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TYOPAJAOHJELMA 2026

9.3. klo 9.00-12.00

Tekodly elamys- ja ohjelmapalveluiden markkinoinnin, brandin ja tuotteistamisen
tukena

(etd, 3 h)

9.4. klo 9.00-12.30 + klinikka 22.4. klo 14-16
Elamys- ja ohjelmapalveluiden digitaalinen I6ydettavyys ja ostettavuus

(Eta)

23.4. klo 9.00-12.30
Elamys- ja ohjelmapalveluiden hinnoittelu

(Eta)

29.4. 9.00-12.30 + klinikka 6.5. klo 14-16
Elamys- ja ohjelmapalveluyritysten digitaalinen ekosysteemi ja myyntijarjestelmat

(Etd)

13.5. klo 9.00-12.30 + klinikka 27.5. klo 14-16
Elamysverkkokaupan perustaminen ja kehittaminen

(Etd)

26.5. klo 9.00-12.30 + klinikka 9.6. klo 14-16
Elamys- ja ohjelmapalveluiden myynti digitaalisissa kanavissa

(Etd)

9.9. klo 9.00-12.30 + klinikka 23.9. klo 14-16

Elamys- ja ohjelmapalveluiden B2B-myynti + klinikka



(Eta)

30.9. klo 9.00-12.30 + klinikka 14.10 klo 14-16
B2B-myynninedistamisen taidot ja osaaminen + klinikka

(Etd)

28.10. klo 9.00-12.30
Verkostoituminen ja yhteistyo

(IGhi, 0,5 pv)

11.11. klo 9.00-12.30
Asiakkaat ja markkinat b2b

(Etd)

2.12. klo 9.00-12.00

Tavoitteet ja mittarit elamys- ja ohjelmapalveluyrityksen kehittamisen tukena

(etd, 3 h)



1. Tekodly elamys- ja
ohjelmapalveluiden
markkinoinnin, brandin ja
tuotteistamisen tukena

TOTEUTUS: ETA 3 h
ASIANTUNTIJA: Liisa Tuokko
PVMAARA: 9.3 klo 9-12

TAVOITE: Tydpajan tavoitteena on lisata osallistujien ymmmarrysta tekoalyn
mahdollisuuksista elamys- ja ohjelmapalveluyritysten arjessa seka antaa valmiuksia
hyodyntaa tekoalya markkinoinnin, nakyvyyden, brandin ja tuotteistamisen tukena.
TyOpaja valmistaa osallistujia kevaan tydpajoihin ja auttaa heita ottamaan tekoalyn
luontevaksi osaksi omaa ajatteluaan ja tekemistaan.

Sisalto ja tyoskentelytapa

TyOpaja etenee kokeilevan ja osallistavan tydskentelyn kautta. Tekoalya hyddynnetaan
piening, helposti lahestyttavina kokeiluina koko tyopajan ajan, jotta osallistujat voivat itse
todentaa, miten tekoaly toimii oman lilketoiminnan nakékulmasta.

Tyopajan teemoja ovat

e miksi tekoaly on nyt ajankohtainen tydkalu elamys- ja ohjelmapalveluiden
markkinoinnissa ja kehittamisessa

e tekoaly ajattelun, konseptoinnin ja tuotteistamisen tukena

e tekoaly markkinoinnin, nakyvyyden ja brandiviestinnan sparrauskumppanina

Tyoskentely sisaltaa:

e lyhyita demoja ja ajankohtaisia esimerkkeja tekoalyn kaytosta

e jatkuvia pienia harjoituksia ja kokeiluja, joissa osallistujat testaavat tekoalya oman
yrityksensa tarpeista kasin

o yhteista reflektointia ja keskustelua oivalluksista

Painotus on oppimisessa tekemisen kautta: ensin havainnollistetaan ja annetaan ideoita,
sitten kokeillaan itse ja opitaan kokemusten kautta.

Yhteenveto ja jatko



Tyopajan lopuksi kootaan keskeiset opit ja tarkastellaan, miten tekoalya voi hyddyntaa
kevaan muissa tyopajoissa (esim. hinnoittelu, digimyynti, tuotteiden kehittaminen).
Osallistujille annetaan kevyt jatkokokeilu, jonka avulla tekoalyn hyodyntamista voi jatkaa
omassa arjessa.

Tulos / hyoty
Tyopajan jalkeen osallistuja:

e ymmartaa tekoalyn mahdollisuudet markkinoinnin, brandin ja tuotteistamisen
tukena
uskaltaa kokeilla tekoalya osana omaa tekemistaan

e saa kaytannon ideoita ja ajattelumalleja, joita voi hyddyntaa heti seka kevaan
tydpajoissa

e on paremmin valmistautunut tehostamaan omaa tekemistaan tekoalyn avulla



2. Elamys- ja
ohjelmapalveluiden digitaalinen
loydettavyys ja ostettavuus

TOTEUTUS: ETA, 3,5 h
ASIANTUNTIJA: Kirsi Mikkola
PVMAARA: 9.4. klo 9-12:30

TAVOITE: Osallistuja ymmmartaa digitaalisen |0ydettavyyden ja ostettavuuden periaatteet, osaa
kehittaa oman yrityksen nakyvyytta hakukoneissa ja tekoalyn hyodyntamistad hakutuloksissa seka
saa kaytannon tydkaluja digitaalisen I1&ydettavyyden ja ostettavuuden kehittamiseen.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



Aika

09:00-10:30

10:30-10:45

10:45-12:15

12:15-12:30

Sisalto ja paateemat

Digitaalinen asiakaspolku:
Loydettavyyden ja
ostettavuuden
kokonaisuus elamysalalla.

SEO ja GEO: Digitaalinen
|Ooydettavyys ja
elamystuotteiden
optimointi hakukoneille ja
tekoalylle.

Al |dydettavyyden ja
ostettavuuden tukena:
Tekoalyn hyédyntaminen
sisallén ja avainsanojen
kehittamisessa.

Tauko

Google-Things to Do
palvelu: Elamystuotteiden
|Oydettavyyden
kehittaminen Google
matkailuekosysteemissa.

Paivan kooste:
Materiaalien jako ja
kotitehtavan ohjeistus.

Toiminta ja menetelmat

Alustus: Miten
kansainvalinen asiakas
|oytaa ja ostaa
elamyspalveluita nyt ja
tulevaisuudessa. esimerkit
elamystuotannon
yrityksista.

Paritehtava: Omien
elamystuotteiden
digitaalisen
|oydettavyyden analyysi.
Keskustelua esimerkkien
kautta ja valmentajan
vinkit

Kaytannon harjoitus:
Google Things to do
tuotteiden tekeminen ja
tuunaaminen seka
linkkitaminen omaan
verkkosivustoon / -
kauppaan.

Yhteenveto ja
jatkotoimenpiteet.

TULOS/HYOTY: Osallistuja osaa tehda perustoimenpiteet elamystuotteiden digitaalisen
|oydettavyyden ja ostettavuuden parantamiseksi omille kotisivuilleen ja Google Things to
Do palveluuun, han osaa yllapitaa omien tuotteiden hakusanalistaa ja
optimointisuunnitelmaa seka han on laatinut kaytannon toimenpidelistan nakyvyyden ja
ostettavuuden kehittamiseen tekoalyn avulla.

Jatkotyoskentely (klinikka): Ryhmassa toteutettava etdklinikka B2B-myyntitilanteiden ja
myyntipresentaatioiden sparraukseen ke 22.4.2026 klo 14.00-16.00.



3. Elamys- ja ohjelma-
palveluiden hinnoittelu

TOTEUTUS: ETA, 3,5 h
ASIANTUNTIJA: Kirsi Mikkola
PVMAARA: 23.4. klo 9-12.30

TAVOITE: Osallistuja osaa laskea katteen, soveltaa strategista monikanavaista hinnoittelua
ja hyddyntaa tekoalya hinnoittelussa.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



09:00-09:45

09:45-10:30

10:30-10:45

10:45-11:15

11:15-12:30

12:15-12:30

Hinnoittelun perusteet ja
kannattavuus:
Katelaskenta ja
hinnoittelustrategiat.

Monikanavainen ja
arvoperusteinen
hinnoittelu: Hinnan
muodostus eri
kohderyhmille.

Tauko

Monikanavainen ja
arvoperusteinen
hinnoittelu jatkuu: Hinnan
muodostus eri
kohderyhmille

Al ja hinnoittelu: Tekoalyn
hyodyntaminen
hinnoittelun tukena ja
hinta-argumentoinnissa.

Yhteenveto ja kotitehtava:
Tulosten purku ja jatko-
ohjeet.

Mentimeter-kysely
Alustus elamysalan
esimerkein.

Harjoitustehtava: Oman
tuotteen katteen laskenta.

Kaytannon Case -
esimerkit
elamystuotannon
yrityksista.

Harjoitustehtava: Oman
tuotteen katteen laskenta.

Kaytannon Case -
esimerkit
elamystuotannon
yrityksista.

Kaytannon harjoitus
tekoalylla.

Kotitehtavan anto.

TULOS/HYOTY: Osallistuja osaa laskea tuotteensa katteen, soveltaa hinnoittelua eri
kanaviin ja hyodyntaa tekoalya hinnoittelun viestinnassa.



4. Elamys- ja
ohjelmapalveluyritysten
digitaalinen ekosysteemi ja

myyntijarjestelmat

TOTEUTUS: ETA, 35 h
ASIANTUNTIJA: Kirsi Mikkola

PVMAARA: 29.4 klo 9-12:30

TAVOITE: Osallistuja osaa tunnistaa digitaalisen ja manuaalisen toimntaymparistonsta

heikkoudet ja vahvuudet, osaa vertailla elamystuottajan myyntijarjestelmia ja ymmartaa
miten automatisoidut toiminnot helpottavat myyntia.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



Aika

09:00-10:30

10:30-10:45

10:45-12:15

12:15-12:30

Sisalto ja paateemat

Digitaalinen
toimintaymparisto:
Matkailun
elamystuottajan
digitaalisen ekosysteemin
muodostuminen.

Tauko

Oma digitaalinen
ekosysteemi

Al ja automaatio:
Mahdollisuudet
hyddyntaa tekoalya
rutiinitehtavien
automatisoinnissa.

Yhteenveto: Paivan kooste
ja palaute.

Toiminta ja menetelmat

Mentimeter-tehtava ja
kaytannon Case -
esimerkit
elamystuotannon
yrityksista, keskustelua.

Kaytannon Case -
esimerkit
elamystuotannon
yrityksista.

Harjoitustehtava: Kuvaus
omasta digitaalisesta
ekosysteemista
tehtavapohjan avulla.

Valmentajan sparraus ja
esimerkit

Kaytannon kokeilut
tyokaluilla, mm.
automaattiviestit
vierailijalle.

Kehityskohteiden kirjaus.

TULOS/HYOTY: Osallistuja tunnistaa oman digitaalisen ja manuaalisen ekosysteeminsa
vahvuudet, osaa vertailla myyntijarjestelmia ja suunnitella automatisoituja

myyntiprosesseja.

Jatkotyoskentely (klinikka): Ryhmassa toteutettava etdklinikka B2B-myyntitilanteiden ja
myyntipresentaatioiden sparraukseen ke 6.5.2026 klo 14.00-16.00.



S. Elamysverkkokaupan
perustaminen ja kehittadminen

TOTEUTUS: ETA, 3,5 h
ASIANTUNTIJA: Kirsi Mikkola
PVMAARA: 13.5. klo 9-12:30

TAVOITE: Osallistuja osaa ymmartaa ja tietaa, mita elamysverkkokaupan perustaminen
sisaltaa ja edellyttaa. Han osaa valita liiketoimintaansa sopivan varaus- ja
verkkokauppajarjestelman ja kehittaa verkkokauppaa monikanavaisesti tekoalya
hyodyntaen.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:

Huom! Paiva sisaltaa ennakkotehtavan!



Aika

09:00-10:30

10:30-10:45

10:45-12:15

12:15-12:30

Sisalto ja paateemat

Verkkokaupan perusteet:
Elamystuottajille sopivat
varaus- ja verkkokauppa-
jarjestelmat.

Elamystuottajalle sopivat
myynti- ja
varausjarjestelmat:
Jarjestelmavertailu ja
valintakriteerit.

Osallistujien omat
kokemukset.

Tauko

Verkkokaupan
perustaminen:
Verkkokaupan
perustamisen vaiheet,
vaatimukset, edellytykset
ja kustannukset.

Verkkokauppasisaltd ja Al:

Myyvien tuotekuvausten
tuotanto tekoalylla.

Seuranta ja kehittaminen:

Miten verkkokaupan
tulosta seurata? Mihin
kannattaa panostaa?
Verkkokaupan analytiikka
ja mittarit. GA4, Google
Search Console ja Tag
Manager kaytanndssa

Yhteenveto: Paivan kooste

ja palaute.

Toiminta ja menetelmat

Vertailu ja Case-esimerkit:
Mika varaus- ja
verkkokauppa-alusta sopii
elamystuotteiden
myyntiin ja miksi?

JOHKU, Békun, Moder,
Fareharbor, atFlow, muut
ratkaisut mm. oma
raataloity verkkokauppa.

Paritehtava:

Runsaasti esimerkkeja
elamystuottajien
verkkokaupan
perustamisesta,
onnistumisista ja
kompastuksista.

Harjoitustehtava: GA4 ja
Tag Manager
kayttdéonotto. Huom!
Ennakkotehtava.

TULOS/HYOTY: Osallistuja tunnistaa verkkokaupan tarpeet, osaa valita omaan
elamystuotantoon sopivan myynti- ja verkkokauppaalustan seka ymmmartaa
perustamiseen liittyvat toimenpiteet. Osallistujat, joilla on jo verkkokauppa, saavat
kaytannonlaheista tukea ja opastusta oman verkkokaupan kehittamiseen.



Jatkotyoskentely (klinikka): Ryhmassa toteutettava etédklinikka B2B-myyntitilanteiden ja
myyntipresentaatioiden sparraukseen ke 27.5.2026 klo 14.00-16.00.



6. Elamys- ja
ohjelmapalveluiden myynti
digitaalisissa kanavissa

TOTEUTUS: ETA, 35 h
ASIANTUNTIJA: Kirsi Mikkola
PVMAARA: 26.5. klo 9-12.30

TAVOITE: Saada ymmarrys elamystuotteiden monikanavaisesta myynnista. Rakentaa
yrityskohtainen monikanavainen myyntistrategia.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



Aika

09:00-10:30

10:30 - 10:45

10:45 - 12:15

Sisalto ja paateemat

Asiakaspolku ja
ostajapersoonat:
Kansainvalisen asiakkaan
digitaalisen ostopolun
optimointi.

Digitaalinen jakelu: Oma
varausjarjestelma ja
verkkokauppa,
ristiinmyynti seka
kumppanuusmyynti

Myynnin kasvattaminen
yhteistyolla
monikanavaisesti: OTA- ja
muut digitaaliset
jakelukanavat.

Tauko

Elamystuotteiden myynti
OTA-kanavissa jatkuu:
Tarkeimmat
myyntikanavat ja niiden
kayttodnotto.

Toiminta ja menetelmat

Mentimeter-kysely
Alustus ja markkinatiedon
lyhyt analyysi.

Paritehtava: Asiakaspolun
kriittiset kohdat ja mista /
ja miksi asiakas
varaa/ostaa?

Kaytannon Case -
esimerkit
elamystuotannon
yrityksista.

Kaytannon Case -
esimerkit
elamystuotannon
yrityksista.

Verkostoitumistehtava

Harjoitustehtava: Yhden
alueellisesti strategisesti
merkittavan OTA-kanavan
kayttdodnotto (sovitaan
yhdessa tilaajan kanssa,
suositus GetYourGuide).

Painotus eritysesti Al
Kaytdéon tuotteiden
tuunaamisessa valittuu
kanavaan.

12:15-12:30 Yhteenveto: Paivan kooste
ja materiaalien jako.

TULOS/HYOTY: Osallistuja tunnistaa kanavien roolit ja kannattavuuden, osaa optimoida
digimyyntia ja hyddyntaa tekoalya tuotteiden tuunaamisessa myyntikanaviin.

Jatkotyoskentely (klinikka): Ryhmassa toteutettava etédklinikka B2B-myyntitilanteiden ja
myyntipresentaatioiden sparraukseen ti 9.6.2026 klo 14.00-16.00.






7. Elamys- ja ohjelma

palveluiden B2B-myynti

TOTEUTUS: ETA, 3,5 h
ASIANTUNTIJA: Suvi Ahola

PVMAARA: 9.9.2026 klo 9.00-12.30

TAVOITE: Osallistuja ymmmartaa elamys- ja ohjelmapalveluiden B2B-myynnin
peruslogiikan ja ostajan nakdkulman. Han osaa kirkastaa yrityksensa myyntiviestin,
maaritella USP-tekijat ja hissipuheen seka kehittaa B2B-tuotekorttia myyntimateriaalina.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



Aika

09:00-09:45

09:45-10:30

10:30-10:45

10:45-12:00

12:00-12:30

TULOS / HYOTY

Sisaltd ja paateemat

USP-tekijat
myyntiargumentteina.

Hissipuhe B2B-
myyntitilanteisiin.

Tauko

B2B-tuotekortti
myyntimateriaalina.
Tuotekorttiharjoitus:
sisalto, rakenne ja ostajan
nakokulma. Esimerkit
B2B-tuotekorttipohjista.

Yhteinen purku ja
oivallukset.

Toiminta ja menetelmat

Asiantuntija-alustus ja
kaytannon vinkit B2B-
ostajan nakokulmasta.
Harjoitus: USP-tekijdiden
maarittely ja
vertaiskeskustelu.

Asiantuntija-alustus ja
esimerkit. Harjoitus:
hissipuheen
rakentaminen ja
testaaminen pareittain.

Ohjattu tydskentely: oman
B2B-tuotekortin
kehittaminen
esimerkkipohjien avulla.

Yhteenveto ja
jatkotydskentelyn
ohjeistus.

Osallistuja on kirkastanut yrityksensa USP-tekijat ja hissipuheen seka saanut
konkreettisen pohjan B2B-tuotekortin kehittamiseen. Klinikassa han saa vertaistukea

sisaltojen jatkotyostdon.

Jatkotyoskentely (klinikka): Ryhmassa toteutettava etaklinikka B2B-myynnin
kysymysten ja B2B-tuotekorttien sparraukseen ke 23.9.2026 klo 14.00-16.00.



8. B2B-myynninedistamisen
taidot ja osaaminen

TOTEUTUS: ETA, 35 h
ASIANTUNTIJA: Suvi Ahola
PVMAARA: 30.9. klo 9.00-12.30

TAVOITE: Osallistuja ymmmartaa, millaisia B2B-myyntitilaisuudet matkailualalla ovat ja
miten niihin valmistaudutaan. Han osaa hahmottaa myyntiprosessin vaiheet ja rakentaa
myyntipresentaation rungon eri myyntitilanteisiin.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



Aika Sisaltd ja paateemat Toiminta ja menetelmat

09:00-09:20 B2B-myyntitilaisuudet Lyhyt asiantuntija-alustus:
matkailualalla. workshopit, messut ja
ostajatapaamiset.

09:20-10:30 Myyntiprosessin vaiheet: Asiantuntija-alustus ja
ennen - aikana - jilkeen.  esimerkit:
valmistautuminen,
kohtaaminen ja jalkityo eri
myyntitilanteissa.

10:30-10:45 Tauko
10:45-11:15 Hyvan B2B- Asiantuntija-alustus: 20
myyntipresentaation min workshop-esitys ja 7
rakenne. min sales meeting -esitys.
11:15-12:00 Myyntipresentaation Kevyt harjoitus: oman
rungon rakentaminen. myyntipresentaation
rungon hahmottaminen
(esim. ranskalaisin viivoin).
12:00-12:30 Yhteinen purku ja Keskustelu: mita rungosta
oivallukset. syntyi, mihin sita voi
hyddyntaa ja miten siita
jatketaan.
TULOS / HYOTY

Osallistuja ymmartaa myyntiprosessin vaiheet ja B2B-myyntitilaisuuksien erityispiirteet
seka on saanut konkreettisen alun oman myyntipresentaation kehittamiseen ja
jatkotydstamiseen.

Jatkotyoskentely (klinikka): Ryhmassa toteutettava etdklinikka B2B-myyntitilanteiden ja
myyntipresentaatioiden sparraukseen ke 14.10.2026 klo 14.00-16.00.



9. Verkostoituminen ja yhteistyo

TOTEUTUS: PAIKAN PAALLA, 35h
ASIANTUNTIJA: Greta Tanskanen
PVMAARA: 28.10. klo 9-12.30

TAVOITE: auttaa osallistujia ymmartamaan verkostoitumisen ja yhteistydn merkitys
elamys- ja ohjelmapalveluyrityksen kasvussa, kannattavuudessa ja kansainvalistymisessa.
Osallistuja oppii tunnistamaan oman yrityksensa keskeiset yhteistydtasot, arvioimaan
nykyisten verkostojen toimivuutta seka suunnittelemaan tavoitteellista, pitkajanteista ja
monitasoista yhteistyota

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



Aika

09:00-09:30

09:30-10:45

10:30-10:45

10:45-11:30

11:30-12:30

Sisalto ja paateemat

Verkostot osana yrityksen
strategista kehittamista

Yhteistyd ja verkostot
matkailualalla

Matkailualan
yhteistyomallit

Alueellinen koordinointi ja

roolit verkostoissa

Yhteistydon hyodyt ja
haasteet

Tauko

Yhteistuotteet ja
verkostomainen
toimintamalli

Yhteistuotteet ja paketit
osana verkostoja

Luottamus, vastuut ja
roolit yhteistyossa

Miten verkostot tukevat
myyntia, nakyvyytta ja
kansainvalistymista

Oman verkoston analyysi
ja tulevaisuuden nakyma

Verkoston vahvuudet,
puutteet ja
kehittamistarpeet

Toiminta ja menetelmat

Lyhyt alustus ja keskustelu

Case-esimerkkeja
toimivista
yhteistyomalleista

Keskustelua ja
esimerkkeja osallistujien
omista tilanteista

Harjoitustehtava: oman
nykyisen verkoston
piirtaminen
(verkostokartta)
Tulevaisuusharjoitus:

millainen verkosto tukee
yritysta vuonna 2030

Valmentajan sparraus ja
vertaiskeskustelu



Yhteenveto. Kotitehtava:
oman verkostokartan

viimeistely ja

TULOS/HYOTY: Osallistuja osaa tunnistaa oman yrityksensa keskeiset yhteistyd- ja
kumppanuusverkostot, arvioida niiden merkitysta liiketoiminnan kehittamisessa seka
suunnitella tavoitteellista ja pitkajanteista verkostoyhteistydta. Hanella on valmiudet laatia
ja hyddyntaa verkostokarttaa seka konkreettinen suunnitelma yhteistyon kehittamiseen.



10. Asiakkaat ja markkinat b2b

TOTEUTUS: ETA, 35 h
ASIANTUNTIJA: Creta Tanskanen
PVMAARA: 11.11. klo 9-12.30

TAVOITE: Osallistuja osaa tunnistaa yritykselleen keskeiset asiakassegmentit, ostajatyypit
ja kohdemarkkinat seka hyddyntaa asiakas- ja markkinaymmarrysta tuotteiden, myynnin
ja yhteistyon kehittamisessa. Han saa selkeytta markkinavalintoihin ja konkreettiset
tydkalut asiakaslahtoisen liiketoiminnan kehittamiseen.

SISALTO JA PAIVAN AIKATAULU:



Aika

09:00-09:30

09:30-10:30

10:30-10:45

10:45-11:45

11:45-12:30

Sisalto ja paateemat

Asiakkaat ja markkinat
osana kannattavaa
lilketoimintaa

Miten asiakasymmarrys
tukee tuotteistamista ja
B2B-myyntia

Paivan tavoitteet ja
tyoskentelytapa

Asiakassegmentointi ja
ostajapersoonat

B2B-asiakas elamysalalla

Matkanjarjestaja, DMC,
incoming-toimija,
yritysasiakas

Ostajapersoonien
merkitys myynnissa ja
tuotteistamisessa

Tauko

Kohdemarkkinat ja
kysynta

Kansainvaliset ja
kotimaiset
kohdemarkkinat

Kysynnan muutokset,
trendit ja kausivaihtelut

Markkinapotentiaalin
arviointi yrityksen
nakokulmasta

Asiakas- ja
markkinaymmarrys

Toiminta ja menetelmat

Lyhyt johdanto paivaan,
alustus ja keskustelu

Case-esimerkkeja
matkailun B2B-
ymparistosta

Keskustelua: mihin
markkinoihin
panostaminen on jarkevaa
ja miksi

Harjoitustehtava:



omassa yrityksessa Oman yrityksen keskeiset

asiakassegmentit
Asiakkaan tarpeet,

odotukset ja Ostajapersoonan
ostopaatdkseen maarittely (B2B-painotus)

vaikuttavat tekijat
Yhteenveto. Kotitehtava:

Miten asiakasymmarrys asiakas- ja
ohjaa tuotteiden markkinakuvauksen
kehittamista ja myyntia viimeistely

TULOS/HYOTY: Osallistuja osaa tunnistaa yritykselleen keskeiset asiakassegmentit,
ostajatyypit ja kohdemarkkinat seka hyodyntaa asiakas- ja markkinaymmarrysta
tuotteiden, myynnin ja yhteistydn kehittamisessa. Han saa selkeytta markkinavalintoihin
ja konkreettiset tyokalut asiakaslahtdisen liiketoiminnan kehittamiseen.



11. Tavoitteet ja mittarit elamys-
ja ohjelmapalveluyrityksen
kehittamisen tukena

TOTEUTUS: ETA, 3 h

ASIANTUTIJA: Liisa Tuokko
PVAMAARA: 2.12. klo 9-12

TAVOITE: Tydpajan tavoitteena on auttaa osallistujia jasentamaan oman lilketoimintansa
tavoitteita ja hahmottamaan, mita asioita kehittamisessa kannattaa seurata ja mitata.
Tyopaja tukee osallistujia tekemaan nakyvaksi omaa edistymistaan ja valitsemaan
itselleen olennaiset mittarit lilkketoiminnan, myynnin ja markkinoinnin kehittamisen
tueksi.

Tyopaja kokoaa hankkeen aikana opittuja asioita ja auttaa osallistujia suuntaamaan
katseen eteenpain.

Sisalto ja tyoskentelytapa

TyOpaja etenee keskustelevaa ja osallistavaa tyoskentelytapaa hyddyntaen. Painotus on
ymmarryksen lisaamisessa ja omien tavoitteiden kirkastamisessa, ei valmiiden mallien tai
yksityiskohtaisten jarjestelmien lapikaynnissa.

TyOpajan teemoja ovat:

e miksi tavoitteiden asettaminen ja mittaaminen ovat tarkeita elamys- ja
ohjelmapalveluyrityksen kehittamisessa

e strategisten ja arjen tavoitteiden erottaminen ja yhdistaminen

e mMitd asioita on jarkevaa seurata eri tilanteissa (esim. myynti, markkinointi, tuotteet,
yhteistyo0)

e mMmittaaminen ajattelun ja paatdksenteon tukena, ei raportointina raportoinnin vuoksi

Tyoskentely sisaltaa:

e |yhyita alustuksia ja esimerkkeja eri tyyppisista tavoitteista ja mittareista

e ohjattuja pohdintatehtavia, joissa osallistujat jasentavat omia tavoitteitaan

e pienia harjoituksia, joiden avulla osallistujat hahmottavat, mita heidan omassa
toiminnassaan kannattaa seurata ja miksi

e yhteista keskustelua ja kokemusten jakamista



Tarvittaessa tarkastellaan myos, miten dataa ja tekoalya voidaan hyddyntaa seurannan ja
arvioinnin tukena yleisella tasolla.

Yhteenveto ja jatko

Tyopajan lopuksi kootaan keskeiset havainnot ja osallistujat muodostavat itselleen
selkean kokonaiskuvan omista tavoitteistaan ja seurannan painopisteista. Osallistujille
annetaan kevyt jatkopohdinta tai tehtava, jonka avulla tavoitteiden ja mittareiden
tarkastelua voi jatkaa omassa arjessa.

Tulos / hyoty
Tyopajan jalkeen osallistuja:

e ymmartaa tavoitteiden ja mittaamisen merkityksen oman lilketoiminnan
kehittamisessa

e on kirkastanut omia tavoitteitaan ja tunnistanut itselleen olennaiset seurannan
kohteet

e Osaa tarkastella mittaamista kaytannollisena tydkaluna paatdksenteon ja
kehittamisen tukena

e saa valmiuksia seurata edistymistaan ja tehda kehittamista nakyvaksi



