja, jotta voidaan tehda tarvittavat parannukset.

Hyvat asiakassuhteet eivat synny sattumalta. Ne vaativat yritykselta sitoutu-
mista, aitoa huomiota asiakkaiden tarpeisiin ja jatkuvaa vuorovaikutusta. Nai-
den tekijoiden avulla yritys voi erottua kilpailijoistaan ja luoda pitkakestoisia

suhteita, jotka edistavat liiketoiminnan kasvua.

Tulovirrat: suurin tuloera on asiakkaat ja heidan ostamansa palvelut. Siksi tu-
lee panostaa paitsi siihen, etta palvelut ovat ensiluokkaisia, mutta myos sii-
hen, etta palvelu on hinnoiteltu oikein. Myds maksujarjestelman tulee olla au-

koton. Ei saa kayda niin, etta asiakkaita jaa veloittamatta.

Ydintoiminnot: saunapalvelun arvolupaus rakentuu elamyksellisyydesta, hy-
vinvoinnista ja aitoudesta. Pyritaan siis luomaan kokemus, jossa asiakkaan
keho ja mieli virkistyvat, luonto rauhoittaa ja suomalainen perinne tulee naky-
vaksi. Tallaisen lupauksen toteuttaminen vaatii selkeita ydintoimintoja, jotka
yhdessa muodostavat asiakasta puhuttelevan, mieleenpainuvan palvelukoko-

naisuuden.
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Ydintoimintojen keskiossa on laadukkaan ja tunnelmallisen saunaelamyksen
tarjoaminen. Tama tarkoittaa teknisesti toimivaa, puhdasta ja viihtyisaa sau-
naymparistoa, jossa lampo, ilma ja valaistus tukevat rentoutumista. Saunatilo-
jen lisaksi myods niiden yhteyteen rakennetut rentoutumisalueet, vilennysmah-
dollisuudet ja peseytymistilat ovat olennainen osa kokemusta. Kaiken yti-

messa on asiakkaan kokema hyva olo niin fyysisesti kuin henkisesti.

Toinen keskeinen ydintoiminto on kokonaisvaltaisen hyvinvointikokemuksen
rakentaminen. Sauna ei ole vain tilanne, jossa hikoillaan, vaan osa palautu-
mista tukevasta palvelupolusta. Elamysta voidaan syventaa erilaisilla lisapal-
veluilla, kuten saunajoogalla, danimaljarentoutuksella, luonnonyrteilla tai pe-
rinteisilla hoidoilla. My6s hiljaisuus, kiireettomyys ja mahdollisuus rauhoittumi-

seen ovat olennaisia hyvinvoinnin elementteja.

Luontoyhteyden ja elamyksellisyyden vahvistaminen kuuluu ydintoimintoihin
erityisesti silloin, kun palvelu sijoittuu luonnon aarelle. Metsan laheisyys, nuo-
tion aani, jarvimaisema tai luonnonrauha ovat asioita, jotka eivat vaadi tekno-
logiaa, vaan huolellista suunnittelua ja kykya luoda tilaa lasnaololle. Naita voi-
daan tukea esimerkiksi nuotiohetkilla, metsareiteilld, luonnon tarkkailuun so-
veltuvilla alueilla tai yksinkertaisesti mahdollistamalla hiljainen oleminen luon-

nossa.

Tarkea ydintoiminto on myds tarinallistaminen ja kulttuurin valittaminen. Asiak-
kaalle voidaan kertoa suomalaisesta saunaperinteesta, luonnon merkityksesta
ja rituaaleista, jotka liittyvat saunomiseen. Tama tuo kokemukseen syvyytta ja
merkityksellisyytta. Samalla asiakas saa tunteen siita, etta han on osa jotakin

aitoa ja alkuperaista.

Kaikkia ydintoimintoja tukee palvelumuotoilu ja asiakaslahtoinen ajattelu:
kuinka asiakas I0ytaa palvelun, varaa sen helposti, kokee itsensa tervetul-
leeksi ja saa yksilollisen, odotukset ylittavan kokemuksen. MyoOs asiakaspal-
velu, brandi-ilme, kestava kehitys ja toimivat jarjestelmat ovat tukitoimintoja,

mutta niiden merkitys korostuu, kun ne tukevat ydintoimintojen onnistumista.
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Ydintoiminnot ovat siis kokonaisuus, joka koostuu elamyksesta, hyvinvoin-
nista, luonnosta ja kulttuurista — ja ne toteutetaan niin, etta asiakas ei koe vain

saunaa, vaan jotain syvempaa: hetken, joka jaa mieleen.

Resurssit: saunapalvelun arvolupaus hyvinvoinnista, aitoudesta ja elamyk-
sesta vaatii toteutuakseen monipuolisia ja huolellisesti yhteen sovitettuja re-
sursseja. Kyse ei ole pelkastaan tiloista tai tekniikasta, vaan kokonaisvaltai-
sesta kokemuksesta, jonka taustalla on seka konkreettisia etta aineettomia
voimavaroja. Arvolupauksen lunastaminen alkaa siis oikeiden resurssien tun-

nistamisesta ja hyodyntamisesta.

Fyysiset resurssit muodostavat kokemuksen nakyvan ja koettavan perustan.
Laadukkaat saunatilat — kuten puulammitteiset tai savusaunat — seka niihin liit-
tyvat oheistilat, kuten peseytymis- ja rentoutumisalueet, ovat ensiarvoisen tar-
keita. Lisaksi tarvitaan ymparoivaa luontoa tai tilaratkaisuja, jotka tuovat luon-
non kokemuksen osaksi palvelua: nuotiopaikat, metsareitit, terassit ja jarvimai-
semat tukevat elamyksellisyytta. Pienemmatkin yksityiskohdat, kuten sauna-

tuoksut, pyyhkeet ja juomavesi, vaikuttavat asiakkaan kokemukseen.

Henkildstoresurssit ovat keskeisia palvelun laadun ja tunnelman luomisessa.
Tarvitaan asiakaspalvelijoita, saunaoppaita, elamysohjaajia ja hyvinvoinnin
ammattilaisia, jotka osaavat kohdata asiakkaan ja rakentaa hanen kokemuk-
sestaan merkityksellisen. Lisaksi kielitaito ja kulttuurinen herkkyys ovat tar-
keita etenkin kansainvalisessa asiakaspalvelussa. Henkilokunnan osaaminen
ei rajoitu vain tekniseen suoritukseen — he toimivat myos tarinankertojina ja

tunnelman luojina.

Tieto- ja osaamisresurssit liittyvat siihen nakymattdomaan asiantuntemukseen,
jonka varassa palvelu toimii. Tama sisaltda saunakulttuurin tuntemuksen, hy-
vinvoinnin edistamisen keinot, luonnon hyddyntamisen turvallisesti ja vastuulli-
sesti seka palvelumuotoilun osaamisen. Myds tarinallistaminen ja kulttuuripe-

rinndn valittdminen vaativat ammattitaitoa ja harkintaa.

Digitaaliset ja tekniset resurssit ovat olennainen osa sujuvaa palvelukoke-

musta. Toimiva verkkosivusto, visuaalisesti houkutteleva brandi-ilme, helppo-
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kayttoinen varausjarjestelma ja asiakasviestinnan tyokalut luovat pohjan asia-
kassuhteen syntymiselle jo ennen varsinaista saunakokemusta. Teknologian
avulla voidaan my0s lisata palvelun saavutettavuutta ja hallita asiakasvirtoja

tehokkaasti.

Lisaksi kestavan kehityksen resurssit, kuten ekologinen energiaratkaisu, kier-
ratys, luonnon huomioiminen ja paikallisten tuottajien hyédyntaminen, tukevat
palvelun arvoja ja rakentavat sen uskottavuutta. Resurssien kestava ja har-
kittu kaytto ei ole vain imagollinen valinta, vaan osa vastuullista ja pitkajan-

teista liiketoimintaa.

Arvolupauksen lunastaminen vaatii resursseja, jotka ulottuvat fyysisesta ym-
paristosta ihmisten osaamiseen ja digitaalisista tyokaluista kulttuuriseen ym-
marrykseen. Vasta, kun nama resurssit tukevat toisiaan saumattomasti, syn-

tyy palvelu, joka todella koskettaa asiakasta ja tayttda annetun lupauksen.

Kumppanit: tarkeimpina kumppaneina tulee toimimaan markkinointikumppanit.
Yrityksen verkkosivujen ja sosiaalisen median alustojen tulee olla selkeat ja vi-
suaaliset. Siihen tarvitaan ammattilaisten apua. Visit Tampereen kautta on
myos mahdollista saada nakyvyytta erilaisilla digitaalisilla alustoilla. Jos yritys-
toimintaa tullaan pydrittdmaan itse tai perheen avustamana, niin esimerkiksi
mahdollisiin erilaisiin teemapaiviin, kuten aufguss-saunaelamyksiin ja turve-

tai meditaatiosaunaelamyksiin tullaan tarvitsemaan vierailevia ammattilaisia.

Kulurakenne: saunapalvelun ja elamyksellisen hyvinvointikokemuksen tarjoa-
minen vaatii monenlaisten resurssien ja kulujen huomioimista. Yritystoiminnan

merkittavimmat kulurakenteet voidaan jakaa seuraaviin osa-alueisiin:

Saunapalveluyrityksen perustaminen ja toiminnan pyorittaminen edellyttavat
tiloja, jotka on varusteltu saunoilla, rentoutumisalueilla ja peseytymistiloilla.
Talloin kustannuksia syntyy rakennus- ja yllapitotoista, kuten saunarakennus-
ten rakentamisesta, tilojen lammityksesta ja sdanndllisesta huollosta. Mikali
yritys sijaitsee luonnon keskella, kustannukset voivat nousta myos ympariston

infrastruktuurista, kuten kiinteiston kunnossapidosta ja energiaratkaisuista.
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Saunapalveluihin liittyy erilaisten laitteistojen ja varusteiden hankinta ja ylla-
pito. Kiuas, lampo- ja ilmastointilaitteet seka valaistus edellyttavat investoin-
teja, jotka voivat olla merkittava osa alkuinvestointeja. Naiden lisaksi sau-
nassa kaytettavat valineet, kuten pyyhkeet, saunatuoksut, pesuaineet ja muut
tarvittavat tuotteet, muodostavat jatkuvia kuluja. Myos mahdollisten lisavarus-
teiden kuten joogamattojen, aanimaljojen ja hierontavalineiden hankinta tuo

kustannuksia.

Palkkakustannukset ovat merkittava osa liikketoiminnan jatkuvia kuluja. Tarvi-
taan asiakaspalvelijoita, saunamestareita ja hyvinvointipalvelujen tarjoajia, ku-
ten hierojia tai saunajoogaohjaajia. Lisaksi erityisesti elamyksellisissa ja kult-
tuuriperinteisiin pohjautuvissa palveluissa henkilokunta saattaa erikoistua
asiakaskohtaamisiin ja tarinankerrontaan, mika nostaa henkilostokuluja. Kou-
lutuskustannukset, tyoterveyshuolto ja henkilostoedut kuuluvat myos tahan

kategoriaan.

Markkinointiin panostaminen on tarkeaa, jotta asiakas Ioytaa palvelut ja kokee
brandin houkuttelevaksi. Tahan sisaltyvat verkkosivuston, digitaalisten ja pe-
rinteisten markkinointimateriaalien tuottaminen, kuvaukset ja visuaalinen ilme.
Verkkosivuston yllapito ja asiakasrekisterin hallinta vaativat myos resursseja.
Markkinointikampanjoiden toteutus, sosiaalisen median sisallontuotanto ja
asiakasviestinta muodostavat jatkuvia kuluja, mutta ne ovat elintarkeita asia-

kaspohjan kasvattamiseksi.

Saunapalveluiden yllapitoon kuuluu paivittainen toiminta, kuten saunan sii-
vous, pyykkihuolto ja tarvikkeiden taydennys. Naita tehtavia varten tarvitaan
saanndllista tyontekijoiden panosta ja mahdollisesti ulkopuolisia palveluja.
MyGs energia- ja vesikulutukset voivat muodostaa merkittavia kuluja. Turvalli-
suus- ja vakuutuskustannukset, kuten paloturvallisuus ja vastuuvakuutukset,

ovat myos osa jatkuvia kuluja.

Kilpailukyvyn sailyttamiseksi yrityksen on jatkuvasti kehitettava palvelujaan ja
tarjottava asiakkaille uusia elamyksia. Tama vaatii investointeja tuotekehityk-
seen ja asiakaskokeiluihin. Kustannuksia syntyy myos uusien ohjelmien ja ela-

myskokemusten lanseeraamisesta, erityisesti silloin, kun ne liittyvat kulttuuriin,
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perinteisiin tai luontokokemuksiin, joita ei ole valmiina markkinoilla. Mikali yri-
tys laajentaa toimintaansa kansainvalisesti niin kdannokset vieraalle kielelle ja

mahdolliset markkinatutkimukset nostavat myods kustannuksia.

6.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailijoiden tunteminen on erityisen tarkeaa yrityselamassa. Kova kilpailu
seka nopeasti muuttuvat toimintaymparistot haastavat yrityksia. On hyva tun-
tea omista asiakkaista kilpailevia yrityksia ja tunnistettava niiden kilpailuedut
seka lisaarvon rakenne. Tietoa voidaan kerata erilaisista analyyseista, tyonte-
kijoilta, asiakkailta tai tietojarjestelmista. Kilpailija-analyysissa maaritetaan,
mika on tiedon tarve, minka jalkeen kerataan oleellinen tieto. Poimittu tieto

analysoidaan ja tulkitaan. (Hesso 2015, 48-50.)

Kun tuntee kilpailijat ja osaa ennakoida niiden toimintaa, pystyy lI6ytamaan oi-
keat vaylat menestyakseen markkinoilla. Yritysta perustettaessa on talloin hel-
pompi suunnitella sen toimintaa, tuotteita tai markkinointia. Nain ollen etenkin

yrityksen perustamisvaiheessa, analyysin tarkeys korostuu. (Suomi.fi 2019.)

Kilpailija-analyysissa nimensa mukaisesti analysoidaan kilpailijoita. Sen avulla
selvitetddn omalla markkina-alueella toimivia kilpailijoita ja hankitaan niista
mahdollisimman paljon tietoa. Keratyn tiedon pohjalta arvioidaan kilpailijoita
muun muassa niiden markkina-aseman, vahvuuksien, heikkouksien ja talou-
dellisen aseman pohjalta. On hyva perehtya myds tuotevalikoimaan, tuottei-
den ominaisuuksiin seka palvelun laatuun ja hintaan. Tehtyja arvioita ja ha-
vaintoja peilataan omaan yritykseen seka pyritaan Ioytamaan oikeaa markki-

narakoa sille. (Suomi.fi 2019.)

Tampere tunnetaan saunapaakaupunkina (Visit Tampere 2024). Tassa opin-
naytetyossa kilpailija-analyysia toteutettiin viiden henkilon testiryhmalla. Kaikki
viisi henkiloa ovat kotoisin Pirkanmaalta ja aktiivisia yleisten saunojen kavi-
joita. Testiryhma vieraili seitsemassa Pirkanmaalla sijaitsevassa yleisessa
saunassa vuoden 2025 aikana. Saunoiksi valikoitui Kaupinojan sauna, Pe-
reensaaren sauna, Rajaportin sauna, Kaukajarven sauna, Veittijarven sauna,

Hervantajarven sauna ja Niemi-Kapeen savusauna. Ajankohdaksi valikoitui
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talviuinnin sesonkiaika eli syys- ja talvikausi. Jokainen ryhmalainen on kuiten-
kin kdynyt itsenaisesti kyseisissa saunoissa useammankin kerran, joten otan-
taa heidan kommenteillensa saatiin nain lisattya suuremmalla omakohtaisella
kokemuksella. Jokaista ryhmalaista pyydettiin tarkastelemaan vierailun aikana
kunkin saunan vahvuudet ja heikkoudet. Tulokset kysyttiin ryhmalta avoi-
messa palautekeskustelussa aina saunavierailun jalkeen. Tulokset on koottu

erilliselle asiakirjalle, joka on saatavilla liitteessa 2.

Vaikka oman perustettavan yrityksen kohderyhma on paaasiassa ulkomaiset
matkustajat, niin suomalaisia matkailijoita ei voi ohittaa saunasta puhuttaessa.
Nain ollen testiryhma on tarkastellut kohteita yleisella tasolla, eika niinkaan,
mika kiinnostaisi pelkastaan ulkomaista matkailijaa. Oma mielipiteeni on, etta
jos ulkomaiselle matkaajalle haetaan arkista suomalaista elamysta sau-
nanakokulmasta niin tuotteen pitaa olla kohdallaan myos suomalaisen mat-

kaajan silmin. Sauna on osa suomalaisuutta.

Tuloksia tarkastellessa, voidaan todeta, etta taydellinen saunakokemus ei
koostu pelkastaan itse saunasta ja sen l0ylyista, vaan oleellisen tarkeaa on
koko saunamatka aina sen saavutettavuudesta pukuhuoneen oven kiinnilaitta-
miseen asti. Tuloksia voidaan tiivistaa siten, etta saunatilan tulisi sijaita logisti-
sesti helposti saavutettavissa olevalla paikalla, jolloin myds julkisen liikenteen
kayttaminen on mahdollista. Mikali sauna sijaitsee kaukana ja sellaisessa pai-
kassa, etta sinne paasee pelkastaan omalla autolla, niin se karsii seka uusia
ettd vanhoja asiakkaita. Saunatila olisi hyva sijaita veden aarella ja luonnon
ympardimana. Saunatilan tulee olla tunnelmallinen ja kodikas. Se ei saa olla

liian moderni, eika laitosmainen.

Pukuhuoneiden tulee olla siistit, kaytannodllisia, tilavia ja niissa tulisi olla lukolli-
sia sailytyslokeroita. Pukuhuoneiden lattiat eivat saa lainehtia vedesta. Pesu-

huoneissa nousee esille niiden siisteys ja mahdollisuus peseytya kunnolla. Mi-
kali ei ole mahdollista olla erillista pesutilaa miehille ja naisille niin tulee olla lu-

kittavia suihkukoppeja.

Saunoissa arvostetaan eniten puukiuasta. Vanhanajan savusauna on plussaa.

Mikali mahdollista niin saunoja olisi hyva olla enempi kuin yksi ja lauteita pa-
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rissa kolmessa eri tasossa, jotta kaikki saisivat nauttia itselleen sopivista l0y-
lyista. Mikali on mahdollisuus menna uimaan, niin sen tulisi olla sujuvaa. Laitu-
rilla tulisi olla vahintaan kahdet rappuset veteen. Saunomisen lomassa jaahdy-
tellaan muutenkin kuin uimalla, joten sita varten tulisi olla tarpeeksi suuri tila
seka ulkona etta sisalla. Sisatilalampion merkitysta ei saa unohtaa, etenkaan

silloin, jos ulkotilat eivat ole tarpeeksi tuulen suojassa.

Ruoan saaminen saunalla ei ole tarkeaa, mutta mahdollisuus omatoimiseen
grillaamiseen lisaa saunan arvoa ja positiivisen saunakokemuksen luomista.
Mikali saunalla on tarjolla ruokapalveluita, niin niiden ei tarvitse olla sen isom-
paa kuin lettuja seka kahvia. Autenttisuus korostuu tassakin aihealueessa.
Saunalla tulee olla mahdollisuus nauttia omia juomia. Saunan paasymaksun
tulee olla myos kohtuullinen. Liian kallis saunamaksu rajoittaa seka uusia etta

vanhoja asiakkaita.

6.3 Sinisen meren strategia

Sinisen meren strategia esittaa uuden strategisen ajattelun mallia, jossa pyri-
taan loytamaan taysin uusia ja kilpailusta vapaampia markkinoita. Ei vakisin
kilpailla kilpailijoita vastaan samoilla tuotteilla tai palveluilla, vaan haetaan ja
kehitetaan jotain taysin uutta ja ainutalaatuista. Pyritaan luomaan taysin uusi
markkinatila, jolloin kilpailusta tulee merkityksetonta. Tamankaltaisia kilpai-
lusta vapaita markkina-alueita voidaan vertauskuvallisesti kuvata yritysten si-

nisiksi meriksi. (Kim ja Mauborgne 2015.)

Kim ja Mauborgne (2015) jatkavat, etta perinteisia markkinarakoja voidaan ku-
vata termilla punainen meri. Niille tyypillista on yritysten kova kilpailu samoista
asiakkaista. Tamankaltaiset markkinat ovat hyvin kilpailtuja, eika erottumista
ole helppoa tehda asiakkaan nakdkulmasta. Kova kilpailu johtaa usein hinta-
kilpailuun, jolla pyritdan houkuttelemaan asiakkaita. Kirjoittajat kannustavatkin
yrityksia siirtymaan kohti sinisia meria eli markkina-alueille, joissa kilpailu on

vahaista tai olematonta.

Arvonluonti asiakkaille on keskeinen liiketoiminnan tavoite. Yritysten tulisi pyr-
kia kehittamaan tuotteistaan ja palveluistaan ainutlaatuisia, joilla tuotetaan

korkeaa arvoa asiakaskunnalle. Tuotteiden tai palveluiden tuleekin vastata
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asiakkaiden tarpeita, mutta samalla niiden tulisi luoda uusia markkinoita. Talla
keinolla on mahdollista hinnoitella tuotteet ja palvelut ilman vertailua kilpailijoi-
hin. (Kim ja Mauborgne 2015.)

Kim ja Mauborgne (2015) painottavat yrityksen strategisen suunnittelun tar-
keytta ja sen mahdollisuuksia muuttua ja joustaa. Toimialan rakenteet eivat
ole muuttumattomia, eivatka ne nain ollen ole kiveen hakattuja. Sinisen meren
strategian mukaan yritykset ja niiden toimijat voivat omilla toimillaan nakemyk-
silldaan muokata rakenteita ja markkinoiden rajoja. Strategian luonnissa tulee
ottaa huomioon paitsi aiemmin mainittu arvonluonti, mutta myoés strategiset
profiilit, kuluttajien huomioiminen, erikoistuminen ja kuluoptimointi. Yrityksen
tulee olla kuluttajakeskeinen, 10ytaa heidan tarpeensa seka odotuksensa ja
ymmartaa heidan arvokayransa. Kuluttajien arvokayrista luodaan uusia strate-
gisia profiileja ymmartaen, miten erotutaan kilpailijoista. Tama kaikki tulisi
tehda lisaksi kuluoptimaalisesti. Nain erikoistutaan ja innovoidaan uutta ni-
menomaan arvoinnovaation nakdokulmasta. Ollaan paras tietylla alueella, eika

kilpailla monilla eri osa-alueilla.

Sininen meri ei ole koskaan valmis, vaan se on kehittyva prosessi. Mikali yri-
tys uskaltaa menna kohti tuntematonta luoden tuloksellista sinista merta niin
kilpailijoita alkaa todennakoisesti syntymaan. Pikkuhiljaa markkinat tayttyvat
taas samoista palvelun tarjoajista ja meri alkaa muuttua punaiseksi. Yrityksen
tuleekin kehittya ja uudistua lisda ja aina uudestaan ja uudestaan. Uuden
markkina-alueen luominen ei siis valttamatta ole kertaluontoinen tapahtuma,

vaan jatkuvaa toimintaa. (Kim ja Mauborgne 2015.)

Tassa opinnaytetydssa hahmotellaan Kim ja Mauborgnen (2015) esittamaa si-
nisen meren strategiaa kirjoittamalla paperille sanoja, jotka tulevat mieleen,
kun mietitdan taysin uusia ja kilpailusta vapaampia markkinoita Tampereen
seudun saunaelamyspalveluiden nakdkulmasta. Tama paperi on opinnayte-
tyon liitteena 3. Avaan nakokulmista tekemiani hahmotelmia, joita voisin hyo-

dyntaa yrityksen lilkketoiminnassa.

Liikkuva sauna, jossa asiakkaat eivat tule saunaan, vaan sauna tulee asiak-
kaiden luokse. Saunan voi toimittaa mihin vain sen autolla saa ajettua. Yhdis-

tetdan saunaelamys seka helppous. Liikuteltavia perakarrysaunoja toki jo on,
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mutta kysyntaa niille on. Liikkuva sauna voisi olla perinteinen hirsisauna tai
vaihtoehtoisesti panoraamasauna lasiseinalla, joka tuo siihen luksusvivah-
teen. Liikuteltavan saunan yksi muoto voisi olla myos telttasauna. Telttasauna
voisi olla niin ikaan alkeellinen tai luksusmallinen ja sen voisi sijoittaa talvella

mya0s jarven jaalle, jolloin avannon voisi tehda saunan sisalle.

Turvesauna, joka houkuttelee erityisesti luonto- ja wellness-matkailijoita. Tur-
vesaunaan on mahdollista yhdistaa my6s muun muassa luonnonaania seka
aromaterapiaa niin halutessaan. Jopa meditaatio-ohjaus saunassa voisi olla
mahdollinen. Tarjotaan kokonaisvaltaista rentoutusta luonnon aarella, jossa

seka keho ettad mieli lepaavat.

Kulttuurisauna, joka perustuu tarinalliseen elamykseen eri maiden saunaperin-
teistd. Saunaelamys, jossa vaihdetaan teemaa aina tietyin ajanjaksoin. Tee-
moina voisi toimia japanilainen sento, turkkilainen hamam, venalainen baya ja
saksalainen aufguss. Elamyksessa olisi mukana jokaiseen teemaan soveltu-
vat saunarituaalit, aanimaisemat seka tarjoilut. Tavoite olisi luoda autenttisia
saunaelamyksia eri kulttuurien saestamana. Tamankaltainen arvon innovointi

yhdistaa kulttuurimatkailua seka hyvinvointimatkailua.

Jos asiaa miettii suomalaisen saunaelamyksen kautta, tulee perinteinen suo-
malainen sauna uudistaa tavalla, joka tuo arvoa asiakkaille ja erottuu kilpaili-
joista, mutta sailyttda samalla suomalaisen saunan ytimen. Tamankaltaisia

ehdotuksia voisi olla esimerkiksi:

Tarinallinen saunaelamys, jossa sauna yhdistyy kansanperinteisiin ja luonnon
elementteihin. Adnimaisemalla ja muulla visuaalisuudella luodaan suomalai-
sen saunan syntytarina. Tassa elamys koostuu kulttuurista ja perinteesta. Ta-
mankaltainen elamys on uniikki seka ulkomaisille ettéd suomalaisille matkaa-

jille.

Mokkisaunan alkeet eli opetuksellinen saunaelamys. Tarkoituksena on, etta
sauna on varattuna vain sen varanneille ja koko saunakokemus tehdaan ja
luodaan itse alusta loppuun. Puut tulee pilkkoa itse, samoin kaarna ja tuohi re-
pia puuklapeista. Tuli tulee itse tehda kiukaan pesaan. Vedet saunalle tulee

kantaa itse jarvesta tai joesta. Pesuvedet tulee lammittaa vesipadassa. Vihdat
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tehdaan itse. Pihalla on grilli tai tulisija makkaran paistamista varten. Talla luo-
daan etenkin ulkomaisille matkaajille suunnattua autenttista arkista suoma-
laista saunaelamysta. Taman [ahemmaksi ei suomalaista saunaelamysta voi
paasta. Ryhmasta riippuen paikalla voi olla opas auttamassa ja kertomassa

saunomisohjeita seka tarinoita suomalaisesta saunasta.

6.4 Palvelupolku

Palvelupolun avulla luodaan palveluiden kehittamista asiakaslahtoisesti ja ke-
hitetdan niitda nimenomaan asiakkaan nakokulmasta kasin. Se on yksi taman
vuosikymmenen modernin organisaation tarkeimpia strategisia tyokaluja. Pal-
velupolun avulla kuvataan visuaalisesti asiakkaan seka yrityksen valisia palve-
luhetkia ennen palvelun kayttdéa, kayton aikana ja kayton jalkeen. (Kreapal
2020.)

Yritysten kilpailukeino on hyva asiakaskokemus. Asiakaskokemus ei ole yksit-
tainen kontaktipiste yrityksen kanssa palvelupolulla, vaan se muodostuu koko-
naisuudesta. Siihen vaikuttaa asiakkaan kokemat tunteet, mielikuvat seka

kaikki kohtaamiset palvelupolulla alusta loppuun. (Kreapal 2020.)

Palvelupolun avulla pyritdan luomaan nakemys ajattelusta siihen, miten yritys
maksimoi arvon asiakkaille ja tata kautta itselleen. Nain etsitaan keinoja pa-
rantaa asiakaskokemusta siten, etta se luo kilpailuetua ja erilaistaa palveluita
samalla maksimoiden arvon asiakkaille, yrityksen tyontekijoille seka sen omis-
tajille. (Kreapal 2020.)

Tassa opinnaytetyossa on kaytetty Edellakavijoiden Palvelupolkumenetelman
pohjaa, joka on nahtavilla liitteessa 4. Palvelupolkua on mallinnettu asiakkaan
palvelukokemuksesta ennen sen kayttdoa, kayton aikana ja kayton jalkeen.
Palvelupolun miettiminen ja maaritteleminen linkittyy hyvin aiemmin tassa
opinnaytetydssa kaytyyn Visit Finlandin (2020) maarittelemaan asiakaspolun
malliin markkinoinnin nakdkulmasta. Asiakaspolku on siella esitetty polkuna,
jossa asiakas ensiksi haaveilee, jonka jalkeen han etsii tietoa ja suunnittelee,
joka johtaa varaukseen. Varauksen jalkeen palvelu koetaan, jonka jalkeen se

halutaan jakaa muille asiakkaille.
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Kun tulkitsen asiakkaan palvelukokemusta ennen palvelun kayttéa oman yri-
tyksen toiminnassa, niin keskeisessa osassa on yrityksen ja asiakkaan roolien
sovittaminen samaan muottiin. Asiakas tulee saada innostumaan palvelusta ja
minun tulee myyda palvelua elamyksena. Toisin sanoen minun tulee luoda
asiakkaille mielikuvia elamyksista ja saada hanet innostumaan palvelusta tata
kautta. Mielikuvat luovat ostopaatoksia. Pelkka tekstin tuottaminen on tylsaa
luettavaa, eika asiakas jaksa maaraansa enempaa lukea. Visuaalisuus kuvien
ja videoiden muodossa antaa paljon enemman, joten siihen tulee panostaa
markkinoinnissa. Omien kokemuksieni ja nakemysteni valossa, hyva visuaali-

nen ilme ytimekkaalla saateviestilla toimii parhaimpana mielikuvan luomisena.

Markkinointikanavina voi toimia sosiaalinen media ja nettisivut, mutta tulen
kayttamaan myos kumppaneiden kuten Visit Tampereen apua. Asiakaskoke-
muksen tulee tassa vaiheessa palvelupolkua olla selkea ja johdonmukainen.
Asiakkaan tulee tietaa, mita han palvelulta saa, mutta tehtavani on viela ylittaa

se. Tuottaa asiakkaalle kokemuksesta elamys.

Kun asiakas siirtyy unelmoinnin vaiheesta suunnitteluvaiheeseen niin oleelli-
sena osana on kuten Visit Finlandin Asiakaspolkukin (2020) maarittelee, pal-
velun |18ydettavyys. Minun tulee panostaa hakukoneoptimointiin ja nettisivujen
selkeyteen. Palvelun ostamisen tulee olla helppoa, hinnan selkea ja varausjar-
jestelman tarpeeksi yksinkertainen. Tulen mittaamaan naita, erilaisilla kavijati-
lastomittausten avulla. Kuinka moni asiakas on kaynyt nettisivuilla ja mita pol-
kua han on siella klikannut itsensa eteenpain. Kuinka moni on mennyt ostovai-
heeseen ja kuinka moni on siina vaiheessa perunut paatoksen ja poistunut si-
vulta. Tama data antaa osviittaa nettisivujen kavijoiden kayttaytymisesta ja ta-

ten ehka antaa kuvaa myos omien nettisivujen vahvuuksista ja heikkouksista.

Asiakkaan kokemus tuotteeseen tai palveluun sen kayton aikana vaikuttaa
suoraan asiakkaan suosituksiin ja siihen, haluaako han kayttaa palvelua uu-
delleen. Palvelun tulee tayttaa ja mielellaan ylittaa asiakkaan odotukset. Tulen
tarjoamaan asiakkaille pienia lisatarjottavia tai lisapalveluita veloituksetta. Nai-
den pienien tekojen avulla luon asiakkaalle paremmat edellytykset elamyksen

syntyyn, silla asiakas kokee olevansa erityinen.
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Asiakas tulee kokemaan palvelun kayton aikana erilaisia tunnetiloja kuten tyy-
tyvaisyytta, iloa, surua, onnea, pettymysta jne. Oleellista on, miten yritys rea-
goi naihin asiakkaan tunnetiloihin. Kaikkeen ei voida nimittain valmistautua.
Saa voi vaihdella hyvinkin nopeasti ja asiakkaiden tarpeet voivat vaihdella lai-
dasta laitaan. Omassa yritystoiminnassa minun tulee pystya reagoimaan nai-
hin vaihtuviin olosuhteisiin nopeasti ja asianmukaisesti. On tarkeaa olla tavoi-
tettavissa, jotta pystyn vastaamaan asiakkaan odotuksiin ja toteuttaa hanen
mielikuviaan elamyksesta. Taten omassa yritystoiminnassa tulen olemaan ih-
minen ihmiselle. Palvelun aikana asiakkaan kontakti minuun ei tapahdu inter-
netin valityksella, eika mieluusti puhelimitse. Paikalla on aina joko mina tai
tydntekijani. Taman avulla ollaan lasna asiakkaan kanssa ja saan myds pa-
rempaa palautetta asiakkailta heti paikan paalla ja pystyn reagoimaan niihin
nopeasti. Tama vaatii myos pelisiimaa asiakas- ja ihmistuntemuksessa, silla
toiset kaipaavat lasnaoloa koko ajan ja toiset omaa rauhaa, jolloin tarkeaa on

osata pysytella taustalla valmiudessa.

Olemalla lasna palvelun aikana saan kerattya myds oleellista dataa asiakkaan
palvelukokemuksesta palvelun kayton jalkeen. Tassa apuna voi toimia myos
erilaiset sahkoiset kanavat, kuten palautekyselyt ja googlearvostelut. Kuten Vi-
sit Finlandin Asiakaspolkukin (2020) maarittelee, tamankaltaisella jakamisvai-
heella tavoitellaan asiakkaan avoimia suosituksia palvelusta erilaisia kanavia
pitkin. Minun tulee reagoida palautteisiin, myos niihin negatiivisiin. Tama antaa
hyvaa kuvaa asiakaspalvelusta ja yritykseni arvomaailmasta olla rehellinen.
Negatiiviset palautteet tulee ottaa rakentavasti vastaan. Asiakas on palvelun
kayton jalkeen reflektoinut kokemaansa ja sen laatua. Hanen tulee kokea saa-

neensa rahoilleen vastinetta. Elamyksen tulisi tayttya.

6.5 Illmion kuvaus

Edelldkavijat (2021) esittaa ilmidn kuvauksen olevan nopea ja tehokas tapa
kuvailla tulevaisuuden ilmidita tai hiljaisia signaaleja. Taman menetelman
avulla pystytaan rakentamaan kokonaisvaltaisempaa nakemysta alati muuttu-
vassa lilkketoimintaymparistossa. Menetelmaa varten tulee tutkia tulevaisuutta

ja sielta poimia keskeisimmat tulevaisuuden ilmiot.
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Tassa opinnaytetydssa on kaytetty Edellakavijéiden (2021) limidn kuvaus -
kanvasta luomaan kuvaa ja esittdamaan nakemyksia kahden eri ilmidn vaiku-
tuksista mahdolliseen liiketoimintaani. Aloitan kuvaamalla, miksi ilmié on mie-
lestani tarkea ja mika on sen muutosvauhti eli puhutaanko hitaasti vai nope-
asti kehittyvasta ilmiosta. Miten ilmio vaikuttaa mahdollisiin potentiaalisiin asi-
akkaisiin ja miten se vaikuttaa yrityksen kilpailuetuun tulevaisuudessa. Kanvas

on saatavilla liitteessa 5.

Visit Finlandin luoman matkailun ennakoinnin tarkoituksena on luoda mahdolli-
simmat hyvat edellytykset matkailualan ja sen eri toimijoiden menestymiseen.
Heidan vuonna 2020 luoma Rethinking Future Travel -tulevaisuuskartta kuvaa
kansainvalisen toimintaympariston muutosilmidita, trendeja ja heikkoja signaa-
leita vuoteen 2030 asti. Sen avulla on mahdollista saada lisatietoa ja koko-
naiskuvaa Suomen matkailuun vaikuttavista kansainvalisistd muutosilmidista.
(Visit Finland 2020.)

Talta Visit Finlandin luomalta Rethinking Future Travel -tulevaisuuskartalta
voin poimia itselleni kaksi merkittavaa ilmiota: hyvinvointimatkailun kasvun
seka kestavan elamyksellisen matkailun. Tutkin naitd kahta ilmiéta sauna- ja
luontomatkailun nakdkulmasta. Peilaan naita kahta ilmiota liitteen 5 mukaisen

menetelmapohjan avulla.

Hyvinvointimatkailun kasvu: ihmiset etsivat ynd enemman kokonaisvaltaisia

hyvinvointikokemuksia, ja sauna yhdistettyna luontoon vastaa tahan tarpee-
seen erinomaisesti. Tulevaisuudessa nahdaan yha enemman kokonaisvaltai-
sia elamyskokonaisuuksia, joissa yhdistetaan sauna, hiljaisuus, metsakavelyt

ja paikallinen ruoka seka kotimaisille etta kansainvalisille matkailijoille.

Mielestani hyvinvointimatkailu on yksi nopeimmin kasvavista matkailun osa-
alueista maailmalla. Suomessakin trendi on noussut tasaisesti, ja kansainvali-
setkin matkailijat hakevat yha enemman elamyksia, jotka tukevat fyysista,
henkista ja psyykkista hyvinvointia. Kasvua kiihdyttaa inmisten lisdantynyt kiin-

nostus stressinhallintaan, luonnonlaheisyyteen ja terveellisiin elamantapoihin.
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Vaikutukset toimintaymparistoon tulee olemaan merkittavat. Kilpailu kiristyy,
kun yha useammat toimijat niin majoituspalvelut, ohjelmapalvelut kuin hyvin-
vointialan yritykset, alkavat tarjota hyvinvointiin liittyvia elamyksia. Perinteisten
matkailuyritysten on erikoistuttava ja erottauduttava laadulla, aitoudella ja vas-
tuullisuudella. Tahan erottautumiseen linkittyy vahvasti sinisen meren strate-
gia, jossa erottaudutaan Kilpailijoista. Kumppanuuksienkin merkitys todenna-
koisesti tulee kasvamaan. Yritykset alkavat tehdd enemman yhteistyota esi-
merkiksi paikallisten luonto-oppaiden, hierojien, elamysohjaajien kanssa tarjo-
takseen monipuolisia ja raataldityja hyvinvointikokonaisuuksia. Paikallisuus ja
aitous nousevat mielestani arvoon ja naita tuleekin vaalia yritystoiminnan jo-

kaisella osa-alueella.

Asiakkaisiin ilmio tulee vaikuttamaan siina mielessa, etta he etsivat yksilodllisia,
merkityksellisia ja palauttavia kokemuksia seka elamyksia. Asiakkaat arvosta-
vat autenttisuutta, hiljaisuutta, luonnon rauhaa ja kokonaisvaltaista hyvinvoin-
tia. Uskon, etta suomalaisille matkaajille pelkka saunominen ei enaa riita,
vaan siihen halutaan yhdistaa jotain muutakin kuten esimerkiksi meditaatiota,
turvekylpyja, metsakavelyita, erilaisia mindfulness-ohjelmia tai erilaisia tee-
masaunaelamyksia. Ulkomaiselle matkailijalle voisi sopia paremmin perintei-

nen suomalainen saunaelamys, jolloin autenttisuus ja perinteet korostuvat.

Vaikutukset yrityksen liiketoimintamalliin tulee nakymaan siina, etta yrityksen
on kehitettava liiketoimintamalliaan elamyspohjaisemmaksi ja asiakaslahtoi-
semmaksi. Yksi vaihtoehto voi olla tietynlainen asiakkaan itsensa raataléima
palvelupaketti, joissa asiakas voi valita itselleen sopivan hyvinvointisisallon
erilaisista vaihtoehdoista. Verkostoituminen nostaa arvoa etenkin pienyritta-
jalla. Useat pienet toimijat kuten oppaat, kokit ja luennoitsijat tuottavat yh-

dessa arvoa elamyskonseptissa.

Kestava ja elamyksellinen matkailu: kestavan kehityksen merkitys korostuu

yha enemman. Tulevaisuuden sauna- ja luontoelamykset kehitetaan ekologi-
sesti, paikallisuutta kunnioittaen ja luonnon monimuotoisuutta vaalien. Esimer-
kiksi ekologiset saunat ja vastuullisesti toteutetut metsaelamykset houkuttele-

vat ymparistotietoisia matkailijoita.
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Mielestani kestava matkailu ei ole enaa vain vaihtoehto, vaan siita on tulossa
matkailualan uusi normaali. Ymparistdystavalliset valinnat, luonnon kunnioitta-
minen ja kulttuurinen vastuullisuus korostuvat entisestaan ja entista nopeam-
min. Elamyksellisyys yhdistettyna kestavyyteen on kasvava trendi, missa asi-
akkaat etsivat aidosti vaikuttavia ja merkityksellisia kokemuksia. Etenkin nyky-
nuorison tietynlainen ilmastoahdistus ilmastonmuutoksen lisdantyessa ja eetti-

nen kuluttaminen ohjaavat valintoja yhd enemman.

Vaikutukset toimintaymparistoon tulevat nakymaan kilpailuedussa. Vastuulli-
suus on yha useammin kilpailuetu. Ne yritykset, jotka pystyvat todentamaan
kestavan toimintansa lapinakyvasti esimerkiksi sertifikaattien ja vastuullisuus-
raportoinnin muodossa, erottautuvat edukseen. Vastaavasti ne, jotka eivat ke-
hita toimintaansa kestavammaksi, voivat menettaa asiakkaita ja yhteistyo-
kumppaneita. Kumppanuussuhteisiin tama vaikuttaa siten, etta yhteistyota tu-
lisi hakea entistda enemman sellaisten toimijoiden kanssa, jotka jakavat samat
arvot kestavyyden ja elamyksellisyyden suhteen. Jos itse koittaa toimia vas-
tuullisesti, mutta kumppani ei nain tee, niin syntyy mahdollinen ristiriita asiak-
kaalle. Palvelu ostetaan yritykselta, joten kumppanin toiminta heijastetaan sen
toimintaa. Verkostoituminen korostuu myos taman ilmion alla ja se vaatii oike-

alaisia valintoja, jotta esimerkiksi arvomaailmat kohtaavat.

[Imi6 tulee vaikuttamaan asiakkaisiin, silla he ovat yha tietoisempia matkailun
vaikutuksista ymparistdon ja yhteisdihin. He haluavat tehda "hyvia valintoja" el
valita palveluita, jotka tukevat paikallista taloutta, vahentavat paastoja ja kun-
nioittavat luontoa seka paikallista vaestdéa. Samalla elamyksen tulee olla syva
ja henkilokohtainen: esimerkiksi yopyminen ekomokissa, osallistuminen perin-
teisiin luonnonhoitotdihin tai saunominen villiyrttikylvyssa keskella eramaata.
Ulkomaiselle matkailijalle uskon perinteisemman suomalaisen saunaelamyk-
sen tuovan syvaa ja henkilokohtaista elamysta, johon kaikki erilaiset ekstrat

ovat plussaa.

Kestava matkailu tulee vaikuttamaan yrityksen liiketoimintamalliin, koska sen
tulee nakya esimerkiksi yrityksen ekologisissa valinnoissa, hankintaketjuissa,
jatteiden kasittelyssa ja energiaratkaisuissa. Tarinallistaminen ja arvojen ko-

rostaminen nousevat esimerkiksi siten, etta asiakkaille kerrotaan avoimesti yri-
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tyksen vastuullisuusteoista ja tarjotaan mahdollisuus osallistua niihin. Vastuul-
lisesti tuotetuista elamyksista ollaan nakemykseni mukaan valmiita maksa-

maan enemman, jos ne ovat oikeasti ainutlaatuisia ja vaikuttavia.

Vastuullisuuden tulee nakya myos markkinoinnissa. Korostetaan aitoutta,
luontoa ja kestavyytta kuvien, videoiden, asiakkaiden kokemusten ja vaikutta-

jamarkkinoinnin kautta.

6.6 Skenaariomenetelma 2x2

Daniel-José Hanninen kertoo Edellakavijdiden (2023) blogissa, etta skenaariot
ovat tulevaisuuden ennakoinnin avaintyOkaluja. Siina tunnistetaan megatren-
deja, iimidita ja heikkoja signaaleita, joiden perusteella sitten luodaan ja muo-
dostetaan erilaisia tulevaisuuden kuvia. Skenaarioiden avulla voidaan kuvata
ja tulkita erilaisten kehityssuuntien tai epavarmuustekijoiden vaikutuksia tule-
vaisuuden kuviin. Tamankaltaiseen prosessiin on monia eri menetelmia, joista
2x2-skenaariomenetelma on yksi. Tassa skenaariomenetelmassa tulevai-
suutta tutkitaan valitun teeman ymparilla. Valittuun teemaan valitaan kaksi eri-

laista epavarmuustekijaa, jotka luovat nelikentan eri tulevaisuusvaihtoehdoille.

Tassa opinnaytetydssa on rakennettu 2x2-skenaariomenetelman avulla ske-
naariokehikko, joka keskittyy sauna- ja luontomatkailuun. Kaksi valittua epa-
varmuustekijaa on matkailun vastuullisuus ja digitalisaation vaikutus elamyk-
siin. Nama on jaettu aaripaihin korkea ja matala vastuullisuus seka korkea ja
matala digitalisaatio. Naiden epavarmuustekijoiden ymparille muodostuu neli-

kentta neljalla eri skenaariolla. Tama malli on nahtavilla liitteessa 6.

Epavarmuustekijoistd ensimmainen on siis matkailun vastuullisuus, joka on ja-
ettu korkeaan ja matalaan vastuullisuuteen. Korkeassa vastuullisuudessa mat-
kailijat ja toimijat arvostavat ekologisuutta ja paikallisuutta ja kestavaa kehi-
tysta. Matalassa vastuullisuudessa puolestaan korostuu massaturismi, jossa
luonnon kuormittuminen ja vastuullinen matkustus ei ole keskeinen huolen-
aihe. Toinen epavarmuustekija on digitalisaation vaikutus elamystuotantoon,

joka on niin ikaan jaettu korkean ja matalan digitalisaatioon. Korkea digitali-
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saatio kohdentaa elamyksia virtuaalisiin palveluihin, alyoppaisiin ja alyratkai-
suihin. Matala digitalisaatio puolestaan tuo elamyksia perinteisemmalla koke-

muksella.

Opinnaytetydssa on pyydetty tekoalytyokalun ChatGPT versiota GPT-5.2
avaamaan naita neljaa skenaariota, mita ne tarkoittavat ja luomaan niista jo-

kaisesta pienen tulevaisuuskuvan tarinallistamisen avulla.

6.6.1 Skenaario 1: korkea digitalisaatio, korkea vastuullisuus

- Sauna- ja luontomatkailu on kestavasti tuotettua, mutta samaan aikaan
tuettu erilaisia digitaalisia ratkaisuja hyodyntaen

- Tekoalyn avulla ohjataan matkailijavirtoja ja optimoidaan resurssit. Va-
hennetaan luonnon kuormitusta.

- Virtuaaliset oppaat ja tekoalysovellukset ovat luomassa kokemuksia ja
elamyksia asiakkaille pilaamatta luontosuhdetta.

- Saunat voivat olla alyohjattuja, mutta samaan aikaan yha myos perin-
teisiin saunakokemuksiin nojaavia.

Saunavierailu alkaa sovelluksella, joka suosittelee vdhemman tunnettuja koh-
teita ruuhkien valttamiseksi. Alyreitti voi ohjata metsan halki polkua pitkin, joka
sopeutuu luonnon kulkuun. Alysaunassa puut syttyvat automaattisesti, mutta
veden lampo6 saadetaan yha kasin. Teknologinen vallankumous ja vanhanajan
toimintamallit yhdistyvat. Tekoaly analysoi matkailijavirtoja ja auttaa luonnon
suojelussa. Luonto pysyy terveena ja matkailija oppii samalla kun han kokee

elamyksia.

6.6.2 Skenaario 2: korkea digitalisaatio, matala vastuullisuus

- Luonto- ja saunamatkailua myydaan suurille kansainvalisille massoille
virtuaalisesti ja teknologiaa hyddyntaen.

- Virtuaaliset sauna- ja metsakokemukset yleistyvat. Lisatty todellisuus
kasvaa.

- Luonto ylikuormittuu massaturismin vuoksi
- Luontokohteet kaupallistuvat ja aitous karsii.

- Paikalliset tyopaikat vahenevat digitalisoitumisen tielta.
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Vuonna 2040 matkailijat ympari maailmaa kokevat suomalaisen saunan virtu-
aalilasien kautta. 4D-saunat, hoyryefektit ja simuloidut savusaunan aanet tar-
joavat niin sanotun aidon suomalaisen elamyksen mukavasti kotisohvalla. To-
dellisissa kohteissa luonto karsii, kun suosituimmat jarvet ja metsat kuluvat
massaturismin jalkoihin. Paikallisuus on brandi, mutta todellisuuskuva hamar-
tyy. Paasymaksut ovat arkea luontokohteissa. Perinteet ovat muuttuneet la-

vastetuksi viihteeksi.

6.6.3 Skenaario 3: matala digitalisaatio, korkea vastuullisuus

- Ekologisuus ja hiljaisuus korostuu. Hitaat matkat pienryhmissa nostavat
paataan. Ei ole Kiire.

- Saunakokemukset perustuvat perinteisiin kuten puusaunan lampéoén,
jarvimaisemaan, metsan aaniin ja rauhoittumiseen.

- Palveluntarjoajat panostavat hiilijalanjaljen minimoimiseen seka paikal-
lisiin tuotteisiin. Vastuullinen toiminta korostuu paikallisuudessa.

- Luontoa arvostetaan ja se koetaan autenttisena, jopa pyhana, paik-
kana. Elamykset koetaan ja tallennetaan paahan ei someen.

Pieni ryhma matkailijoita kavelee hiljaisuudessa mantymetsan kankaalla poi-
mien samalla mustikoita suuhunsa. He saapuvat hirsisaunalle, jossa isanta
sytyttda pesaan tulet. Taalla ei ole Wi-Fia, eika kelloa, vain Iamp0, 16yly ja
jarvi. Matkailijat arvostavat rauhaa ja aitoutta. Kohteet on valittu luonnon eh-
doilla, ja palvelut tuotetaan kestavan kehityksen periaatteiden mukaisesti. Pai-
kallisia arvoja ja tuotteita kunnioitetaan ja arvostetaan. Tama kokemus on ve-

taytymista arjen kiireesta.

6.6.4 Skenaario 4: matala digitalisaatio, matala vastuullisuus

- Halpamatkailu lisaantyy ja kysynta keskittyy somearvostelujen ympa-
rille.

- Saunat muuttuvat rauhallisuuden tyyssijasta show-elamyksiksi ilman
sen syvempaa kulttuurin tai luonnon arvostuksen ymmarrysta.

- Luontokohteiden laatu heikkenee, eika niita enaa suojella.

- Palveluntarjoajat seka asiakkaat alkavat panostaa maaraan, eika laa-
tuun.
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Linja-autollinen matkailijoita saapuu nopeasti rakennettuun lomakylaan. Jar-
ven rannalla kohoavat saunabaarit, joissa soi musiikki ja hGyry nousee neon-
valoissa. Paikallisuus on korvattu kansainvalisilla pikaruokaketjuilla ja keinote-
koisilla elamyskohteilla. Luontoa ei ehdita katsoa, eika siita nauttia. Elamys on

lyhyt, koska aina on Kiire.

6.7 PESTEL-analyysi

Kuten luvussa 3.2 on kuvailtu, liiketoiminnan suunnittelussa voidaan kayttaa
eri toimintaymparistdanalyyseja. Tassa opinnaytetydssa on luotu PESTEL-
analyysi perustettavalle yritykselle tydssa keratyn aineiston ja omien koke-
musten pohjalta. Tekoalytyokalun ChatGPT avulla on luotu tehdysta PESTEL-
analyysista mallinnus, joka on nahtavilla kuvassa 16. Tekoalytyokalua on pyy-
detty luomaan kuva tehdystda PESTEL-analyysista liiketoiminnan suunnittelun

tueksi.
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Kuva 16. PESTEL-analyysi liiketoiminnan suunnittelun tueksi (kuva luotu tekoalyohjelmalla
ChatGPT versio GPT-5.3)

Poliittisina mahdollisuuksina voidaan nahda Tampereen kaupungin ja Visit
Tampereen matkailun kehittaminen seka erilaiset Suomen ja EU:n matkailun

kehittamisstrategian tuet. Vaikka Suomi koetaan turvallisena matkailumaana,
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tamanhetkinen maailmanpoliittinen epavakaus lisaa haasteita ja se tulee ottaa

huomioon yritystoiminnassa.

Tampereen seudun yleinen matkailun kasvu ja kansainvalistyminen luovat ta-
loudellisia mahdollisuuksia potentiaalisen asiakaskunnan kasvaessa. Haas-
teita muodostuu epavarmoista taloussuhdanteista seka hintojen noususta,
mika vaikuttaa oleellisesti myos kustannustehokkuuteen. Hintojen nousu saa

ihmiset saastamaan, eika rahaa enaa kayteta palveluihin.

Hyvinvointimatkailu trendind kasvaa edelleen, mika lisaa kansainvalisten mat-
kailijoiden kiinnostusta suomalaisiin arkisiin asioihin kuten saunaan, luontoon
ja hiljaisuuteen. Lomamatkoilta etsitdan autenttisia, aitoja, kokemuksia. Kan-
sainvalistyminen luo kielivaatimuksia ja erilaisia kulttuurieroja voi syntya yrityk-
sen ja asiakkaiden valilla. Nama luovat tietenkin haasteita yritykselle. Lisaksi
etenkin nuorten matkailijoiden digitaaliset odotuksen kasvavat, mika lisaa pai-
netta digitalisaation suhteen. Digitaalisia varausjarjestelmia tulee hyddyntaa
palvelussa ja sosiaalinen media tulee ottaa kayttoon esimerkiksi markkinoin-
nissa. Tarinallistaminen ja erilaiset virtuaaliset elamykset luovat mahdollisuuk-
sia laajentaa asiakkaan kokemuspohjaa. Teknologia muuttuu lujaa vauhtia, jo-
ten muutoksessa on hyva pysya perassa. Taman myota myos tietoturva-asiat

vaativat jatkuvaa paivittamista ja kehittamista.

Pirkanmaan alueella sijaitsevat jarvet, metsat ja kansallispuistot luovat vahvan
ympariston luontomatkailulle. Suomen vahva kestavan matkailun periaate
seka jokamiehenoikeudet ovat suuria kilpailuetuja maailmalla, mutta luovat sa-
malla ymparistévastuun odotusten kasvua. Sdaolosuhteiden vaihtelut seka il-

mastonmuutos tulee ottaa huomioon suunnitellussa.

Suomen tiukat lainsaadolliset periaatteet tulee ottaa huomioon seka hyvassa
ettd pahassa. Saately on Suomessa selkeaa ja luotettavaa, mutta osin myos
hyvin tarkkaa. Tyolainsaadantoon pitaa perehtya etenkin, jos yrityksella on

tydntekijoita. Erilaisiin lupa-asioihin tulee keskittya erityisen paljon.

Tiivistettyna Pirkanmaan alue tarjoaakin poikkeuksellisen hyvan toimintaym-
pariston sauna- ja luontoelamyksille, silla Tampere on vahva matkailukau-

punki, jossa luonto on lahella. Tampere tunnetaan saunapaakaupunkina, joten
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suomalainen sauna-brandi on erityisen vahva. Menestys edellyttaa kuitenkin
vahvaa digitaalista nakyvyytta, erottautumista kilpailusta seka neljan vuoden-

ajan tuomaa sesonkien hallintaa vastuullisuutta unohtamatta.

6.8 SWOT-analyysi

Kuten PESTEL-analyysin avulla, my6és SWOT-analyysin avulla voidaan kehit-
taa ja suunnitella liiketoimintaa, kuten luvussa 3.2 on kerrottu. Tassa opinnay-
tetydssa on luotu SWOT-analyysi tydssa keratyn aineiston seka omien koke-
musten pohjalta. Tekoalytyokalun ChatGPT avulla on luotu tehdysta SWOT-
analyysista mallinnus, joka on nahtavilla kuvassa 17. Tekoalytydkalua on pyy-
detty luomaan kuva tehdysta SWOT-analyysista liiketoiminnan suunnittelun

tueksi.

SWOT-analyysi — suomalaiset sauna- ja luontoelamykset Tampereella

Vahvuudet Heikkoudet

o Aito suomalainen sauna-ja luontoelamys o Uusi ja tuntematon yritys

— brandays aitouden kautta ¢ Sesonkiluonteisuus: kesa & talvi

o Paikallisuus ja autenttisuus o Rajalliset resurssit

® Hyva saavutettavuus: Tampere & T-Pirkkalan

.. o Kova kilpailu alueella
lentokentta

o Elamyksen tarinallistaminen

Mahdollisuudet

o Ulkomaalaisten kiinnostus saunakulttuuriin o Globaalit kriisit & epavarmuus

o Tampereen matkailun kasvu o Vaihtelevat saaolosuhteet

® Ruoka- ja tarinaeldmykset o Talouden heilahtelut
¢ Uudet, ainutlaatuiset konseptit o Kova kilpailu Suomessa

o Yksipuolinen asiakaskunta

Kuva 17. SWOT-analyysi liiketoiminnan suunnittelun tueksi (kuva luotu tekodlyohjelmalla
ChatGPT versio GPT-5.3)

Liiketoiminnan vahvuutena on aito suomalainen sauna- ja luontoelamys, joten
palvelu tulee brandata aidoksi suomalaiseksi elamykseksi. Paikallisuus ja ai-
tous ovat merkittavia erottautumistekijoita. Ne saavat nakya kaikessa yrityk-

sen toiminnassa. Elamysta voi myos edelleen korostaa, kun sita myydaan tari-
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nana. Saavutettavuus on kilpailuetu Pirkanmaalla. Tampereelle paasee hel-
posti Suomen sisalla julkisilla kulkuneuvoilla, mutta myds Tampere-Pirkkalan

lentokentta luo etua, jos markkinointia kohdistetaan ulkomaisille asiakkaille.

Heikkoudet tulee tunnistaa ja ratkaista mahdollisuuksien mukaisesti. Uusi yri-
tys ei ole tunnettu, joten erilaisia matkailualustoja seka kumppaneita esimer-

kiksi lukuisten Tampereen hotellien ja Visit Tampereen johdolla on hyva hyo-
dyntaa. Suomen matkailusesonki painottuu kesaan ja talveen, mika tuo haas-
teita matkailijavirroissa ja luo taloudellisesta painetta. Resurssit voivat olla al-
kuun hyvinkin rajalliset, joten tarjotut palvelut voi aluksi pitaa suhteellisen pie-
nind, mutta muokkautuvina. Yleisia saunoja ja saunoja ylipaansa on Pirkan-

maalla lukusia, joten perinteinen kilpailu on kovaa. Tasta syysta tuleekin pyr-

kia erottautumaan kilpailijoista.

Mahdollisuudet kertovat suunnan, mihin kasvu rakennetaan. Missa markkinat
kasvavat ja minne kannattaa suunnata. Tassa on hyva peilata Kim ja Mau-
borgne (2015) esittdmaa sinisen meren strategiaa. Kannattaako yrityksen
suunnata markkinoilla samaan suuntaan kuin muut, vai erottua kilpailusta tay-
sin uudella liiketoiminnalla. Sauna voidaan yhdistad myos muihin elamyksiin
kuten esimerkiksi ruokaan tai tarinoihin. Ulkomaalaisten kiinnostus suomalai-
seen saunakulttuuriin on valtava ja Tampereen seudun matkailu kasvaa edel-

leen.

Uhkia ei voi poistaa, mutta niihin voi varautua tai niiden vaikutusta voi pienen-
taa. Matkailun epavarmuus globaaleissa kriiseissa voi heilauttaa matkustus-
kuntaa nopeastikin, joten potentiaalista asiakaskuntaa tulee hajauttaa. Hajau-
tusta ei tarvitse tehda pelkastaan ulkomaisten ja suomalaisten kesken, vaan
myos ulkomaalaisten matkailijoiden kohdalla. Ei tavoitella pelkastaan jonkun
tietyn maan kansalaisia, esimerkiksi japanilaisia, joilla on vahva side Suomeen
ja saunaan. Saaolosuhteet voivat vaihdella suurestikin, joten elamysten olisi
hyva olla saasta riippumattomia. Kustannusrakenne olisi hyva pitaa kevyena,
koska taloudellinen heilahtelu voi olla merkittavaa. Tampereen seudulla on
paljon lukuisia muitakin laadukkaita elamyspalveluita saatavilla, ja taloudelli-

nen epavakaus voi rajoittaa kavijakuntaa vain tiettyjen palveluiden aarelle.
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7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnaytetyon eteneminen ja kirjoittaminen ei edennyt suunnitelman mukai-
sesti. Opinnaytety6ta alettiin kirjoittamaan kevaalla 2024. Nyt pari vuotta myo-
hemmin voidaan todeta, etta pitka aikavali tyon kirjoittamiselle ei ole ollut pa-
ras mahdollinen, silld muun muassa osa teoriaan viittaavasta kontekstista on
paivittynyt. Tydssa on kaytetty lahteend muun muassa Tampereen matkailu-
strategiaa, joka on ulottunut vuoteen 2025 asti. Kun tydssa on viitattu tahan
lahteeseen, on kyseinen lahde ollut toki ajankohtainen, mutta nyt tyon loppu-
suoralla Visit Tampere on julkaissut jo paivitetyn matkailustrategian vuosille
2025-2030. Sinansa teemat ovat pysyneet tassa uudessa matkailustrategi-
assa suhteellisen ennallaan keskittyen muun muassa kestavaan ja alykkaa-
seen matkailuun, esteettomyyteen ja saavutettavuuteen seka kansainvalisty-
miseen. Muita haasteita, joita huomasin pitkan kirjoitusjakson aikana, oli yri-
tyksen liiketoimintamallin muokkaantuminen useaan otteeseen. Ajatukset ai-

lahtelivat laidasta laitaan, eika lopulta selkeaa lopputulosta saatu aikaiseksi.

Liiketoimintamuotoilun kayttaminen tyokaluna suunnittelussa oli mielenkiin-
toista, mutta myos haasteellista olemassa olevan tiedon vahaisen maaran
vuoksi. Tyota lahestyttiin Ojasalon ym. (2015) opein tutkimuksellisen kehitta-
mistyon nakokulmasta ja tuloksena voidaan todeta, etta liikketoimintamuotoilun
avulla on mahdollista kehittaa myos taysin uutta yritystoimintaa. Tyo alkoi ide-
oinnista paattyen erilaisten kehittelyvaiheiden kautta ratkaisuihin, toteutukseen
ja lopulta arviointiin, kuten Ojasalo ym. (2015, 17-19) tiivistaakin kehittamis-

tydn prosessin kulkevan.

Eri liiketoimintamuotoilun tyokalujen avulla pyrin loytamaan vastauksia muun
muassa siihen, millainen olisi yrityksen toimintaymparistd ja mika olisi yrityk-
sen liiketoimintamalli. Naihin sain toki paljon vastauksia, mutta osa jai kielta-
matta myos puolitiehen. Yrityksen toimintaymparisto tulee liittymaan saunan ja
luonnon ymparille. Arvot yritykselle ja sita mydta arvolupaukset tasmentyivat
niin ikaan lilkketoimintamuotoilun avulla liittyen saunan ja luonnon valiseen har-
moniaan. Ajatuksena on edelleen tuottaa arkisia suomalaisia sauna- ja luon-
toelamyksia, jonka arvomaailma pohjautuu hyvinvointiin, aitouteen ja paikalli-
suuteen. Liiketoiminnassa strategisena lahtokohtana on oleellisena osana

Pyykon (2011, 225) mainitsema kilpailun valttdminen. Haluan tassa toteuttaa
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Kim ja Mauborgnen (2015) lanseeraamaa sinisen meren strategiaa, joka ku-
vaa uuden strategisen ajattelun mallia, jolla pyritdan I6ytamaan taysin uusia ja

kilpailusta vapaampia markkinoita.

Tyon kirjoittamisen aikana ajatukseni vaihtelivat kahdessa eri liiketoimintamal-
lissa. Se nakyy myds tekemissani liiketoimintamuotoilun menetelmissa siten,
etta en taysin osaa paattaa, lahdetaanko isosti liikkeelle keskittyen taysilla yri-
tystoimintaan ja perustetaan kokonaan uusi saunatila, jossa tarjottaisiin seka
julkisen saunan palveluita etta raataloityja arkielamyksia ulkomaalaisille mat-
kailijoille. Vai perustuuko yritystoiminta pieneen sivutoimintaan palkkatyon
ohessa, jolloin hyddynnettaisiin enemman valmiina olevia lahialueiden palve-
luita. Talloin kyse olisi pienemman mittaluokan investoinnista ja voisi keskittya
pelkastaan pienille turistiryhmille nimenomaan arkisten suomalaisten elamys-

ten palveluiden tuottamiseen.

Uskon, etta itselleni tassa yleisessa elaman- ja maailmantilanteessa aloittele-
vana yrittajana on helpompi lahtea liikkeelle sivutoimisena yrittajana, jolloin

esimerkiksi taloudellisia riskeja voisi minimoida. Nain ollen kehitettava liiketoi-
minta tulee ainakin alkuun olemaan pienimuotoista ja keskittymaan naiden ar-

kisten suomalaisten elamyspalveluiden tuottamiseen.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli etsia vastauksia kolmeen tutkimusky-

symykseen:

1. Miten ja miksi laaditaan liiketoimintasuunnitelma
2. Millainen on yrityksen toimintaymparisto
3. Mika on yrityksen liiketoimintamalli

Tutkimusongelma oli liiketoimintasuunnitelman puuttuminen, ja paatavoite oli-
kin laatia sellainen uudelle perustettavalle yritykselle. Lopputuloksena voidaan
todeta, etta tyOssa kaytettya teoriaosuutta yhdistettyna kaytettyihin tutkimus-
menetelmiin liikketoimintamuotoilun tyokaluja hyvaksi kayttaen, on saatu luotua
alustava liiketoimintasuunnitelma uudelle yritykselle. Tama liiketoimintasuunni-

telma IOytyy liitteista. Liiketoimintasuunnitelma on salainen.
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Tyo toimii hyvana ohjekirjana yrityksen perustamiselle. Yritykselle ei viela ole
perustettu y-tunnusta, mutta sellainen olisi tarkoitus tehda taman vuoden ai-
kana. Lisaksi tata opinnaytetyota tullaan ehdottomasti kayttamaan hyodyksi
siina vaiheessa, kun yritystoimintaa laajennetaan mahdollisesti jossain kohtaa.
Talloin yrityksen laajentumista voi miettia myos uusien liiketoimintamuotoilun

tydkalujen avulla.
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Edellékavijoiden strategyzer.com -palvelun Business Model Canvas

Liiketoimintamalli (BMC)

Kuvaa lilketoimintamallin keskeisimmat osa-alueet

EDELLA:
KAV JAT

8. KUMPPANIT
Kitka ovat tarkeimmat kumppanisi?

MLl losminbogs kumppant hoitaval?

6. YDINTOIMINNGT

Mits toimintoja arvolupauksen
tayttaminen edellyttaa®

7. RESURSSIT

Mila resursseia anvolupauksen
tayttaminen edellyttaa?

2 ARVOLUPAUS

Mitd arvoa tuctat asiakkaalle?

4. ASIAKASSUHTEET

Miten yilapidat asiakassubteita?

Fuinka vuorowaikulal asiakhkaiden
kanssa asialkaspolun vamralla?

3. KANAVAT

Miten arvolupaus toimitetaan
asiakkaalle?

Mitd kanavia hyodyr
asiakaspolun varrella?

Aaan

1, ASIAKASRYHMAT

Ketka cvat tarkeimmat asiakkaasi?

9. KULURAKENNE

Mtk avat liketoimintasi merkittivimmat kustannukset?

5 TULOVIRRAT

Mitern liketoimintast tuattas tulosta?
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Edellakavijoiden Palvelupolkumenetelma

Palvelupolku

Kuvaa asiakkaan palvelukokemusta ennen palvelun kayttoa kéytdn aikana ja kayton jalkeen.
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Palvelupolku

Kuvaa asiakkaan palvelukokemusta ennen palvelun kayttoa. kayton aikana ja kayton jalkeen.

VAIHE

EDELLA-
KAVIJAT

Sl e B palicllolgmuy fadloitng o0 olalas Lokey polvelan_dleven
helppolayliingn jo voston odohalega - BiSiolst bdeee evileivie twanchla o+ tyvbqviivyg

a.\hsh.g..t-\:

rre My g | ne .
oL ¥ R
hetl e

1

) xr i hé wie by l&
theek | falvelun tisi vaduie osiabioen odopuleyn jo Toteulied hona? e

KANAVAT

By g v s o ol 1 Gl e ool i Gt B aidubison

AT Y

n.,__ﬁu. mﬂ(-h_.n.}_...__..
s il o b ot 70 IS

ASIAKASKOREMUS

Voduton Sudstn Sthen , haluaske @sabar [G7HG polvelan wudelgn i Swosifelo

Gl muaille | Pl e tum loody ._.._._..._lu_n Hste e mielelspn 1?..?&. as Gl a:r?ﬁ.luu?e&—.

MITTARIT

_uﬂﬁ_:.dr :9, A‘Q,.m-am.r r._w......- . ..ﬁg__.n...__ hm ?r.__r;._ ) ﬂ._b.“—.rb:_.? ___N.SSJ wﬂ_r)

lisst rotlabee
wien, o addhdut

yl iy




82

Liite 4 3/3

Palvelupolku

Kuvaa asiakkaan palvelukokemusta ennen palvelun kayttéa kayton aikana ja kayton jalkeen.
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Edellakavijdiden limion kuvaus menetelmapohja

Ilmion kuvaus

Kuvaa valittu tulevaisuuden ilmio ja sen vaikutukset.

ILMION NIMI

EDELLA-
KAV IJAT

1 ILMION KUVAUS
Kuvaa ilmid ja sen muutosvauhti lyhyesti

Miksi ilmio on merkittava meille?

2. VAIKUTUS ASIAKKAASEEN
Miten ilmid vaikuttaa asiakkaiden tarpeisiin?

Mita asiakas odottaa meilta tulevaisuudessa?

9. LUO NYKYHETKEEN

Mita uusia toimenpiteita
meidan tulisi tehdd?

3. VAIKUTUS TOIMINTAYMPARISTOON

Miten ilmid vaikuttaa kilpailijakenttdan?

Miten ilmio vaikuttaa kumppaneihin?

4. VAIKUTUS YRITYKSEEN

Miten ilmio vaikuttaa liketoimintamallimme?

Miten ilmio vaikuttaa henkilostocn ja resursseihin?

9. JATKA NYKYHETKESTA

Mita nykyisia toimenpiteita
meidan tulisi jatkaa?

9. POISTA NYKYHETKESTA

Mita nykyisia toimenpiteita
meidan tulisi poistaa?
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Edellakavijoiden 2x2 skenaariot menetelmapohja
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Liiiketoimintasuunnitelma (salainen)
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KUVAUS TEKOALYN KAYTOSTA

Liite 8 1/1

Tyo6n lu- | Mihin Miti teko- = Mikaé oli kehote (myds jatko- = Miten tekoilyn tuotosta

vut, joi- tarkoi- alyé kay- kehotteet)? kéytettiin?

hin tukseen tettiin?

kiytto tekoilya

ensisijai- | kiytet-

sesti liit- | tiin?

tyy

Abstract | Kddnneet- | ChatGPT, | ’’K&inna seuraava teksti eng- | Tuotosta kdytettiin tyon tii-
tiin tiivis- | GPT-5.2 lanniksi’’ vistelmén luomiseen englan-
telmad eng- niksi eli abstract osiossa.
lanniksi Kéainnds on tarkistettu teki-

jén toimesta ja vastuu sisil-
16sté on tekijalla.

Luku 6.6 | Apunake- | ChatGPT, | ’’Rakenna skenaario sauna-ja | Tuotosta kéytettiin hahmot-
hittdmis- GPT-5.2 luontomatkailun ympérille telemaan neljad eri skenaa-
tyOsséd hyodyntiden 2x2 skenaariome- | riota sauna- ja luontomatkai-

netelmad. Epdvarmuustekijét lun tulevaisuuden kuvista

matkailun vastuullisuus ja di- | Suomessa tarinallistamisen

gitalisaatio elamyksissd’’ keinoin. Tekoélyn ehdotta-

) o ) masta tekstistd on valittu

”Laajepna tlokalnen skenaario omasta mielesti parhaat

Iyhyesti tarinan muotoon” asiayhteydet ja Iuotu niiden
avulla kokonaisuus uudel-
leen.

Luku 6.7 | PESTEL- | ChatGPT, | ’’Yritys tarjoaa arkisia suoma- | Tekoédlyn luoma kuva lisit-
analyysin | GPT-5.3 laisia sauna- ja luontoeldamyk- | tiin opinnédytety6hon mallin-
luomi- sid ulkomaalaisille matkaili- tamaan tehtyd PESTEL-ana-
sessa joille. Luotko mallinnuksen lyysia.

alla olevasta PESTEL -analyy-
sista liiketoiminnan suunnitte-
lun tueksi?”’

*? Paivitdtko kuvaa siten, etti
kadnnat englanninkieliset sa-
nat suomeksi? Lisdksi pdivi-
tdtko ndiden kaikkien osa-alu-
eiden laatikoita vastaamaan
analyysid, joka on alla. Siind
kaikissa kuudessa tekijoissé on
mainittu mahdollisuudet seka
uhat. Ne tulisi sisdllyttdd ku-
vaan mukaan.’’
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Tyo6n lu- | Mihin Miti teko- = Mika oli kehote (myds jatko- = Miten tekoilyn tuotosta

vut, joi- tarkoi- alyé kay- kehotteet)? kéytettiin?

hin tukseen tettiin?

kaytto tekoiilyi

ensisijai- | kiytet-

sesti liit- | tiin?

tyy

Luku 6.8 | SWOT- ChatGPT, | ’Yritys tarjoaa arkisia suoma- | Tekoédlyn luoma kuva lisdt-
analyysin | GPT-5.3 laisia sauna- ja luontoeldmyk- | tiin opinnédytety6hon mallin-
luomi- sid ulkomaalaisille matkaili- tamaan tehtyd PESTEL-ana-
sessa joille. Luotko kuvan alla ole- lyysia.

vasta SWOT-analyysista litke-
toiminnan suunnittelun tueksi?
Kuvan ei tarvitse olla kovin
graafinen.”’

>’Tee tama kuvan muodossa’’
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