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1. JOHDANTO  

Simpsiön kehittämistä on ideoitu jo kymmeniä vuosia, mutta toteutukseen asti ei ole vielä päästy. Täs-
sä selvityksessä on tarkoitus katsoa erityisesti tulevaisuuteen ja arvioida millä tavalla alueen kehittä-
miseen löytyisi toteutuskelpoinen ja pitkällä tähtäimellä liiketaloudellisesti kannattava pohja. Ilman 
taloudellisesti kestävää pohjaa, ei matkailukeskusta kannata rakentaa.  

Alueella on luontonsa ja sijaintinsa puolesta potentiaalia, jota on monien mielestä hyödynnetty liian 
vähän. Viisaasti rakentamalla alue rikastuttaisikin monipuolisesti sekä kulttuurielämää että elinkei-
noelämää. Simpsiön luonnon ainutlaatuisuutta ei pidä kuitenkaan yliarvioida, sillä sitä on verrattava 
matkailijoiden kiinnostuksesta kilpaileviin lukuisiin kotimaisiin ja ulkomaisiin näyttävämpiin kohtei-
siin. Kiinnostavuus tuleekin meidän tapauksessa matkailupalvelujen sisällön vetovoimasta, eikä 
Simpsiövuoresta nähtävyytenä tai luontokohteena. 

Simpsiön kohdalla on suurelta osin kysymys ns. Green field (=vihreä niitty) investoinneista, eli lähes 
kaikki joudutaan rakentamaan tyhjästä. Silloin ongelmana on alkuinvestointien suuruus, matkailuin-
frastruktuurin kehittymättömyys ja kohteen tuntemattomuus matkailukohteena. Toisaalta palvelut voi-
daan tässä tilanteessa rakentaa puhtaalta pöydältä oikeaoppisesti asiakkaiden tarpeiden mukaan. Vie-
raan pääoman osuus ei saisi silti kasvaa suureksi ja investointien olisi pysyttävä kohtuullisina. 

Matkailukeskuksen rakentamisesta ja palvelujen tuottamisesta aiheutuvan laskun maksaa viime kädes-
sä kuluttaja ja siksi maksajan ääntä on kuunneltava herkällä korvalla. Nykyinen suunnitelma lähtee 
laskettelun, golfin, kylpylän ja luonnon yhdistämisestä. Valitettavasti lähes täysin sama konsepti on 
käytössä melkein kaikissa isoissa hiihtokeskuksissa. Erottuminen kilpailijoista on liiketoiminnassa 
elämän ja kuoleman kysymys, joten tältä osin tähänastiset ajatukset vaativat hiomista. 

Nykyaikainen markkinointi ei lähde tuotteesta, jolle olisi löydettävä asiakkaat, vaan asiakkaasta, 
jolle olisi löydettävä hänen tarvitsemansa tuotteet. Siksi projektipäällikkö on kahlannut läpi yli 1.000 
sivua erilaisia matkailualan tutkimuksia ja kuluttajakyselyjä selvityksen pohjaksi. Hyvin keskeisiä ky-
symyksiä ovat matkailukeskuksen koko- ja kävijämäärätavoitteet sekä kohderyhmien valinnat, joiden 
segmentointiin paneudutaan myöhemmissä selvityksissä vielä tätä selvitystä tarkemmin.  

Moni haluaisi saada nopeasti jotain konkreettista rakentamista aikaan Simpsiöllä, mutta rakentami-
seen ei ole vielä edellytyksiä, sillä emme tiedä kenelle rakennamme. Kun tiedämme minkälaisille 
palveluille on kysyntää, on jo paljon helpompi päättää mitä Simpsiölle pitäisi suunnitella ja raken-
taa. Kysyntä selviää luotettavasti vasta markkinatutkimuksella, eli kuluttajia haastattelemalla sen jäl-
keen kun konsepti on hiottu asiantuntijoiden kanssa valmiiksi. Uskottava asiakaslähtöinen konsepti on 
myös edellytys hankkeeseen sijoittavien yritysten päätöksenteossa. Ennen kunnollista konseptia on 
oikeastaan turha neuvotella yhteistyöstä minkään tahon kanssa. Kaikki lähtee asiakkaasta, kuten kaik-
ki menestyvät yritykset tietävät. 

Simpsiöllä on siis oltava sekä kuluttajia että yrityksiä kiinnostava, taloudellisesti kannattava matkai-
lukonsepti, mutta menestyvän matkailukeskuksen syntyminen edellyttää muutakin. Tampereen yli-
opiston liiketaloudellisen tutkimus- ja koulutuskeskuksen KTM:n tilauksesta matkailuhankkeista ja 
niiden rahoituksesta tekemässä tutkimuksessa todetaan yhteenvetona, että: ”…vahva matkailukysyn-
nän kasvu eri maantieteellisillä alueilla oli systemaattisen ja tavoitteellisen kehittämistyön sekä vah-
van kasvusysäyksen tulos. Kasvusysäyksen taustalla haastateltavat tunnistivat eri sidosryhmien yhtei-
sen uskon ja luottamuksen liiketoimintamahdollisuuksiin ja tahtotilan viedä kehittämistyötä eteen-
päin.” Samantapaisen viestin saimme myös Teklan tutustumiskäynnillä Tahkovuorella. 
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Samassa tutkimuksessa oli lueteltu tyypilliset ominaisuudet menestyneille matkailun kehittämishank-
keille ja vaille menestystä jääneille hankkeille. Menestyneiden ominaisuudet liittyvät pitkälti edellä 
mainittuun lainaukseen. Systemaattinen ja tavoitteellinen kehitystyö on perusedellytys, mutta lisäksi 
tarvitaan vahvoja kumppaneita ja päättäjiltä yhteistä vahvaa uskoa ja tahtoa. Menestyjiä oli 9 ja tu-
loksettomia 11 hanketta. Laihoihin tuloksiin päässeiden kehittämishankkeiden taustalla nähtiin em. 
yhteisen näkemyksen ja suunnitelmallisuuden puuttumisen lisäksi veturiyritysten, kasvun moottorien 
ja kunnan kehitystoimien synergian vähäisyys sekä sijainti- ja saavutettavuusongelmat. 

Tutkimuksen perusteella ei voi oikeastaan alleviivata liikaa kunnollisen strategian ja selkeiden ta-
voitteiden tarvetta myös Simpsiöllä. Tahtotila ja yhteinen usko tulevaisuuteen syntyy kun päättäjillä 
ja muilla osapuolilla on riittävä tietopohja ja perusteet uskolle ja luottamukselle. Tämä selvitys on 
tehty juuri tämän tietopohjan vahvistamiseksi sekä asiallisen, faktapohjaisen keskustelun ja tavoitteel-
lisen suunnitelman aikaansaamiseksi.  

On tunnustettava rehellisesti, että puhumme sen tyyppisestä hankkeesta, jonka suhteen lähes kaikki 
päättäjät ja valmistelijat ovat periaatteessa maallikkoja, joten asiantuntija-apua on haettava useassa 
vaiheessa alan parhailta osaajilta. Erityisesti tämä koskee markkinointia, matkailualan liikelaskentaa 
sekä varsinaista suunnitteluvaihetta. Myöskään strategiavalinnoissa ei pidä luottaa liikaa paikalliseen 
viisauteen. Selvityksiin sijoitetut rahat tuovat varmasti hedelmiä pitkällä tähtäimellä. Ja toisaalta tie-
toon perustumattomat uskomukset voivat tulla kalliiksi. Niinpä Simpsiön toteutusinvestointeihin va-
rattua rahaa lienee viisainta käyttää tänä vuonna lähinnä asiantuntijapalkkioihin. 

Tämän selvityksen tekstin ja johtopäätökset on kirjoittanut tai koostanut Simpsiön alueen kehityshan-
ke II:n projektipäällikkö. Alussa on paljon taustatietoja, teorioita, päättelyä ja pohdintaa. Pidän erit-
täin tärkeänä, että kaikki osapuolet ymmärtävät miten liiketoimintaa ja kuluttajille suunniteltuja tuot-
teita nykyisin kehitetään, ettei päätöksenteossa tehdä virheratkaisuja tarpeettoman kiirehtimisen taikka 
puutteellisen liiketaloudellisen ajattelun vuoksi. Vaikka joillekin asiat voivat olla hyvinkin tuttuja, 
joillekin ne eivät melko varmasti ole ja silti meidän pitäisi pystyä muodostamaan yhteinen näkemys. 
Yhteinen tietopohja yhdistää yleensä myös näkemyksiä. 

Loppuosaan on koottu alkuosassa perusteltujen ajatusten pohjalta konkreettisia ehdotuksia siitä, 
millainen Simpsiöstä kannattaisi kehittää. Jos nämä ehdotukset saavat hyväksynnän, yksityiskohtiin 
liittyvä valmistelu jatkuu tämän selvityksen linjausten pohjalta. Koska tämä teksti on pitkälti pohjana 
myös tuleville päätöksille ja kehitystyön ajattelutavalle, kannattaa koko tekstin lukeminen jo tässä vai-
heessa varmasti. Jos liiketoiminta-ajattelu ja matkailuala on tuttu, vähän vähemmällä pääsee lukemal-
la lyhennelmän ja hyppäämällä sitten suoraan kohtaan 7, josta alkaa kuvaus uudesta konseptista. 

Kun selvitys on kiertänyt kaupungin organisaatiossa ja muutamilla asiantuntijoilla, sitä muokataan 
saadun palautteen pohjalta. Näin saatua runkoa vielä laajennetaan ja syvennetään yhdessä tulevien 
yhteistyökumppaneiden, paikallisten yrittäjien ja asiantuntijoiden kanssa ennen kuin voimme sopia 
lopullisen strategian ja matkailutuotelinjaukset sekä tehdä ne kauan odotetut toteutuspäätökset. Tämä 
ei silti estä joidenkin pienempien ja selvempien rinnakkaisten prosessien käynnistämistä hieman ai-
kaisemmassa vaiheessa. 

Prosessin lopputulos tulee olemaan simpsiön kehittämisen strateginen pohja ja käytännön päätös-
ten valmistelun ohjenuora. Toivon, että tämä esitys muokkautuu aidossa yhteistyössä viisaiksi pää-
töksiksi.  

Lapualla, 31.08.2006 

Veli-Pekka Naumanen 
projektipäällikkö 
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2. TIIVISTELMÄ  

Kehityshankkeen nykytilanne 
Hiihtoputki ja monitoimihalliajatus on käytännössä haudattu, koska ne olisivat olleet liiketaloudelli-
sesti kannattamattomia ilman suurta julkista tukea. Camping-suunnitelma on jäädytetty, sillä ytimessä 
maa-alueet eivät riitä liiketoimintasuunnitelman edellyttämään suuruusluokkaan. Ydinalue on raken-
nettava tehokkaammin kannattavinta liiketoimintaa suosien ja varsinaisia aktiviteetteja keskittäen. 
Myös kylpylän rakentaminen olisi investointina suuri ja kilpaillulla sektorilla ja siksi riskialtis. Tämän 
perusteella aikaisemmasta suunnitelmasta ei jäisi kovinkaan paljon jäljelle, jos ajatellaan itse matkai-
lutuotteita ja syitä, joiden vuoksi asiakas Simpsiölle tulisi. Niinpä nyt olisi aika pysähtyä miettimään 
asiantuntijoiden kanssa erityisesti tuotekonseptia, johon kaikki liiketoiminta perustuu. Eri osa-
alueiden kannattavuus on arvioitava jo aikaisessa vaiheessa laskelmin ja simuloinnein. 

Nykyinen Simpsiö-projekti päättyy muutaman kuukauden päästä, eikä jatkorahoitusta samalta taholta 
todennäköisesti saada. Simpsiön jatkokehityksestä ja organisoinnista olisi tehtävä pian päätös. 

Valtakunnallinen matkailustrategia 
Valtakunnallinen matkailustrategia painottaa matkailukeskusten kehittämistä ja teemapohjaisten tuot-
teiden ja palveluiden kehittämistä. Kasvua pitää strategian mukaan hakea erityisesti ulkomailta. Maa-
kunnallinen strategia on vasta tekeillä. Simpsiöllä on oltava strategialinjausten mukaiset tavoitteet jos 
se aikoo saada julkista rahoitusta.  

Kilpailijat 
Kaikki suuret rinnehiihtokeskukset ovat toteuttaneet tai julkistaneet ennätyksellisen suuria investoin-
tiohjelmia. Isot pyrkivät ympärivuotisiksi ja kansainvälisiksi. Kesäaktiviteetteja lisätään ja monipuo-
listetaan sesonkien tasaamiseksi. Majoitusrakentamiseen haetaan tehokkuutta ja kapasiteetin nopeam-
paa kiertoa vuokrausvelvoitteilla. Simpsiöllä on kuitenkin lähialueella vähän kilpailijoita ja matkailu-
tuotteet ovat kehittymättömiä. Isompien naapurikohteiden kanssa ei ole tarkoitus kilpailla, vaan sopia 
yhteistyöstä ja työnjaosta. Kovin kilpailu käydään kasvukeskuksissa asuvien kuluttajien sieluista. 

Nykyaikainen markkinointiajattelu 
Jos Simpsiöllä pyritään kannattavaan liiketoimintaan, on käytännössä vain yksi vaihtoehto: asiakas-
lähtöinen tuotekehitys ja ajattelutapa koko palveluketjussa. Kaikille kaikkea ei toimi, joten on erikois-
tuttava ja rakennettava eri kohderyhmälle tuotteita, joita he oikeasti tarvitsevat. Tämä on asiantunti-
joiden työtä ja vaatii aikaa, rahaa ja paneutumista. Kohderyhmäajattelu on muuttumassa yksilölli-
semmäksi, kansallisuuksista riippumattomaksi ja ihmisen persoonallisuuspiirteitä korostavaksi. Tule-
vaisuuden matkailutuotteiden on perustuttava yhä enemmän tunnepohjaisiin kokemuksiin, elämyksiin. 

Kotimaa vai ulkomaat 
Kotimaan matkailukysynnässä on tilastoennusteiden mukaan odotettavissa vähän kasvua ja se keskit-
tyy erittäin voimakkaasti lomasesonkeihin. Samaan aikaa suuret toimijat tekevät suuria investointeja, 
jotka luultavasti syövät kysynnän kasvun. Lisäksi kotimaan matkailun nähdään olevan nollasummape-
liä, jossa kansantalous ei kasva. Sama sääntö pätee maakunnallisesti. Tämän vuoksi kasvu suositellaan 
haettavaksi ulkomailta.  

Tästä huolimatta varsinkin väkirikkaan alueen keskellä sijaitsevalla Simpsiöllä on suurta potentiaalia 
sen lähialueilla ja kotimaan matkailijat edustavat todennäköisesti enemmistöä kävijöistä, vaikka 
markkinointia suunnattaisiin ulkomaillekin. Ulkomaalaisia kuitenkin tarvitaan, sillä he täydentävät 
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suomalaisten sesonkien aukkoja ja tukevat ympärivuotisuutta, tulevat tehokkaissa ryhmissä, käyttävät 
enemmän palveluja ja rahaa ja ovat ohjelmapalveluiden suurin käyttäjäryhmä esim. Lapissa. Ajoittain 
ulkomaalaiset olisivat jopa enemmistö kävijöistä. Markkinointi ulkomaille tehtäisiin suuralueyhteis-
työssä ja kohdistettaisiin jakelukanaviin. Alkuvaiheessa kokeiltaisiin tiheästi asuttua Hollantia ja sit-
ten ehkä Saksan jättimäisiä markkinoita. 

Simpsiön vetovoimatekijät 
Simpsiön tärkeimpiä vahvuuksia on sijainti väkirikkaalla alueella ja hyvien kulkuyhteyksien keskellä. 
Luonto tai itse Simpsiövuori eivät ole vetovoimaisuuden perusta, mikä on ongelma, sillä useimmissa 
matkailukeskuksissa on juuri luontoon perustuva vetovoima, jonka ympärille kaikki on rakentunut. 
Sen sijaan Pohjalainen kulttuuri on rikasta ja vetovoimaista. Muilta osin Simpsiön vetovoima on ra-
kennettava keinotekoisesti vetovoimaisilla matkailutuotteilla, jonka vuoksi niiden kehittämiseen on 
panostettava paljon.  

Keinotekoista vetovoimaa voisi kehittää vähän investointeja vaativilla liikunnallisilla ulkoilmatuot-
teilla ja elämyksellisillä ja teemallisilla palvelutuotteilla, jotka myös työllistävät hyvin. Näkyvyyttä 
saadaan jatkuvalla tapahtumatarjonnalla. Tuotteistaminen, paketointi, multiaktiviteetit, yhdistely kier-
tomatkailutuotteisiin ja muihin alueen matkailukohteisiin on keskeistä. 

Liiketoiminnan lähtökohdat 
Matkailu on pohjimmiltaan liiketoimintaa ja sen on siksi perustuttava kestävälle ja kannattavalle liike-
toimintamallille. Kannattavuuden näkökulmasta avainsanoja olisivat ympärivuotisuus, asiakaslähtöi-
syys, vetovoimaisuus, omaleimaisuus, kannattavuus, keskittäminen, verkostoituminen ja tapahtumat. 
Suunnittelussa ja tuotteistuksessa on kiinnitettävä huomiota yksityiskohtiin ja painotettava kannatta-
via tuotteita ja kohderyhmiä. Kunkin tuoteryhmän kannattavuudesta on tehtävä koelaskelmat. 

Markkinointistrategia 
Simpsiön on oltava erilainen kuin kilpailijat ja erikoistuttava johonkin. Tässä selvityksessä on ajatel-
tu, että Simpsiö erikoistuisi ulkoiluteemaan, joka sisältäisi ulkoilun lisäksi terveet elämäntavat, kult-
tuurin, oppimisen, elämykset ja yhdessäolon.  

Lyhyet ja nopeat aktiviteetit koottaisiin tiiviille alueelle maksulliseksi ulkoilupuistoksi, joka toimisi 
osittain talvellakin. Vaikka tämän tuotekonseptin tyyppisille tuotteille on tutkimustiedon mukaan ky-
syntää, ulkoilutuotteiden saaminen vetovoimaisiksi ja kannattaviksi on erittäin haastavaa ja siksi tässä 
selvityksessä esitetyt alustavat ideat vaativat jatkokehitystä ja lisätiedon hankintaa monipuolisessa yh-
teistyössä. Vaikka lopulliset tuotteet täsmentyvät myöhemmin, peruslähtökohta olisi maksullinen ul-
koilupuisto päiväkävijöille ja teemalliset ohjelmapalvelut ryhmille, yrityksille ja ulkomaalaisille. 

Mielikuvissa ja palvelutarjonnassa olemme lähinnä vuosikymmeniä toimintaansa kehittäneitä rinne-
hiihtokeskuksia. Niihin nähden meidän on toimittava eri markkinoilla. Laskettelussa meidän olisi ehkä 
erikoistuttava varhaiskasvatukseen ja lajin opetteluun (esim. rinnehiihtokoulut) tai erikoislajeihin. 
Rinnehiihtokeskukset eivät ole kesämatkailussa vahvoja, sillä ne ovat kaukana ja kesätuotteet vasta 
kehittymässä. Meillä painopiste olisi nimenomaan kesässä. Yhteen tuotteeseen erikoistuneille matkai-
lukeskuksille (esim. kylpylä, vesipuisto) pärjäämme monipuolisemmalla tarjonnalla. Ulkoilu- ja ret-
keilyalueet eivät kilpaile siinä mielessä, että ne ovat pääosin ilmaispalveluja omatoimisille. Täysin 
samalla konseptilla ei Suomessa ole rakennettu yhtäkään matkailukeskusta, vaikka toisaalta samoja 
elementtejä on vähän kaikilla tahoilla. Pärjääkö siis meidän tarjoama yhdistelmä teemoista ja tuotteis-
ta paremmin kuin muiden tarjoamat yhdistelmät jää markkinatutkimuksessa selvitettäväksi. 
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Matkailukeskuksen kokoluokka 
Jos Simpsiöllä tyydyttäisiin pienimuotoiseen matkailukohteeseen, se saattaisi tiukalla erikoistumis-
strategialla olla kannattava, mutta se ei työllistäisi kovin paljon ja korkean laadun ja palvelutason saa-
vuttaminen olisi vaikeaa. Yleisesti ottaen kannattavuus on TE-keskuksen ohjelmapalveluiden toimi-
alaraportin mukaan saavutettavissa vasta yli 100.000 kävijämäärillä. Muihin matkailukeskuksiin ver-
rattuna Simpsiön kannattaisi luultavasti tavoitella 150.000 - 200.000 kävijämääriä ja 10.000 - 15.000 
vuodepaikkaa. Se mahdollistaisi tehokkaan, monipuolisen ja kannattavan palvelurakenteen, mutta 
edellyttäisi huomattavasti 2.200 vuodepaikan nykysuunnitelmaa tehokkaampaa maankäyttöä. Kasvun-
vara pitää huomioida suunnitelmissa alusta lähtien, sillä lopulliseen tavoitteeseen pääseminen kestää 
kauan.  

Tällaisten tavoitteiden asettaminen edellyttää kuitenkin, että tuotekonsepti saadaan kehitettyä niin ve-
tovoimaiseksi, että noihin lukemiin voidaan oikeasti päästä. Lopulliset numeeriset tavoitteet asetetaan 
markkinatutkimusten tulosten ja liiketoimintalaskelmien perusteella yhdessä asiantuntijoiden kanssa  

Matkailukeskus käytännössä 
Simpsiön pääteema olisi ulkoilu, mutta sen alla olisi 6 tuoteteemaa: toiminta, hyvinvointi, elämykset, 
luonto, kulttuuri ja tapahtumat. Nämä teemat ovat valtakunnallisen matkailustrategian kanssa hyvin 
sopusoinnussa. Käytännössä teemat näkyvät varsinaisten tuotteiden painotuksissa, tyylissä ja ideolo-
giassa läpi erilaisten tuoteryhmien.  

Maa-alue jaettaisiin toiminnallisesti alueisiin, jotka samalla edustavat tuoteryhmiä ja olisivat eri taho-
jen hallinnassa. Simpsiö Outdoor Park olisi em. maksullinen ulkoilupuisto, jonka tarkka tuotesisältö 
vaatii vielä kehittämistä. Simpsiö Village olisi tarkasti teemoitettu ja lavastettu Pohjalainen kylämil-
jöö, jonne ohjelmapalvelut ja historialliset aktiviteetit keskittyvät. Simpsiö Ski tarkoittaisi tietysti ny-
kyisiä rinnehiihtoalueita ja ehkä myös latuverkostoa, Simpsiö Golf golf-kenttiä ja Simpsiö Nature 
Luonto-Simpsiötä, eli ulkoilureittiverkostoja, luontokohteita ja niihin liittyviä ohjelmapalveluita.  

Simpsiö Outdoor Park olisi tarkoitettu pääasiassa päiväkävijöille ja kiertomatkailijoille, jotka eivät 
yleensä juuri pitkäkestoisia ohjelmapalveluita käytä ja Simpsiö Village ryhmille, yrityksille ja ulko-
maalaisille, jotka taas ovat kiinnostuneita elämyksistä ja monipuolisemmista palveluista. Golfia pe-
laavat lähinnä lajin nykyiset ja tulevat harrastajat. Simpsiö Nature on retkeilijöiden ja luontoharrasta-
jien tuote, mutta liiketoimintamielessä lähinnä ohjelmapalveluiden näyttämö.  

Selvitykessä esitetty tuotekonsepti on vasta perusmalli, jonka pohjalta itse tuotteet asiakaslähtöisesti 
rakennetaan. Jotkut mainitut ideat eivät toteudu koskaan ja tilalle toivottavasti keksitään parempia 
asiakkaiden tarpeisiin perustuvia ideoita. Lopputuloksen kohtalon tai jatkokehityksen suunnan määrää 
markkinatutkimus. 

Majoitus 
Kuten edellä on todettu, vuodepaikkoja on luultavasti oltava huomattavasti nykyistä suunnitelmaa 
enemmän ja se edellyttää maankäytön tehokkuutta tai laajojen lisäalueiden ostamista. Mökkikylätkin 
ovat varmasti tarpeen, mutta lisäksi tarvitaan tehokasta hotellirakentamista ydinalueelle. Keskipisteen 
sijaan pitäisikin ehkä rakentaa ydinalueen keskelle Hotelli Keskipiste, jossa olisi alueen kaikki kes-
keiset palvelut. Ensimmäistä hotellia ja sen alueelle tärkeitä palveluja ei kannata rakentaa vaikeakul-
kuiseen rinteeseen, vaan sinne missä aktiviteetit ja ihmiset ovat. Kysynnän kasvaessa lisäkapasiteettia 
voidaan rakentaa läheisyyteen, jos sille on suunnittelussa jätetty mahdollisuus.  

Majoituskapasiteetin nopea kierto on tärkeää Simpsiölläkin, joten vuokrattavuus ja uusien omistus-
muotojen (viikko-osakkeet, Tuotto-Omistus) on oltava pääroolissa. Lisäksi kansainvälisen palautteen 
perusteella majoitukseen tarvitaan luotettava tähtiluokitus.  
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Laatu ja palvelutaso 
Asiakkaan kokema hinta-laatusuhde ratkaisee ostopäätöksen, joten on tärkeää, että markkinoinnissa 
annettu palvelulupaus on oikeassa suhteessa todellisuuteen ja että asiakaslupaus pystytään pitämään 
kaikissa tilanteissa ja monimutkaisen palveluketjun kaikissa osissa. Laatujärjestelmä ja sitoutuminen 
sovittuun laatuun on välttämätöntä. Kun vielä huolehditaan virheiden nopeasta korjauksesta, asiakas-
palautteen järjestelmällisestä keräämisestä ja palaute yhdistetään toiminnan kehittämiseen, ovat laatu-
asiat jo hyvällä tolalla. 

Markkinointi ja myynti 
Simpsiön markkinointi kohdistuisi ensisijaisesti jakelukanaviin, jotka ovat samalla asiakkaitamme, 
joiden kysynnän mukaan suunnittelemme tuotteitamme. Näin on erityisesti ryhmien, yritysten ja ul-
komaalaisten osalta. Päiväkävijät tulevat lähialueelta, joten ulkoilupuiston ja tapahtumien markkinoin-
ti tapahtuu myös suoraan kuluttajamarkkinointina. Yhteisen pohjalaisen imagon, yhteisten matkailu-
tuotteiden ja näkyvyyden aikaansaamiseksi olisi toimittava suuralueyhteistyössä koko Länsi-Suomen 
matkailutarjonta yhdistäen. 

Myynti on hoidettava keskitetyn myyntipalvelun ja keskusvaraamon kautta, jolla on tukenaan pitkälle 
viedyt tietokannat ja tekniset järjestelmät sekä kehittynyt nettipalvelu.  

Verkostoituminen ja organisointi 
Simpsiö on yhteisestä markkinointinimestään huolimatta todellisuudessa lukuisten suurten ja pienten 
yritysten verkosto, jotka yhdessä toteuttavat myydyn palvelun. Verkoston, yhteisen markkinoinnin, 
tuotteistuksen sekä laatu-, tilaus- ja asiakaspalautejärjestelmien luominen on todella suuri työ. Ver-
kosto tarvitsisi toimiakseen yhden vahvemman veturiyrityksen, joka Simpsiöllä luultavasti olisi Kes-
kipisteeseen tuleva hotelli. 

Yhteiset kehitysasiat, markkinointi, keskusvaraamo, Luonto-Simpsiön ja ulkoilureittiverkostojen yllä-
pito ja mahdollinen maa-alueiden ja toimitilojen hallinnointi voisivat olla kaikkien alueen yrittäjien ja 
kaupungin yhdessä omistamassa osakeyhtiössä, joka voisi olla nimeltään vaikka Simpsiön Matkailu-
keskus Oy tai Simpsiö Oudoor Resort Oy. Tämän lisäksi voisi vielä olla ohjelmapalveluyrittäjien yh-
teinen matkailuyhdistys, jossa he voisivat hoitaa omaa edunvalvontaansa sekä kouluttaa ja kehittää 
toimintaansa yhdessä.  

Simpsiön Matkailukeskus Oy:llä ei olisi omaa liiketoimintaa, jossa se säilyttäisi puolueettomuutensa 
liiketoimintaintresseihin liittyvissä asioissa. Se kuitenkin omistaisi tavaramerkit, maa-alueet ja ehkä 
kiinteistöjäkin, joka toisi sille todellista vaikutusvaltaa. Simpsiö Outdoor Park sopisi parhaiten ”Ho-
telli Keskipisteen” liiketoiminnaksi ja Pohjalainen kylä olisi ohjelmapalveluyrittäjien liiketoiminta-
keskus. Pohjalainen kylä voisi olla oma kiinteistöyhtiö, jossa yrittäjät ovat osakkaina tai se voisi olla 
Simpsiön Matkailukeskus Oy:n omistuksessa, jolloin osakkaina olisivat kaikki alueen yrittäjät. Lisäksi 
periaatteena olisi, että kullakin liiketoimintasektorilla olisi juuri siihen alaan erikoistunut yritys, joka 
konsulttien mukaan takaa parhaan laatutason.  

Suunnittelu, rakentaminen ja aikataulu 
Suunnitteluun on saatava nopeasti pätevät suunnittelijat ja ainakin maankäyttö on suunniteltava aika-
taulullisesti pullonkaulan asemassa olevaa kaavoitusta varten mahdollisimman pian. Kaavateitä tai 
muuta kunnallistekniikkaa ei kannata rakentaa ennen lopulliseen muotoon kypsynyttä yleissuunnitel-
maa ja tietoa rakentamisaikataulusta. Matkailukeskuksen ydintoimintojen on valmistuttava yhtä aikaa 
etukäteen harkittuna ajankohtana, jolloin pisin prosessi on määräävä tekijä. Aikataulu voidaan sopia 
vasta sitten kun ydintoiminnoille on löydetty operaattorit ja rahoittajat. Yritykset rahoittavat inves-
toinnit itse ja kaupunki rakentaa vain infran. Tarkempi aikataulu on hyvin tiiviisti kohdassa 8.1. 
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3. TAUSTATIETOA  

3.1. KEHITYSHANKKEEN NYKYTILANNE  
Uutta projektipäällikköä valittaessa ja vielä uuden projektipäällikön aloittaessa 01.03.2006 näytti sil-
tä, että aiemmin valmisteltuja suunnitelmia ryhdytään toteuttamaan Camping-alueen maanrakennus-
töistä ja kunnallistekniikasta aloittaen. Vähitellen kuitenkin ilmeni, että suunnitelma ja matkailukes-
kuksen koko perusrakennelma ei ole vielä valmis ja vaatii hiomista. Varsinkin suunnitelman asiakas-
lähtöisyys on arvioitava ja analysoitava perusteellisemmin. 

Hiihtoputki haudattu 
Hiihtoputken ja väestönsuojan poisjäänti on muuttanut lähtökohtia oleellisesti. Valitettavasti merkit-
tävä osa hiihtoputken vuoksi tehdystä valmistelutyöstä ja selvityksissä kerätystä tiedosta tulee jää-
mään hyödyntämättä, sillä riskikartoitus osoitti, ettei hiihtoputkeen ja väestönsuojaan investoiminen 
ole liiketaloudellisesti kannattavaa, eikä Lapuan kaupungin voimavarat riitä investoinnin tukemiseen. 
Markkinatutkimuskaan ei täysin puoltanut hiihtoputki-investoinnin tekemistä, sillä asiakasmäärät ei-
vät olisi riittäneet. Varsinainen kuolinisku oli silti sisäministeriön kielteinen rahoituspäätös. 

Camping-suunnitelma uuteen harkintaan 
Hieman samantapainen tilanne syntyi Camping-suunnitelman kohdalla, sillä liiketoimintasuunnitel-
man mukaan investointikulut saisivat olla vain 1,4 miljoonaa euroa 12 vuoden takaisinmaksuajalla. 
Suunnitelmien mukaiset kustannukset olisivat kuitenkin Aluetekniikan mukaan olleet lähes kaksinker-
taiset, eli 2,8 miljoonaa euroa. Kustannusraamiin olisi ehkä voitu päästä, mutta suunnittelun kannalta 
aivan liian myöhään valmistunut liiketoimintasuunnitelma edellytti lisäksi matkailuvaunupaikkojen 
määrän kaksinkertaistamista 100 paikkaan aikaisempiin suunnitelmiin verrattuna. Tämä korjattiin lo-
pulliseen suunnitelmaan, mutta sen seurauksena Camping-alue valloitti pinta-alan lähes kokonaan 
matkailukeskuksen ytimeltä, eikä se ollut kokonaisuuden kannalta hyväksyttävää.  

Tämän vuoksi Camping-alueen suunnittelu pysäytettiin ja tarkoituksena oli arvioida kokonaisuus vielä 
kerran uudelleen ja synkronoida se paremmin koko matkailukeskukseen ja golf-suunnitteluun. Samal-
la myös kaikkien rakennustöiden toteutus siirtyi ainakin vuodella. Kunnallistekniikan, teiden tai edes 
kaavan tekoa ei kannata aloittaa ennen kuin tiedämme mitä palveluja alueelle pitää saada mahtumaan 
ja mihin ne sijoittuvat. On jopa uskallettava arvioida, onko Simpsiön ydinalue oikea paikka leirintä-
alueella, jos huomioidaan rajallisten maa-alueiden tehokas ja tuottava käyttö. 

Lisäselvitykset tarpeen 
Molemmissa tapauksissa selvitykset kuitenkin osoittivat tarpeellisuutensa, sillä niiden perusteella 
kannattamattomien virheinvestointien teko voitiin välttää. Jatkossa olisi silti ehkä syytä aloittaa liike-
taloudellisten laskelmien simuloinnista, joista saamme suunnittelulle reunaehdot ja vältämme virheet, 
turhat selvitykset, suunnitelmat ja muun turhan työn etukäteen. Myös markkinoinnin suunnitteluun on 
panostettava, sillä se antaa paljon lähtötietoja suunnittelulle ja monille laskelmille.  

Erityisen tärkeää olisi ennen jatkosuunnittelua selvittää matkailukeskuksen oikea koko ja palvelu-
jen sisältö asiakaslähtöiseen analyysiin perustuvin menetelmin ja sen jälkeen tehdä päätöksenteon 
tueksi liiketaloudelliset laskelmat simuloimalla. Laskelmat voidaan tehdä aivan hyvin toisinkin päin 
kuin tähän asti on tehty, eli selvitetään kokeilemalla millaiseen investointitasoon testattavalla konsep-
tilla on varaa mennä ja selvitetään sitten keskiarvoja käyttäen tarvittavan palvelurakenteen todennä-
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köiset kustannukset ja riskirajat. Samalla koko toiminnalle saadaan selvät numeeriset tavoitteet, joita 
on helppo esitellä myös yhteistyökumppaneille. He laskevat sitten omalta osaltaan pääsevätkö he omi-
en tavoitteidensa mukaisiin lukemiin ja ovatko valmiita sitoutumaan hankkeisiin. Tarkempia selvityk-
siä tehdään niistä palveluista, jotka näyttäisivät kannattavan. 

Samalla simulaatiolla selviää myös koko hankkeen kannattavuus. Silloin voidaan arvioida onko 
matkailukeskusajatuksella ylipäätään siipiä, vai onko hankkeesta luovuttava tai skaalattava se tiet-
tyyn kokoon. Toistaiseksi toki näyttää siltä, että hanke toteutuu, mutta laskelmat voivat yllättää.  Las-
kelmien tekoon tarvitaan asiantunteva laskentatoimen konsultti ja markkinoiden arviointiin matkai-
lualalta kokemusta hankkinut mainostoimisto sekä kunnollinen markkinatutkimus. 

Tähän asti tehdyt suunnitelmat ja selvitykset 
Simpsiön kehityshankkeen eri vaiheissa on teetetty ainakin seuraavat suunnitelmat ja selvitykset: 

�  Rytinevan linnustokartoitus, Ville Yli-Teevahainen, 2004 
�  Rytilammen kasvisto, Aili Tammisto, 2004 
�  Alustava väyläsuunnitelma, Tillander Golf Design Oy, 2004 
�  Golf-kentän katselmusraportti, Suomen Golf-liitto, 2005 
�  Simpsiön maankäytön yleissuunnitelma, Aluetekniikka Oy, 2005 
�  Simpsiön tarustoa, Aluetekniikka Oy/Mauno Vähämäki, 2005 
�  Arviointi kehityshankkeen ympäristövaikutuksista, Kaarina Koivula, 2005 
�  Simpsiön luontokartoitus, Tmi Pohjanmaan Luontotieto/Terhi-Katariina Ala-Risku, 2005 
�  Maakunnallinen ampumarataselvitys, Jari-Pekka Jouppi, 2005 
�  Markkinatutkimus hiihdosta ja vapaa-ajan matkailusta, Seinäjoen Ammattikorkeakoulu, 2005 
�  Kallioperätutkimuksiin liittyvät kallionäytekairaukset, Suomen Malmi Oy, 2005 
�  Kallioperätutkimuksiin liittyvät seismiset tutkimukset, Suomen Malmi Oy, 2005 
�  Simpsiövuoren kallioperän rakennettavuus, Kalliosuunnittelu Oy Rockplan Ltd, 2005 
�  Väestönsuojan ja yhdystunnelin hankesuunnitelma, Kalliosuunnittelu Oy Rockplan Ltd, 2005 
�  Hiihtoputken ja urheiluluolan energian kulutuksen arviointi, Tampereen teknillinen yliopisto 
�  Rahoituskanavaselvitys, Konsultointi Kari Kanerva Oy, 2005 
�  Simpsiön ja NovaPark -hankkeiden aluetaloudelliset vaikutukset, Hannu Törmä, 2005 
�  Riskikartoitus, Kuntarahoitus Oy, 2005 
�  Camping-alueen liiketoimintasuunnitelma, Haaga Instituutti/Haaga Tutkimus, 2006 
�  Camping-alueen yleissuunnitelma, Aluetekniikka Oy/Martti Kaunismäki, 2006 
�  Rytilammen kunnostussuunnitelma, Ympäristötekniikan insinööritoimisto Jami Aho, 2006 

Lisäksi hankkeesta on keskusteltu monien osapuolten ja asiantuntijoiden kanssa. Vuosina 2004 ja 
2005 on myös käyty lukuisilla tutustumiskäynneillä. Suurin osa selvityksistä liittyy yleissuunnitelman 
valmisteluun ja varsinkin hiihtoputken ja väestönsuojan rakentamissuunnitelman valmisteluun.  

Suunnitelmien ja selvitysten suuri määrä johtuu osittain kehityshankkeen laajuudesta ja erilaisten toi-
mintojen suuresta määrästä. Kalliorakentaminen on myös rakennusteknisesti haastavaa, jonka vuoksi 
on tehty paljon teknisiä selvityksiä. 

Nykyinen organisointi 
Simpsiön aluetta on kehitetty kolmella erillisellä EU:n Leader+ -rahoitteisella projektilla. Kukin han-
ke on kestänyt vuoden ja kullakin projektilla on ollut ohjausryhmä ja projektipäällikkö. Projektipääl-
likkönä toimi kahden ensimmäisen kehityshankkeen aikana oli Jari-Pekka Jouppi ja 01.03.2006 alkaen 
projektipäällikkönä on ollut Veli-Pekka Naumanen. Ohjausryhmään kuuluu 14 jäsentä, joista noin 
puolet on luottamusmiehiä ja puolet virkamiehiä.  
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Projektipäällikkö valmistelee käsiteltävät asiat ohjausryhmälle, joka esittää virallista päätöstä edellyt-
tävät asiat edelleen ao. lautakunnalle tai kaupunginhallitukselle, josta ne menevät tarpeen mukaan 
eteenpäin ylemmille elimille. Päätöstä saatetaan siis käsitellä 4 portaassa ja lisäksi valmisteluvaihees-
sa useimmista päätöksistä keskustellaan hankejohtajan, elinkeinojohtajan, hallintojohtajan ja kaupun-
ginjohtajan kanssa, riippuen asian suuruusluokasta osan tai kaikkien kanssa. Päätöksentekojärjestelmä 
on raskas ja hidas, mutta toisaalta hyvin laajasti eri portaita ja suurta ihmisjoukkoa osallistava. 

Projektin rahoitus kattaa lähinnä projektipäällikön palkan ja toimistokulut, mutta kaikki selvitykset ja 
toimenpiteet on rahoitettava erikseen kunnan budjetista tai erillisten projektien rahoituksesta. Valtion 
ja EU:n rahaa saadaan 65.000 euron budjetista 41.600 euroa, eli 80 %. Projektia ja sen taloutta seura-
taan erittäin tarkasti runsaalla paperisodalla. 

Jatkokehitys yhtiöitettävä 
Simpsiön kehittäminen ja rakentaminen käytännössä voi helposti kestää 10 vuotta tai oikeastaan se tu-
lee käytännössä olemaan jatkuva, päättymätön prosessi, joka vaatii joka tapauksessa koordinointia. 
Pitkällä tähtäimellä kalenterivuosittain vaihtuvien, varsin byrokraattisten projektien ja projektipäälli-
köiden sijaan olisi syytä harkita pysyvämpää ja tehokkaampaa organisointia. Tämä tietysti edellyttää, 
että Simpsiön matkailukeskuksen rakentamisesta on ensin riittävä varmuus. 

Käytännössä tehokkaampi organisointi tarkoittaisi kehitysyhtiötä tai alueen markkinointia ja yhteis-
toimintaa ohjaavaa osakeyhtiötä, jossa osakkaina kaupungin lisäksi on alueella toimivat yritykset. 
Tämän tyyppiset yhtiömallit ovat varsin yleisiä muissa matkailukeskuksissa, mutta myös yhdistys-
muotoiset markkinointipoolit yms. ovat yleisiä. Hankkeen hoitamista yhtiöitettynä suositellaan myös 
varovaisesti Camping-alueen liiketoimintasuunnitelmassa (Haaga-instituutti) ja Kuntarahoituksen te-
kemässä riskikartoituksessa.  

Hankkeen rahoituspohja joudutaan joka tapauksessa arvioimaan ensi vuoden osalta uudelleen. Rahoi-
tuksen saaminen vanhalla toimintamallilla voi alustavien tietojen mukaan olla vaikeaa, mutta sitä voi-
daan ehkä saada muistakin rahoituslähteistä. 

3.2. SIMPSIÖN NYKYINEN STRATEGIA  
Simpsiön kehittämisestä on pidetty strategiaseminaari kevätkesällä 2005. Siitä löytyneiden lyhyiden 
muistiinpanojen mukaan Simpsiön kohderyhmänä olisivat perheet ja aikuiset (ilmeisesti suuret ikä-
luokat) kotimaassa, koska rinteet ovat lyhyitä ja loivia ja golfia pelaavien keski-ikä on korkea. Lisää 
asiakasvirtoja tavoitellaan kokousmatkailulla ja tapahtumilla. Strateginen tavoite ylitse kaiken muun 
on tietysti ympärivuotisuus, joka on nykyisin kaikkien huulilla niin kotimaassa kuin ulkomaillakin. 

Keskusteluissa ja papereissa on eri yhteyksissä lisäksi usein todettu, että Simpsiöstä pitäisi tulla yksi 
maan suurimpiin kuuluvista matkailukeskuksista ja tekemistä pitäisi löytyä kaikille. Lisää tekemistä 
haettaisiin mm. muista alueen matkailukohteista (Power Park, Härmän kuntokeskus, Kuortaneen ur-
heiluopisto, Keskinen) Monipuolisuus olisi siis yksi avainsana, kuten kaikilla suurilla matkailukes-
kuksilla. Toisaalta ydintuotteet olisivat aika perinteiset, laskettelu, hiihto, golf, kylpylä, luontopolut. 
Tämän lisäksi on ideatasolla esitetty muita päätuotteita tukevia aktiviteettimahdollisuuksia, jotka ovat 
pääsääntöisesti melko itsestään selviä. Majoitusmahdollisuuksien (loma-osakkeet, hotelli, camping), 
lisääminen on ollut hyvin keskeisellä sijalla alueen kehittämiskeskusteluissa.  

Rakentamisen on vuosi sitten ajateltu alkavan jo 2006 Camping-alueella ja valmistuvan sitä mukaa 
kun alueelle on saatu investoivia yrityksiä ilman varsinaista sitovaa aikataulua. Punainen lanka lienee 
ollut se, että investoinneista aiheutuva rasitus jaettaisiin monelle eri vuodelle ja palvelurakenne kehit-
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tyisi täyteen laajuuteensa vasta vähitellen. Varsinkin mökkikyliä ja Camping-aluetta on haluttu kiireh-
tiä monissa yhteyksissä laajemman kehityksen käynnistävinä signaaleina. 

Nykystrategian ongelmat 
Nykyiseen strategiatilanteeseen liittyy kuitenkin joukko ongelmia. Laajempaa strategiaa ei ole viralli-
sesti käsitelty ja hyväksytetty missään, ei edes ohjausryhmässä, joten vielä ei ole varsinaisesti edes 
sovittu mihin pyritään. Tämä ei silti tarkoita sitä, etteikö tavoitteita olisi ollut eri tahoilla, mutta niistä 
ei ole vielä sovittu yhteisesti, eikä mihinkään ole siis sitouduttu. Ilman hyväksyttyä lopullista tavoitet-
ta kaikkien osapuolten on vaikea valita oikeaa suuntaa, välitavoitteita tai tehdä muita omia ratkaisuja. 

Valtakunnallista matkailun strategiaa tai matkailun tutkimustietoa ei ole vielä ehditty huomioida, kos-
ka strategia valmistui vasta tänä keväänä. Ideoiden ja tuotteiden yksilöinti ja sisältö, varsinkin kohde-
ryhmiin, konseptiin ja tavoiteltavaan matkailukeskuksen kokoluokkaan liittyvät ajatukset vaativat vie-
lä jalostamista asiantuntijoiden kanssa.  

Myös tähänastinen aikatauluajattelu vaatii kehittämistä. Onko asiakas tyytyväinen keskellä rakennus-
työmaata ja vain osittain toimivia palveluja? Ydinalueen ja ydinpalvelujen on pakko olla valmiina 
tiettynä H-hetkenä, jolloin asiakkaat saapuvat, jottei kohde saa huonoa mainetta. Eikä pidä unohtaa si-
tä, mikä itse asiakkaan ja samalla tulovirrat tuo paikan päälle: majoitus vai matkailutuotteet. Tähän as-
ti majoitus ja eräät muut asiat ovat saaneet liian suuren painoarvon. Majoitusyrittäjät kiinnostuvat kyl-
lä varsin nopeasti, jos liikeidea on hyvä ja matkailutuotteet ovat kunnossa. 

Aiemmin luonnosteltu strategia ja siihen liittyneet ajatukset antavat hyvän pohjan jatkokehitykselle, 
mutta strategiaprosessi on vietävä loppuun, sitä on täydennettävä uusilla ajatuksilla ja sekä vanhat 
että uudet ajatukset on testattava kriittisesti asiantuntijoiden kanssa. Kysymys ei ole vanhojen aja-
tusten hylkäämisestä vaan niiden uudelleen arvioinnista, laajentamisesta ja syventämisestä. 

Liiketaloudellisin ja kysyntälähtöisin perustein arvioitu matkailukeskuksen kokoluokka ja siitä 
seuraava investointitaso on yksi suurimmista strategisista kysymyksistä ennen kuin alueen suun-
nittelu voidaan viedä loppuun. Ja ennen kokoluokan ja tehtävien investointien lukkoon lyömistä on 
selvitettävä monta asiaa asiantuntijoiden kanssa, jotta päätöksillä ja investoinneilla on kestävät perus-
tukset. Asiakasvolyymien tavoitetaso (=liikevaihto) antaa reunaehdot kaikille laskelmille.  

Kaikista laskelmista huolimatta on tunnustettava nöyrästi, että isoon hankkeeseen liittyy paljon mark-
kinoiden muutoksiin, eri osapuoliin ja jopa yksittäisiin henkilöihin liittyviä onnistumisen ja epäonnis-
tumisen riskejä, jotka saattavat olla ratkaiseviakin. Kaikkea ei pysty laskemaan, eikä ennakoimaan ja 
laskelmat ovat yhtä luotettavia kuin niihin sisältyvät oletukset ja lähtöarvot. Riskejä voi yrittää pie-
nentää tällä tavalla ennakoimalla, mutta niitä ei voi useimmiten poistaa, eikä vedenpitäviä todisteita 
onnistumisesta voi epäileville etukäteen antaa. Kaikkeen yritystoimintaan sisältyy riskejä, jotka on 
hyväksyttävä, jos haluaa saavuttaa myös tuloksia.  

Simpsiölle sijoittavien yritysten laskelmille ja päätöksenteolle on välttämätöntä, että tietyt liiketa-
loudelliset perusasiat on selvitetty ja tavoitteet strategisella tasolla sitovasti sovittu, vaikka kaupunki 
ei sitoudukaan kuin pieneen osaan investoinneista. Hankkeen uskottavuus on pääosin kiinni hyvin 
valmistelluista, kysyntään perustuvista konsepteista ja kylmistä luvuista, jotka toki vaativat pohjaksi 
luovuutta ja ideointia. Joka tapauksessa yritysten päätöksenteossa numerot ratkaisevat nykyisin mel-
kein kaiken.  
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3.3. VALTAKUNNALLINEN MATKAILUSTRATEGIA  
Valtakunnallinen matkailustrategia vuoteen 2020 ja sen toimenpideohjelma vuosille 2007-2013 on 
onneksemme valmistunut aivan äskettäin ja se julkistettiin toukokuussa 2006.  

Matkailun katsotaan olevan niitä harvoja kasvavia toimialoja, jotka voivat hyödyttää myös raken-
nemuutoksista ja muuttotappioista kärsiviä alueita. Tämän vuoksi matkailustrategia on tehty poik-
keuksellisen perusteellisesti ja monipuolisesti asioita käsittelevällä tavalla ja hallitus on antanut mat-
kailun kehittämiselle aiempaa suuremman painoarvon. Laajassa prosessissa on ollut mukana n. 2.000 
matkailualalla toimivaa virkamiestä, yrittäjää, tutkijaa, asiantuntijaa yms. Se kiteyttää hyvin matkai-
lualan tutkimustiedon varsin yhteneväisen sanoman valtakunnallisiksi linjaratkaisuiksi. Valtakunnalli-
sen strategian pohjalta ollaan parhaillaan tekemässä maakunnallisia strategioita, joiden sisältöön La-
puankin on pyrittävä vaikuttamaan.  

Valtakunnallisella strategialla on meidän kannaltamme merkitystä ainakin kahdesta syystä. Valtion 
määrittelemä strategia ohjaa julkista rahoitusta, investointeja (esim. liikenne) ja muuta tukea siinä 
määriteltyihin painopisteisiin ja toisaalta näyttää meillekin todennäköisesti kestävimmän kehitys-
suunnan ja mallin matkailun kehittämiselle.  

Valtakunnallisia strategisia päämääriä vuoteen 2020 ovat: 

1. Luoda edellytykset ympärivuotisen matkailun ja siihen liittyvän ammattimaisen yritystoimin-
nan kehittymiselle, kasvulle ja kilpailukyvylle 

2. Hakea matkailualan kannattavaa kasvua voimakkaasti ulkomailta ja panostaa myös koti-
maanmatkailun kehittymiseen. 

3. Luoda matkailukeskusten saavutettavuudesta Suomen ylivoimainen kilpailuetu 

4. Kehittää vetovoimaisia, korkealaatuisia ja helposti ostettavia matkailutuotteita ja palveluja 
kansainvälisille ja kotimaisille matkailijoille. 

5. Aikaansaada tuloksellinen, verkostomainen, hallinto- ja aluerajat ylittävä, ennakoiva pitkän-
tähtäimen matkailun kehittämisen toimintatapa. 

Matkailun kasvu haetaan pääasiassa kansainvälisiltä markkinoilta . Sen uskotaan kasvavan kes-
kimäärin 5 % vuodessa, jolloin se on kasvanut 2004-2013 peräti 63 %. Ulkomaisten matkailijoiden 
odotetaan myös kuluttavan aiempaa enemmän.  

Kotimaan matkailun uskotaan kasvavan 3 % vuodessa, joten kasvu 2004-2013 olisi vain 31 %. Vaikka 
kotimaan ja pohjoismaalaisten matkailijoiden osuus on nyt hallitseva, kasvu on vähäisempää, eikä sitä 
juuri odoteta pohjoismaista. 

Kasvuodotusten lisäksi merkittävä syy ulkomaalaisten painottamiseen lienee se, että kotimaan matkai-
lu on pääasiassa nollasummapeliä, kun taas ulkomaisen matkailun lisääminen on kansantaloudellisesti 
hyvin kannattavaa, koska se lisää suoraan kansantuloa.  

Sama logiikka pätee myös paikallisesti jopa investoinneissa. Jos kohdeyleisömme olisi vain omassa 
maakunnassa, se olisi toisilta maakunnan yrittäjiltä pois tai jos Simpsiölle investoivat vain paikalli-
set, se olisi maakunnan muusta kulutuksesta pois. 

Suomen päämarkkina-alueet ulkomailla ovat maita, joissa on tutkimusten mukaan odotettavissa suu-
rin kasvu. Näitä maita ovat Saksa, Iso-Britannia, Venäjä, Ranska, Espanja ja Alankomaat. Lisäksi 
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tärkeinä maina mainitaan Japani, Kiina, Viro ja Latvia. Näihin maihin siis Matkailunedistämiskeskus 
MEK kohdistaa markkinointitoimenpiteitä. 

Matkailun kasvun strategiset painopisteet ovat: 

1. Matkailukeskusten kehittäminen 
2. Teemapohjaisten tuotteiden ja palvelujen kehittäminen 

Matkailukeskusten kehittämisen tärkeyttä korostetaan monessa lähteessä ja myös tässä strategiassa. 
Ne ovat kehityksen moottoreita ja ne verkostoivat kehittymiskykyisten ja -haluisten yritysten kanssa. 
Matkailukeskusvetoinen toimintamalli on tutkimusten mukaan tuloksekkain tapa saada kehitystä 
ja kasvua matkailuun. Teemapohjaiset kehittämisohjelmat sekä markkinointi ja myynti kokoavat 
yhteen verkostoon erityisesti luonto-, ohjelmapalvelu- ja majoitusyrityksiä ympäri Suomea.  

Julkista rahoitusta kohdistetaan matkailukeskuksia ja verkostoitumista tukeville toimenpiteille. 
Teemapohjaisen matkailun kehittämisen ja tuotteistuksen tarvetta korostetaan, sillä ne ovat tutkimus-
ten mukaan Suomessa huonosti hallinnassa.  

Strategiset kehittämistoimenpiteet vuosille 2007-2013 ovat 

1. Viestintäsuunnitelma kansainvälisen Suomi-viestinnän yhtenäistämiseksi 
2. Valtakunnallinen sähköinen informaatio- ja kauppapaikka 
3. Panostukset Helsinki-Vantaan ja suurimpien alueellisten lentokenttien toimivuuteen sekä 

matkailun kannalta merkittävien maakunnallisten kenttien liikenteen säilymiseen 
4. Sujuvien ja nopeiden matkaketjujen kehittäminen matkailukeskuksiin ”perille saakka”  

-periaatteella. 

Käytännön kehittämistoimet 

1. Yhtenäisillä Suomi-mielikuvilla vahvempi maakuva 
a. Laaja-alaisen Suomi-viestinnän toteuttaminen 
b. Jo tunnettujen Suomen matkailun mielikuvien vahvistaminen 

2. Palveluketjujen katkeamattomuudella tyytyväisempiä asiakkaita  
a. Kohderyhmätuntemuksen ja ajattelun vahvistaminen 
b. Asiakaslähtöisen tuotekehityksen ja tuotteistamisen kehittäminen 
c. Markkinointiviestinnän ja jakeluteiden monipuolisen käytön kehittäminen 
d. Valtakunnallisen sähköisen informaatio- ja kauppapaikan luominen 
e. Asiakkuuksien ja asiakkuusprosessien hallinnan tason parantaminen 

3. Sujuva saavutettavuus matkailun kehittämisen elinehto  
a. Matkailuelinkeinon tarpeiden huomioiminen Suomen liikenne- 

järjestelmän kehittämisessä 
b. Maahantulomuodollisuuksien sujuvoittaminen 
c. Sujuvien liikenneyhteyksien turvaaminen 
d. Matkailuliikenneinformaation ja -palveluiden käytön sekä opasteiden kehittäminen 

4. Koulutuksella ja tutkimuksella vahvempi ammattitaito ja osaavaa työvoimaa 
a. Matkailualan koulutuksen kehittämisen lähtökohtien määrittäminen 
b. Matkailukoulutuksen työelämälähtöisyyden vahvistaminen 
c. Kehittäjien, kouluttajien ja rahoittajien matkailuosaamisen lisääminen 
d. Kulttuurien tuntemuksen vahvistaminen 
e. Matkailun tutkimusstrategian laatiminen 
f. Alueita palvelevan tutkimustoiminnan kehittäminen 
g. Tutkimustiedon hyödyntämisen lisääminen 
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5. Infrastruktuuria kehittämällä lisää toimivuutta ja kilpailukykyä 
a. Matkailun kokonaisvaltaisten kehittämissuunnitelmien (MasterPlan) tukeminen 
b. Matkailua palvelevan tieto- ja viestintäteknologiainfrastruktuurin kehittäminen 
c. Monipuolisen majoitustarjonnan varmistaminen 
d. Reitistöjen ja niitä tukevan infrastruktuurin toimivuuden parantaminen 
e. Matkailukohteiden ja -alueiden esteettisyyden lisääminen 

6. Matkailuelinkeinon säädösympäristöä kehittämällä kannattavampaa yritystoimintaa 
a. Ravintolapalvelujen arvonlisäveron alentaminen eurooppalaiselle keskitasolle 
b. Matkailua erityisesti rasittavien verojen ja maksujen kohtuullistaminen 
c. Koulujen loma-aikojen ajoittaminen matkailuelinkeinolle suotuisammiksi 
d. Matkailun yritystoiminnan ja yrittäjyyden edistäminen 

7. Matkailutoimijoiden työnjakoa selkeyttämällä ja verkostoitumista lisäämällä  
tehokkuutta kehittämiseen 

8. Rahoitusta strategian mukaisesti kohdentamalla vahvempaa kasvua 
a. Julkisen rahoituksen kohdistaminen strategian painopisteiden ja  

kärkiteemojen toteutukseen 
b. Matkailua rahoittavien viranomaisten yhteistyön kehittäminen ja  

työnjaon selkiyttäminen 
c. EU:n suorien rahoitusmahdollisuuksien hyödyntämisen lisääminen 
d. Suomen markkinointi ulkomaisten matkailuinvestointien kohdemaana 

Kaikille kehittämistoimille on lisäksi strategiassa tarkemmat perustelut sekä työnjako ja aikataulu var-
sinaisille toimenpiteille. Kaiken kaikkiaan strategia on erittäin kunnianhimoinen, mutta se puuttuu 
juuri tärkeimpiin ongelmiin, joita laajan tutkimusaineiston ja matkailijapalautteen perusteella on voitu 
todeta Suomen matkailussa olevan. Meidän kannaltamme on merkille pantavaa, että Simpsiön kehit-
tämisen perusidea saa paljon tukea valtakunnallisesta strategiasta. 

Strategian mukaiset tuoteteemat vuosille 2007-2013 

Suomen matkailutuotteiden tulee pohjautua suomalaisen kulttuurin sekä luonnon erityispiirteisiin ja 
vetovoimatekijöihin kestävän matkailun periaatteiden mukaisesti. Suomella on matkailullista potenti-
aalia erityisesti tuoteteemoissa, jotka liittyvät lumeen ja jouluun, vesistöihin ja suomalaiseen hyvin-
vointiin sekä tapahtumiin. Tämäkin strategiateksti vastaa hyvin tarkasti tutkimustuloksia. 

Tuoteteemat 

1. Lumi- ja joulutuotteet 
a. Innovatiiviset lumi- ja jääaktiviteetit  
b. Kasvuodotukset 5 % vuodessa 

2. Vesistötuotteet 
a. Sisävesi- ja rannikkoristeilyt 
b. Kalastustuotteet 
c. Vuokraveneily ja melonta 
d. Kesämatkailukauden pidentyessä ja vesistöjen lämmetessä ja tasokkaan  

tarjonnan lisääntyessä kysynnän odotetaan kasvavan 
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3. Suomalaiset hyvinvointituotteet 
a. Rentoutuminen (anti-stress) 
b. Hemmottelu 
c. Terveys ja liikunta 
d. Tyky- ja tyhy-toiminta (työkyky ja työhyvinvointi) 
e. Terveydenhoitomatkailu  
f. Kasvuodotukset kategoriassa n. 6 % vuodessa 

4. Tapahtumat 
a. Kotimaisista kansainvälisiksi 
b. Tukee vahvasti matkailukohteen markkinointia 
c. Kasvuodotukset 3 % vuodessa 

Teemojen pohjalta kehitetään seuraavia matkailumuotoja 

1. Kokous-, kongressi- ja incentivematkailu (kannustematkailu) 
a. Suomi menestynyt hyvin kansainvälisissä vertailuissa 
b. Suomella vahvuuksia, joissa potentiaalia 
c. Kasvuodotukset 4 %/v 

2. Lyhytlomat 
a. 2-3 päivän viikonloppumatkat aurinkolomien jälkeen tärkein matkailun muoto 
b. Kaupunkilyhytlomissa (city breaks) Helsingin, Turun ja Tampereen  

erityispiirteiden ja kaupunkikulttuurin tuotteistamista 
c. Ostosmatkailua 
d. Cateway -matkailua (esim. Helsinki-Pietari-Tallinna (Tukholma)) 
e. Kansainvälisen risteilymatkailun oheistuotteet 
f. Kasvu 6 %/v 

3. Kiertomatkailu 
a. Erittäin suosittu matkailumuoto jo nyt 
b. Tavoitteena kehittää kiertomatkailutarjonnasta Suomen kesämatkailun veturi 
c. Erilaisiin teemoihin perustuvia reittiehdotuksia vetovoimaisine  

kohteineen ja palveluineen (paljon tehtävää) 
d. Maaseutumatkailun tarjoamia mahdollisuuksia 
e. Lento-auto –tuotteita 
f. Kasvu 6 %/v 

Edellä kerrotun lisäksi valtakunnallisen strategian liitteenä 7 (painopistealueiden kriteerit) oli mielen-
kiintoinen luokitus matkailukeskuksille ja teemoille, joita luultavasti tullaan käyttämään rahoituspää-
töksiä tehtäessä. Vähän vastaava kriteeristö kärkiteemojen kehittämistä edistäville toimille - oletetta-
vasti samasta syystä - oli liitteenä 8. Nämä liitteet on huomioitava Simpsiön strategiaa ja käytännön 
toimenpiteitä muokattaessa. 

Koko valtakunnallinen matkailustrategia on saatavissa KTM:n nettisivuilta. 

Maakunnallinen strategia on parhaillaan tekeillä. Ennakkotiedon mukaan se lähtee kotimaisista mat-
kailijoista toisin kuin valtakunnallinen strategia. Tästä perusvalinnasta ja strategisista painopisteistä 
on syytä keskustella sen laatijoiden kanssa Simpsiön tilanne huomioiden. 
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3.4. K ILPAILIJOIDEN STRATEGIAT  

Suuria investointiohjelmia 
Lähes kaikki suurimmat hiihtokeskukset ovat ilmoittaneet varsin massiivisista investointiohjelmista ja 
kehitystoimista. Koska jo nyt kalliita hintoja ei voi nostaa, investoinnit rahoitetaan kasvulla. Kilpailu 
on ilmeisen kovaa ja tarjonnan nopea kasvu nielee varmasti kotimaisen kysynnän odotetun varsin mal-
tillisen kasvun.  

Ympärivuotisiksi ja kansainvälisiksi 
Lähes kaikki ovat ottaneet vakavasti kansainvälisten asiakkaiden kohderyhmät ja palvelujen ja tason 
noston heitä ajatellen. Lisäksi kaikissa strategioissa tavoitellaan nykyisin ympärivuotisuutta. Tämä 
ilmiö on nähtävissä myös ulkomailla.  

Kesäaktiviteetit lisääntyvät 
Uusille kehityssuunnitelmille ovat tyypillisiä monipuolinen kesäaktiviteettien lisäys, huomattavan 
suuret majoitus- ja hissikapasiteetin lisäykset ja tiiviit kylämäiset palvelukeskukset, suurimmissa koh-
teissa jopa kävelykeskustat (esim. Ruka ja Ylläs), jolloin autot on siirretty pois silmistä. Monen suun-
nitelman ajatuksissa on, että matkailukeskukseen ei tarvitsisi tulla ollenkaan omalla autolla.  

Uusina aktiviteetteinä kesäkaudelle tarjotaan monessa paikassa Park-nimen saaneita teemakokonai-
suuksia: Nordic Fitness Sports Park Ylläs (Exelin kehittämä konsepti), Levi Adventure Park, Levi Bi-
ke Park tai suomalaisemmilla nimillä tehtyjä rullaluistelupuistoja, Lasten maita yms. 

Majoituksessa nopeaan kiertoon 
Majoitusrakentaminen on tiivistä ja perustuu tyypillisesti nopeampaan kiertoon ja korkeampiin käyt-
töasteisiin johtaviin järjestelmiin (hotelli, viikko-osake, tuotto-omistus, vuokrauskannusteet). Taustal-
la on tietysti suurempien palveluja käyttävien asiakasmäärien tavoittelu, joka taas mahdollistaa suu-
remmat investoinnit, paremman kannattavuuden ja monipuolisemman tarjonnan. 

Kaiken kaikkiaan kaikki tavoittelevat suurempaa tehokuutta ja tuottavuutta ja pyrkivät tasoitta-
maan käyttöasteita ja sesonkeja ympärivuotisesti. Ammattitaitoa ja laatua nostetaan kaikkialla ja 
palveluvalikoimaa kasvatetaan. Tämä on tietysti looginen seuraus kilpailun kiristymisestä. On oltava 
parempi kuin kilpailija tai oltava häviäjien joukossa. Do or die ! 

Simpsiön kilpailijat 
Alueellisella tasolla Simpsiöllä on vähän varteenotettavia kilpailijoita talviurheilussa, sillä Länsi-
Suomessa ei ole kovin montaa suurta mäkeä. Laskettelukeskuksista Jouppilanvuori palvelee varmasti 
hyvin Seinäjokelaisia, mutta mäki on vaatimattomampi ja palvelutarjonta suppeampi, kuin Simpsiölle 
suunniteltu tarjonta. Jouppilanvuori voi silti kehittyä paljonkin nykyisten innokkaiden yrittäjien käsis-
sä. Teuvan Parra lienee toinen pärjäävä keskus, mutta sekään ei ole mikään ympärivuotinen matkailu-
keskus, eikä kooltaan samaa luokkaa.  

Varsinaisista matkailukohteista ehkä jonkin verran samoja asiakkaita tulisi olemaan Kuortaneen ur-
heiluopistolla, Härmän kuntokeskuksella ja Power Parkilla, mutta kaikilla on selkeästi oma kohde-
ryhmänsä ja Simpsiön konsepti voitaneen sovittaa niitä täydentävään yhteistyöhön kilpailun sijasta. 
Markkinoinnissa tarjottaisiin toisen tuotteita kuin omia. 

Valtakunnallisessa mittakaavassa Simpsiö ei varmaankaan kilpaile pienten matkailukeskusten kans-
sa, koska niiden asiakkaat tulevat pääasiassa lähiympäristöstä ja ne ovat jo erikoistuneet. Kilpailu olisi 
silloin kohderyhmäkohtaista, sillä erikoistuneet palvelut joutuvat hankkimaan asiakkaansa laajemmal-
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ta markkina-alueelta. Jos rakentaisimme kylpylän, kilpailijoita olisivat lähimmät kylpylät, jos taas lei-
rintäalueen, kilpailisimme Länsi-Suomen leirintäalueiden kanssa. Hiihtoputkissa reviiri olisi vielä laa-
jempi. Näitä erikoiskohteita vastaan voidaan kilpailla parhaiten omaperäisillä kohderyhmillä tai mo-
nipuolisemmalla, koko perhettä houkuttelevalla konseptilla.  

Keskisuuret ja suuret matkailukeskukset vetävät monipuolisia kohderyhmiä ja suurempia massoja 
koko Suomesta ja ulkomailtakin. Ne kilpailevat Simpsiön kanssa epäsuorasti, mutta alueemme ei ole 
niiden markkinoinnin painopiste. Himos hakee asiakkaita pääkaupunkiseudulta, koska on sitä lähellä, 
Ruka ja Lapin keskukset niinikään kasvukeskuksista ja ulkomailta. Tahko ja Vuokatti ovat Itä-
Suomessa, eli meiltä katsoen hyvin kaukana ja vaikeiden yhteyksien päässä. Himosta lukuun ottamatta 
Simpsiö on lähempänä ja helpommin saavutettavissa kasvukeskuksista ja väkirikkaammasta Länsi-
Suomesta päin katsottuna. Tosiasia kuitenkin on, että kasvukeskusten kohdalla kilpailemme lukuisten 
muiden vahvojen matkailukeskusten kanssa. 

Simpsiön vetovoimaisuus on vielä pitkän tien päässä, sillä ensin on tehtävä vuosien työ alueen palve-
lurakenteen ja tunnetun imagon rakentamisessa. Mielenkiintoinen kysymys on lisäksi se, mihin koko-
luokkaan Simpsiö tulee pääsemään, eli miltä alueelta asiakkaita haravoidaan. Kannattavuuden perus-
teella näyttäisi siltä, että kannattaa pyrkiä valtakunnallisesti toimivien isompien keskikokoisten jouk-
koon, eli erittäin kilpailtuun sektoriin. Kilpailutilanteen vuoksi erikoistuminen on tärkeää. 
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4. TEORIAT ASIAKASLÄHTÖISYYDESTÄ JA KOHDERYHMISTÄ  

Varsinaiset matkailutuotteet ja niiden segmentoidut kohderyhmät suunnitellaan myöhemmin yh-
dessä asiantuntijatyöryhmän kanssa, joten tässä selvityksessä kerrotaan vain nykyaikaisen ajattelun 
teoriapohja ja peruslähtökohdat, jotta lukija ymmärtäisi miten Simpsiön palvelujen konkreettinen si-
sältö määräytyy.  Se mitä Simpsiölle rakennetaan, ei voi perustua mutu-tuntumaan tai pelkästään hie-
noihin tuoteideoihin, vaan analyysiin asiakkaasta. 

4.1. ASIAKASLÄHTÖINEN AJATTELUTAPA  
Nykyaikainen markkinointi perustuu lähes aina asiakaslähtöiseen ajattelutapaan. Se lähtee yksin-
kertaisesta perusoivalluksesta: Asiakkaalle on helpompi myydä, jos asiakas haluaa ostaa. Asiakkaalla 
pitää olla oikea tarve, johon tarjotaan oikea ratkaisu.  

Asiakaslähtöisyys markkinoinnissa merkitsee sitä, että asiakkaiden tiedostetuista ja tiedostamattomis-
ta tarpeista on tullut yrityksen määräävin tekijä. Professori Pertti Kettunen kiteyttää ajattelun oivalli-
sesti lauseeseen: ”Markkinointi on yrityksen toiminnan sopeuttamista asiakkaiden tahtoon.”. Eli mark-
kinointi ei niinkään muuta kuluttajan vaan yrityksen käyttäytymistä.  

Tyytyväinen asiakas on yrityksen paras mainos. Tyytyväiseksi saatu asiakas palaa myös aina takaisin. 
Näin yritys saa itselleen vähitellen jatkuvasti ostavan kanta-asiakasjoukon, joita on helpompi palvella 
hyvin kuin niitä asiakkaita, joita emme tunne.  Jatkuvasti ostava vakavarainen ja maksukykyinen kan-
ta-asiakasjoukko on kaiken menestyksellisen liiketoiminnan perusta. Tämä pätee myös Simpsiöön ja 
etenkin lähialueen asukkaista tulevaan peruskäyttäjäkuntaan.  

Asiakaslähtöisyyden toteuttaminen on vaativaa varsinkin Simpsiön kaltaisessa verkostomaisessa toi-
mintatavassa. Se on koko yrityksen tai meidän tapauksessa yritysjoukon läpitunkeva ajattelu ja toi-
mintatapa, jolla toteutetaan asiakkaan tarpeet yksilöllisesti ja asiakaslupauksista tinkimättä kiinni pi-
täen, vaikka se yksittäisen asiakkaan kohdalla olisi kannattamatonta. Sen taustalla on jatkuvat markki-
natutkimukset ja analyysit, asiakaspalautejärjestelmät, henkilökunnan koulutus ja motivointi, tekniset 
järjestelmät jne. 

Se miten markkinoinnin lupaukset ja todellisuus kohtaavat on erittäin merkityksellistä, sillä se liittyy 
ostopäätöksiin. Tutkimuksin on havaittu, että tyytyväinen asiakas kertoo kokemuksistaan keskimäärin 
3 henkilölle ja tyytymätön 11 henkilölle! Oma laaja kokonaisuutensa on vielä se miten asiakas saa-
daan tulemaan uudelleen, sillä kanta-asiakas tulee markkinoinnissa halvimmaksi. Uusi asiakas tulee 
10 kertaa kalliimmaksi ja menetetyn asiakkaan saaminen takaisin on peräti 27 kertaa kalliimpaa. 

4.2. OSTOPÄÄTÖKSEN SYNTY 
Monet varmaan ovat kuulleet kyllästymiseen asti hienostelevilta kuulostavia yritysmaailman termejä, 
kuten imago ja  brändi. Niiden takana on kuitenkin sen verran viisautta, ettei niitä voi sivuuttaa. 

Matkailukohdetta markkinoitaessa merkittävää on se, miten kohteen imago (mielikuva, yrityskuva) 
vaikuttaa ihmisten matkustuspäätöksiin. Asiakkaan mielikuviin kohteesta vaikuttavat mainonnan li-
säksi monet tekijät, kuten uskomukset, asenteet ja etenkin aiemmat kokemukset. Matkaa ostaessaan 
asiakas ei tarkalleen tiedä mitä ostaa, joten hän käyttää matkakohteesta eri lähteistä muotoutuneita 
mielikuviaan päätöksenteossa.  
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Ostopäätös on yleensä tehtävä useista vaihtoehdoista vähäisen informaation perusteella. Siksi on tär-
keää, että matkakohteelle syntyvä imago on positiivinen, jotta se pääsisi ostopäätösvaiheessa edes ns. 
harkintajoukkoon.  

Brändi on myyjän lupaus asiakkaalle tietynlaisesta yhdistelmästä erilaisia etuja, hyötyjä ja palveluja. 
Kun kohteen mielikuviin, maan ja alueen imagoon, asenteisiin yms. liittyvät karikot on ohitettu, osto-
päätös tehdään lopulta sen tuotteen hyväksi, joka tarjoaa asiakkaalle parhaat hyödyt.  

Etukäteen tuotteesta ja brändistä muodostetun mielikuvan on vastattava matkakokemusta tai mieluiten 
asiakas on yllätettävä positiivisesti, jotta hän ostaisi seuraavalla kerralla ja suosittelisi tuotetta myös 
kaverille. Siksi asiakaslupaus on pidettävä jopa silloin, kun se ei yksittäisessä tilanteessa ole yrittäjälle 
kannattavaa. Liian positiivisen mielikuvan luominen tuo negatiivisen imagon matkakokemuksen jäl-
keen (=pettymys), vaikka tuote saattaisi sinänsä olla hinta-laatusuhteeltaan kunnossa. 

Henkilökohtaiset ja kansalliset näkemykset ja arvot voivat vielä sotkea kuviota. Esim. nudistiranta on 
jollekin matkailijalle jännittävä ja moderni, toiselle moraaliton ja rappeutunut. Samantapaisia, kult-
tuurisidonnaisia mielipiteitä saattaa syntyä myös suomalaisten rakastamasta saunasta. Ulkomaalaiselle 
alastomuus on suurempi tabu ja yksityisyyttä kaivataan enemmän. Hyvin urheiluhenkinen imago ei 
taas sovi mukavuudenhaluiselle nautiskelijalle tai väsyneille senioreille. Siksi on tärkeää päättää, 
minkä tyyppisiä asiakkaita halutaan houkutella ja sitten varmistaa, että kaikki myynninedistämistoi-
menpiteet ja toisaalta käytännön palvelut auttavat vaalimaan imagoa, joka miellyttää haluttua markki-
nasegmenttiä. Kaikkia on mahdotonta miellyttää. 

Kohderyhmäajattelu perustuu juuri edellä kerrottuun. On osattava tarjota oikea tuote oikealle henki-
lölle – siis sellaiselle, jonka tarpeita, toiveita, arvoja jne. tuote vastaa. Jos tuotetta markkinoidaan 
valikoimatta kaikille, se tulee kalliiksi. Hokeman mukaan markkinoinnin rahoista toinen puoli menee 
yleensä hukkaan, mutta kukaan ei tiedä kumpi puoli. Tässä auttaa vain kohderyhmäharkinta ja silti 
vain pieni osa panostuksista saa aikaan ostopäätöksen. Lisäksi itse tuote pitää suunnitella valitulle 
kohderyhmälle, sillä jos tuote on suunniteltu vähän kaikille, muttei oikeastaan kenellekään, eivät asi-
akkaan toiveet tai tarpeet täyty, hän ei kiinnostu tuotteesta tai hän on tyytymätön saatuun palveluun. 

Koska matkailukeskuksen tarjonnan on sovittava monenlaisille kohderyhmille, muodostuu imago hel-
posti epäselväksi tai ristiriitaiseksi. Tämän vuoksi matkailutuotteet on ryhmiteltävä eri kohderyhmien 
kiinnostuksen tai vaikkapa vuodenaikojen mukaan räätälöidyiksi teemoiksi.  

Pienimmillä markkinointiponnistuksilla saadaan tuloksia aikaan asiakasryhmissä, joilla on jo val-
miiksi positiivinen asenne ja mielikuva Suomesta tai kotimaisia ajatellen Etelä-Pohjanmaasta. Siksi 
markkinoinnissa kannattaa kulkea MEKin raivaamia polkuja ja keskittää panokset varmoihin maihin.  

4.3. NYKYAIKAINEN KOHDERYHMÄAJATTELU  
Kohderyhmät etsitään tarkemmin myöhemmin yhdessä asiantuntijoiden kanssa, mutta tässä on 
aluksi taustatietoa ja karkeampaa haarukointia, jotta aiheesta voisi käydä jo valmisteluvaiheessa asial-
lista keskustelua. Kohderyhmiä ei ole tässä oikeastaan edes suoraan esitetty, vaan on kerrottu miten ne 
pitää nykyisin määritellä. 

Asiantuntijoiden mukaan matkailualan viime vuosien kehittämisprojekteista on opittu se muualla yri-
tystoiminnassa jo tiedetty tosiasia, että ”kaikille kaikkea” ei toimi. Kasvunvaraa ja valmiita kasvu-
suunnitelmia pitää silti olla, koska kasvu on yritystoiminnassa erittäin tärkeä voiman lähde. Jatkuva 
uudistuminen on myös ainoa keino pitää asiakkaiden mielenkiinto yllä. Vaatimustaso tulee joka tapa-
uksessa kasvamaan, sillä Suomen kaltaisen maan matkakohteekseen valitsevat asiakkaat ovat yleensä 
jo kokeneet kaiken tavanomaisen ja etsivät siksi yhä mieleenpainuvampaa matkailukokemusta. 
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Segmentoituneet markkinat luontomatkailussa pitäisi nähdä asiakkaiden jakamisena ryhmiin heidän 
kiinnostusalueidensa, harrasteidensa, suorituskykynsä, uuden kokemisen halunsa ja itsensä ylittämisen 
halun mukaan. Perinteisesti segmentointi on tarkoittanut yksinkertaisesti ryhmien jakamista koti- ja 
ulkomaisiin yritysasiakkaisiin, perhematkailijoihin, harrastematkailijoihin ja kannuste- ja kongressi-
matkailijoihin. Vaikuttavinta on ollut se, mikä on asiakasryhmän tausta ja viiteryhmä, ei heidän yksi-
lölliset arvonsa tai kehittyvät tarpeensa.  

Toistaiseksi extreme- eli ääriseikkailutuotteet tavoittavat helpoiten nuoret aikuiset. Hyvinvointi- ja 
terveystilanteen paraneminen voi johtaa yhä laajempien ja vanhempien ryhmien osallistumiseen ää-
riseikkailuihin joko suorituskynnystä madaltamalla tai turvallisuuden tunnetta lisäämällä. Toisaalta 
vallalla ovat olleet ehkä liikaakin fyysiseen suorituskykyyn keskittyvät elämykset. Samalla kun ohjel-
mapalveluiden kysyntä lähenee tavallista keskikuluttajaa, elämyksen sisällölle tulee uusia vaatimuk-
sia. Elämykset ovat yhä keskeisempiä ohjelmapalveluita suunniteltaessa. 

Kiinnostus kotimaassa vietettäviin lyhytlomiin on kasvanut. Tämä tukee aktiviteettien myönteistä ky-
syntäkehitystä. Tuotteet, joista kotimainen yksittäinen tai perhematkailija on valmis maksamaan, on 
suunniteltava lyhytkestoisiksi ja edullisiksi, mutta elämyskokemukseltaan hintansa arvoisiksi. Matkai-
lukeskusten takuulähtöiset viikko-ohjelmat on sovitettu juuri tähän tarpeeseen, jolloin palvelutuotanto 
saadaan mahdollisimman tehokkaaksi. Tehokkuudessa ei pidä kuitenkaan ampua yli, eikä asiakasläh-
töisyydestä tinkiä, sillä paljon palautetta on saatu ulkomaalaisilta siitä, että ohjelmapalvelut ovat ol-
leet joko liian vaativia tai vaatimattomia, eli kestoltaan liian lyhyitä.  

Kohderyhmät tutkimusten mukaan 
Tutkijoiden mukaan kohderyhmäajattelun perusteissa on tapahtumassa suuri muutos. Ikä, asuinpaikka, 
kansallisuus, tulotaso tai perheen elämänvaihe ei ole enää niin merkityksellinen yksittäisen kuluttajan 
kohdalla. Elämäntapa tai tyyli, sosiaalinen ryhmä, matkustuksen merkitys ja tottumus, kulttuurinen 
kiinnostus ja harrastukset vaikuttavat yhä enemmän. Esim. Shangaista, Tokiosta, Pariisista ja Lon-
toosta tulevien asiakkaiden kulutustottumukset voivat olla täysin identtisiä sosiaalisesta ryhmästä 
riippuen. Kansallisuudesta riippumatta yksilöllä saattaa olla enemmän yhteisiä piirteitä oman lajin 
harrastajien kanssa kuin yleisesti samasta maasta kotoisin olevien kanssa. Työnarkomaanit tai he-
donistit (mielihyvän etsijät) ovat hyvin samantyyppisiä henkilöitä kansallisuudesta riippumatta. 

Vaikka kohderyhmät on muodostettava edellä kerrotun perusteella paljon hienojakoisemmiksi yhdessä 
asiantuntijoiden kanssa, todetaan tässä esimerkinomaisesti millaisia asioita suhteellisen laajojenkin 
kohderyhmien yhteydessä voi nousta esiin. Kaikki mainitut yleiskohderyhmät ovat todennäköisesti 
Simpsiönkin asiakkaita, mutta yksittäisillä palveluilla on suppeampi kohderyhmä. 

Paljon puhuttu ikäryhmä 55+ on kaikissa länsimaissa muuttunut profiileiltaan hyvin monimuotoisek-
si ja he voivat olla myös hurjimpien lajien harrastajia. Vanhuus ja ikääntymiseen liittyvät vakavat sai-
raudet alkavat nykyisin vasta 80-vuotiaana. Yli 55-vuotiaita on 10 vuoden päästä pelkästään Suomes-
sa n. 1,5 miljoonaa. Seniorit suosivat terveyttä ja hyvinvointia tukevia palveluja, kuten esimerkiksi 
luonnossa liikkumista, hierontaa ja muita hoitoja, kulttuurikohteita ja tapahtumia, hyvää ruokaa, viih-
tymistä ja yhdessä oloa.  On tärkeää huomioida menneisyys, tarinat ja luonteva palvelu. Erittäin hou-
kuttelevaksi seniorien ryhmän tekee määrällisen suuruuden lisäksi se, että eläkkeelle jäävillä on mah-
dollisuus matkustaa milloin vain. Tämä helpottaisi monia jyrkkiin sesonkeihin liittyviä ongelmia. 

Aktiviteettituotteet ovat usein ”miesten” tuotteita, jotka korostavat seikkailua tai vauhtia. Erilaisia 
versioita pitäisi kuitenkin kehittää muillekin kohderyhmille, kuten senioreille, lapsille, ensimmäistä 
kertaa tuotetta kokeileville ulkomaalaisille tai itsenäisille naisille esim. suorituskynnystä madaltamalla 
tai turvallisuudentunnetta lisäämällä. Toimialaraportin mukaan alan kehitys kulkee kohti pehmeämpiä 
aktiviteetteja ja niihin liitettävää liikuntapuolta, tiimi- ja henkistä valmennusta. 
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Naiset ovat tulevaisuudessa erittäin potentiaalinen asiakasryhmä, jolla on sekä halua että varallisuutta 
matkustaa. Naiset panostavat henkiseen ja fyysiseen hyvinvointiinsa. Heidän matkavalinnoissaan pai-
nottuvat turvallisuustekijät ja viihtyvyys (esim. majoitus- ja ravintolatilojen siisteys ja esteettisyys). 
Kulttuurimatkailun professori Soile Veijolan mukaan yksin asuva ulkomaalainen nainen on monen 
asian toimivuuden mitta: minne hän uskaltaa mennä, kuka tahansa uskaltaa mennä. Se miten häntä 
palvellaan (arvonanto, kohteliaisuus, ystävällisyys, joustavuus) ja miten hänelle kerrotaan paikan tar-
joamat mahdollisuudet (mitä voi tehdä yksin, helposti, eri hintaryhmissä) kuvaavat koko paikan palve-
lutasoa. 

Nuoret ovat tulevaisuuden asiakkaita Simpsiölläkin, joten on hyvä todeta jotain heistäkin. Nuoret ka-
meleonttikuluttajat ovat oppineet kulutustapansa surffaillessaan internetissä ja televisiokanavilla 
(Hyytiäinen, 2003). Sveitsiläisen tutkimuksen mukaan nuoret etsivät yhä useammin ryhmää, johon he 
voivat samaistua. He voivat vaihtaa viiteryhmäänsä nopeastikin, jopa illasta toiseen. He ovat sosiaali-
sia paimentolaisia. Yhden ryhmän elämää ohjaa menestymisen tarve, toisen suvaitsevaisuus, kolman-
nen adrenaliini ja vapaus. Ryhmään kuuluminen ilmaistaan pukeutumisella, musiikilla ja vapaa-ajan 
harrastuksilla. Tilanteesta riippuen vaihdetaan ryhmää ja elämystä hetkeksi tai pysyvämmin. 

Senioriasiakkaat tukevat ympärivuotisuutta, koska he voivat tulla mihin aikaan vuodesta tahansa. 
Työikäiset tarvitsevat kuntoa, kuntoa, terveyttä ja stressinpoistoa jaksaakseen työelämän haasteissa. 
He tulevat usein myös työnantajan kustantamana ja silloin myös sesonkien ulkopuolella.  

Kaiken kaikkiaan nykyajan kuluttaja on yksilöllinen, sosiaalinen ja haastava asiakas, mutta onneksi 
varakkaampi kuin aikaisemmin. 

4.4. KOTIMAA VAI ULKOMAAT  
Kotimaiset matkailijat  ovat edelleen Suomen matkailun kantava voima, mutta sen kasvu on hyvin 
maltillista. Lisäksi kilpailu kotimaisista matkailijoista on kireää ja kiristymässä uusien suurten matkai-
luinvestointien vuoksi. Joillakin sektoreilla puhutaan jopa pudotuspelistä. Myös lähialueiden, eli 
oman maakunnan matkailijoiden houkuttelu ilman yleistä tarjonnan kasvua suurempaa kulutuksen 
kasvua, on elinkeinopoliittisesti kyseenalaista, koska Simpsiön houkuttelemat asiakkaat ovat muilta 
alueen yrityksiltä pois. Lähialueen asukkaiden mielenkiinnon ylläpitäminen on lisäksi vaikeampaa, 
sillä usein käyville pitää tarjota jatkuvasti jotain uutta. 

Silti on aivan selvää, että lähialueet, kotimaan kasvukeskukset ja naapurimaat muodostavat lei-
jonanosan kävijämääristä tässä suuruusjärjestyksessä ja ovat siksi keskeisiä kohderyhmiä kaikille pal-
veluille. Kotimaiset ovat todennäköisesti päiväkävijöitä ja lyhytlomalaisia, mutta ulkomaalaiset tule-
vat pidemmäksi ajaksi ja tarvitsevat paljon tukipalveluja ja ohjelmaa. Koko vuodelta laskettuna ulko-
maalaisten osuus on monissa matkailukeskuksissa 15-35 %. Yksittäisissä kohteissa tai jonkin sesongin 
aikana ulkomaalaisten osuus voi silti olla hyvinkin korkea, esim. venäläisillä tammikuu on lo-
masesonki, mutta suomalaisia ei juuri ole silloin liikkeellä. 

Ulkomaalaisten osuus matkailun kokonaiskulutuksesta on 27 %, mutta se odotetaan kasvavan 10 
vuodessa peräti 63 %. Ulkomaalaisten laskettelijoiden osuus on tilastoissa nelinkertaistunut 5 vuodes-
sa (2000-2005). Tämä johtuu ulkomaalaisille sopivan tarjonnan ja palvelutason noususta. Valtakun-
nallinen matkailustrategia painottaa hyvin voimakkaasti ulkomaisen matkailun lisäämisen tärkeyttä ja 
kaikki suuret matkailukeskukset ovat viime vuosina panostaneet voimakkaasti kansainvälistymiseen ja 
ympärivuotisuuteen. Siihen on em. kasvuodotusten lisäksi lukuisia muitakin syitä. Ehkä tärkeimpinä 
voisi mainita isojen investointien vaatima volyymin ja käyttöasteiden kasvattaminen sekä kotimaisen 
matkailusesongin lyhyys ja jyrkkyys. Niinpä ulkomaalaiset täydentävät sopivasti aukkoja ja tukevat 
ympärivuotisuutta.  
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On kuitenkin muistettava, että ulkomaisesta matkailijavirrasta valtaosa kohdistuu suuriin kaupunkei-
hin (Helsinki, Turku, Tampere) ja suurimmat osuudet muodostuvat työmatkoista tai usean maan kier-
tomatkoista (risteilyt) sekä sukulaisvierailuista, jotka korostuvat ruotsalaisten ja naapurimaiden koh-
dalla. Vasta tämän jälkeen tulee kiertomatkailu ja varsinainen vapaa-ajan matkailu Suomen sisämaan 
turistikohteisiin. Ja vielä tästäkin potista suurin osa menee Järvi-suomeen ja Lappiin - Länsi-Suomen 
ollessa hännän huippu. Tämä tietysti selittyy suurimmaksi osaksi matkailukohteiden ja infrastruktuu-
rin epätasaisesta sijoittumisella ja kehitystasolla, mutta myös vetovoimalla ja markkinoinnin paino-
tuksilla. Charter-lentoja voidaan järjestää tännekin, jos meillä on tarjota tarpeeksi vetovoimainen mat-
kailukeskittymä. 

Kyselytutkimusten perusteella Suomi on vielä yllättävänkin tuntematon ja markkinaosuudeltaan pieni 
tekijä Euroopan maissa. Naapurimaissa Suomi taas tunnetaan hyvin. Toisaalta voidaan varsin hyvin 
uskoa, että markkinointitoimenpiteillä voidaan nopeasti saada uuteen ja outoon maahan uusia kokeili-
joita ja pienikin kasvu väkirikkaissa maissa on pienessä Suomessa lukumääräisesti merkittävä. 

Suomessa käyneillä matkailijoilla on pääsääntöisesti erittäin positiiviset mielikuvat matkastaan ja 
Suomesta. Ne, jotka eivät ole käyneet Suomessa eivät tiedä joko mitään (Suomi harvoin uutisissa tai 
muuten mediassa) tai mielikuvat ovat tietämättömyydestä johtuen vääriä ja informaatiopitoisella 
markkinoinnilla ja tiedotuksella helposti korjattavissa. Useimmille ulkomaalaisille Suomi on uutuus-
tuote, jota ollaan valmiita mielellään kokeilemaan. Kasvupotentiaalia pitäisi siis olla. 

Naapurimaista pohjoismaat saavat suuria lukemia, mutta heidän matkailustaan suurin osa on suku-
laismatkailua ja kiertomatkailua autolla, eikä kasvua tilastoissa näy. Venäläisten määrä ja ennen kaik-
kea helpommin palveltava keskiluokka kasvaa. He käyvät Suomessa usein, joten monet paikat ovat jo 
liiankin tuttuja ja uusia kohteita etsitään. Keskiluokka tulee edullisesti bussilla tai omalla autolla ja 
venäläiset tulevat Suomeen lähes yksinomaan Pietarista. Suomi on venäläisten mielestä lähellä, mutta 
valitettavasti olemme väärällä puolella Suomea.  Eksoottisimmaksi Suomen kokivat välimeren maista 
tulleet matkailijat, erityisesti italialaiset ja espanjalaiset. 

Vaikka ulkomaalaiset olisivat Simpsiön asiakkaista vähemmistö, on palvelut ja palvelutaso suunnitel-
tava alusta lähtien niin, että ne sopivat myös ulkomaalaisille. Ulkomaalaiset saattavat markkinointi-
painotuksista, tuotteistuksesta ja sesongista riippuen muodostaa ajoittain jopa enemmistön vierais-
tamme ja ennen kaikkea he pidentävät ja täydentävät sesonkeja. Ja Simpsiönkin pidemmän tähtäi-
men kasvupotentiaali on melko varmasti juuri ulkomaalaisten kohderyhmien puolella. Jos palvelut 
suunnitellaan vain kotimaisille asiakkaille, olisi palvelutaso todennäköisesti matalampi, koska suoma-
laiset ovat tottuneet itsepalveluun tai siis käytännössä palvelujen puuttumiseen.  

Vaikka ulkomaisten matkailijoiden osuus yöpymisvuorokausista on tilastoissa reilu neljännes, heidän 
merkityksensä tuloja tuottavana ryhmänä on tätä suurempi. Luontoaktiviteetteja (esimerkiksi safarei-
ta) käyttävä asiakaskunta muodostuu KTM:n toimialakatsauksen mukaan pääsääntöisesti ulkomaisista 
asiakkaista. Kannustematkan kustannuksista jopa puolet voi kohdistua ohjelmapalveluihin. Ohjelma-
palveluyrityksen kannattavimpia kohderyhmiä ovat juuri kannustematkat. Niissä palvelujen ja tuottei-
den laatuvaatimukset ovat myös korkeimmat. Omatoimiset ja itsepalveluun tottuneet suomalaiset eivät 
käytä yksityishenkilöinä palvelutarjontaa monipuolisesti, eivätkä ohjelmapalveluja juuri lainkaan. 

Ulkomaisille markkinoille meno vaatii huomattavasti enemmän resursseja ja pitkäjänteisyyttä. Re-
surssien ollessa rajalliset, on luontevampaa pyrkiä kansainvälisille markkinoille suuralueyhteistyös-
sä. Tämä korostaa maakunnallisen tuotteistuksen ja yhteisen imagon rakentamisen tärkeyttä. Myös 
suoralla yhteistyöllä matkatoimistojen, incoming-toimistojen ja yleensä epäsuorien jakelukanavien 
kanssa voidaan ponnistukset pitää kohtuullisina, tuotteet asiakkaiden haluamassa kuosissa ja volyymit 
riittävän suurina.  
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Jakelukanaviin kohdistuvalla markkinointistrategialla toimittaessa meidän ei tarvitse yrittää löytää 
kuluttajia itse, eikä esim. tehdä omaa kallista lehtimainosta tai televisiomainosta Hollantiin tai Saksan 
lukemattomiin aikakausilehtiin. Sen tekevät MEK ja paikalliset matkatoimistot, jotka sitten tarjoavat 
meitä yhtenä vaihtoehtona tai osana isompaa pakettia. Toisaalta malliin kuuluu järjestää säännöllisesti 
ilmaisia tutustumismatkoja korkeatasoisine ohjelmineen matkanjärjestäjille ja toimittajille.  

Mistä kotimaiset asiakkaat 
Kuten aiemmin on todettu, Simpsiön ympäristö on varsin väkirikasta aluetta. Lähiympäristöstä tulee 
suuri päiväkävijöiden määrä, joka ei ole aivan niin sesonkiluontoista, kuin loma-aikoihin keskittynyt 
varsinainen kotimaan matkailu, jolloin tullaan kauempaa, poiketaan automatkalta pikavisiitille tai eh-
kä jopa yövytään. Päiväkävijöiden ja kiertomatkailijoiden palvelut ovat todennäköisesti lyhytkestoisia 
ja edullisia ajanvietetyyppisiä aktiviteettejä.  

Entiset pohjalaiset kasvukeskuksissa ja naapurimaihin muuttaneet sukuloivat alueella perheineen. 
He haluavat todennäköisesti matkallaan sukuloinnin lisäksi lyhyitä matkailuelämyksiä. Pois muutta-
neilla on yleensä positiiviset, suorastaan nostalgiset mielikuvat kotiseudustaan ja pohjalaista kulttuu-
ria, ruokia ja murretta pidetään suuressa arvossa. Siksi kulttuuriin liittyvät tuotteet ja pohjalainen mil-
jöö olisivat todennäköinen kiinnostuksen kohde aikuisille ja ajanvietetyyppiset aktiviteetit lapsille. 
Naapurimaista tulevien matkailijoiden määrä on tilastoissa suuri ja siitä suurin osa on sukulointia. 
Pohjanmaalla tämä lienee erityisen korostunutta väestöpohjasta johtuen.  

Kiertomatkailijat, joiden lukumäärä tilastoissa on suuri, eivät pääsääntöisesti matkaile pohjanmaalla, 
koska täällä on vähän matkailukohteita ja vesistöä. Useita kohteita sisältäviä kiertomatkailutuotteita 
kehittämällä näitäkin asiakasvirtoja on mahdollista suunnata meille huomattavasti nykyistä enemmän. 
Lisäksi esim. pohjoiseen matkalla olevat voitaisiin ehkä saada pysähtymään sopivasti matkan puolivä-
lissä olevaan ”puolimatkan krouviin”. Kauempaa tuleville etelä-pohjalaisuuden ja vanhan maaseutu-
kulttuurin korostaminen tuo kotimaista eksotiikkaa ja erottaa toistensa kaltaisista hotelleista ja saman-
laisia ravintoloita ja tavarataloja pullollaan olevista kaupungeista. 

Terveys- ja hyvinvointimatkailijat ja monet muut myöhemmin tarkemmin määriteltävät kohderyhmät 
ovat kansallisuudesta riippumattomia ja luonnollisesti heidän joukossaan on merkittävä osa kotimaisia 
matkailijoita. Erikseen lomaa Simpsiölle viettämään tulevat ovat todennäköisesti kotoisin kauempaa 
kasvukeskuksista ja halukkaita huolehtimaan kunnostaan ja terveydestään.  

Yritykset ovat todennäköisesti Simpsiön yksi tärkeimpiä ja tuottavimpia kohderyhmiä. Työyhteisöissä 
ovat yleistyneet monenlaiset työkykyä ja työhyvinvointia sekä ylipäätänsä liikuntaa ja yhdessäoloa 
suosivat toimintaohjelmat. Lähes jokaisella työpaikalla mennään 1-2 kertaa vuodessa jonnekin henki-
lökunnan omalla porukalla. Tiimihenkeä kohottavat, osallistavat ohjelmat ovat suosiossa. Valmenta-
vat ja koulutukselliset paketitkin saanevat helposti yritysasiakkaita. Yritykset ovat hyviä asiakkaita, 
sillä he ostavat myös paljon oheispalveluita ja ohjelmapalveluita ja tulevat tehokkaissa ryhmissä. 
Outdoor -teema ja monipuoliset aktiviteetit sopivat loistavasti yritysten TYKY ja TYHY -toimintaan, 
joten asiakaspotentiaalia on paljon, jos tuotteet vain on suunniteltu ja toteutettu kunnolla yrityksiä 
varten. 

Mistä ulkomaalaiset 
Tyypillinen ulkomaalainen matkailija on tutkimusten mukaan ylempää keskiluokkaa ja korkeakoulu-
tutkinnon suorittanut. Todennäköisesti tämä johtuu siitä, että Suomeen matkustaminen on kallista. He 
ovat kiinnostuneet Suomen puhtaasta luonnosta, kulttuurista ja suomalaisista ihmisistä. Ulkomaalai-
sen silmissä Simpsiö ja pohjanmaan lakeudet ovat luultavasti luonnoltaan ja kulttuuriltaan erikoi-
sempia ja mielenkiintoisempia kuin kotimaisten matkailijoiden silmissä.  
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Markkinoinnin voimavarat on käytettävä tehokkaasti ja siksi kohderyhmät olisi alkuvaiheessa pyrit-
tävä löytämään korkeintaan muutamasta tehokäsittelyyn otettavasta maasta. Niistä maista, jotka 
valtakunnallisessa strategiassa on valittu painopistemaiksi suurimman potentiaalisen kasvun perus-
teella ja samalla Matkailunedistämiskeskuksen markkinointitoimenpiteiden kohteiksi. Näistä maista 
rajattuna meidän kannaltamme sopivimmilta tuntuisivat Ruotsi, Venäjä, Alankomaat, Italia ja Saksa. 
Markkinointitoimenpiteet pitäisi kohdistaa resurssien mukaan aluksi vain yhteen maahan.  

Alankomaat voisi olla alkuvaiheessa meidän pääkohdealueemme siksi, että Hollanti  on väkirikas (16 
milj.), mutta pinta-alaltaan pieni, joten kampanjanäkyvyys on helpompi saavuttaa. Alankomaalaiset 
matkailevat jo nyt Suomessa paljon ilmeisesti siksi, että maassa on tehty jo jonkin verran pohjatyötä 
MEK:in ja matkatoimistojen toimesta. Hollantilaiset ovat Euroopan innokkaimpia matkailijoita, va-
rakkaita, sivistyneitä ja aidosti kiinnostuneita muista kulttuureista (ei suurvalta-asenteita) sekä puhu-
vat pääsääntöisesti hyvää englantia. Kaikki edellä mainittu sopinee myös Belgialaisiin (10 miljoonaa 
asukasta).  Hollannissa juuri Simpsiön päätuote ulkoilma-aktiviteetit ovat suuressa ja kasvavassa suo-
siossa. Maa on tasainen ja vähäluminen, joten olosuhteemme eivät ole järkytys, joskaan eivät myös-
kään eksoottiset, paitsi metsien osalta.  

Saksa voisi olla toisen vaiheen (sen jälkeen kun ensimmäisestä on kokemuksia ja tuloksia) kohdemaa 
yksinkertaisesti siksi, että siellä Simpsiön tuoteteemat ovat suosiossa ja markkinat ovat väkiluvusta 
johtuen valtavat. Saksan markkinoille tulo vaatii kuitenkin paljon enemmän ponnistuksia ja yksistään 
jakelukanavia on valtavan paljon. Kilpailu saksalaisten sieluista on joka suunnalta kovaa. 
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5. SIMPSIÖN VETOVOIMAN LÄHTÖKOHDAT  

5.1. SIMPSIÖN LUONTAINEN VETOVOIMA  
Vaikka varsinaiset palvelut on suunniteltava omille kohderyhmilleen asiakaslähtöisin periaattein, on 
kaiken pohjana silti sijainnin ja luonnonolosuhteiden suomat mahdollisuudet ja monet muut pääteltä-
vissä olevat reunaehdot, joihin ei voi omalla toiminnallaan vaikuttaa. Tässä arvioinnissa on oltava ää-
rimmäisen rehellinen ja uskallettava tunnustaa myös heikkoudet, jottei liiketoimintaa rakenneta kes-
tämättömälle pohjalle. 

Simpsiön sijainti 
Simpsiön sijainti on asiantuntijoiden kirjallisten ja suullisten lausumien mukaan erittäin hyvä. Se 
on liikenteellisesti helppo saavuttaa läpi kulkevan pysty- ja poikkisuuntaisen valtatien, pääradan sekä 
kohtuuetäisyydellä olevien lentokenttien ansiosta. Saavutettavuus lasketaan matkailukeskusten elin-
tärkeiden ominaisuuksien joukkoon, mutta juuri siitä ovat monet suomalaiset keskukset saaneet kulut-
tajatutkimuksissa moitteita. Valtakunnallisessa hyvin laajassa matkailustrategiassa saavutettavuuteen 
liittyvän infrastruktuurin kehittäminen on mainittu kolmanneksi tärkeimpänä päämääränä. 

Lapualta 100 kilometrin säteellä asuu 330.000 asukasta. Jos mukaan otetaan hieman säteen ulko-
puolelle jäävä Kokkola, saamme 35.000 asukasta lisää. Vain 30 minuutin ajomatkan päässä asuu 
100.000 ihmistä. Lähiseutu on siis paljon tiheämpään asuttua kuin esimerkiksi paljon laajemmalla 
matkailutarjonnalla ylpeilevillä Keski-Suomen, Itä-Suomen ja Lapin alueilla. Niiden on tuotava asi-
akkaansa melko kaukaa, eikä omaa perusasiakasmassaa juuri ole. Matkailun sesonkivaihtelut ovat tä-
män vuoksi korostetun suuria, sillä pidemmälle matkalle lähdetään yleensä vain loma-aikoina. 

Lapua on myös melko keskellä entistä Vaasan lääniä, jolla alueella Simpsiö on melko tunnettu ja kil-
pailevat vaihtoehdot ainakin rinnehiihtokeskusten osalta ovat vähissä. Tällä alueella on itse asiassa 
liiketoiminnan kannalta poikkeuksellisen herkullinen tilanne, sillä oman maakunnan kysyntä on suu-
rempi kuin matkailupalvelujen tarjonta. 

Tämä tarkoittaa käytännössä sitä, että Simpsiöllä pitää kiinnittää huomiota päiväkävijöihin, jotka pitää 
houkutella paikalle useaan kertaan vuodessa uutuuksilla ja kestävällä tavalla kiinnostavilla, edullisilla 
massapalveluilla. Tämän perusmassan lisäksi on hankittava voita leivän päälle kasvukeskuksista, naa-
purimaista ja Euroopan maista tässä järjestyksessä. Majoittuvat asiakkaat ja ryhmämatkailijat tulevat 
yleensä kauempaa ja odottavat kalliimman hinnan vuoksi rahoillensa vielä enemmän vastinetta. 

Simpsiö on tietysti myös selvästi lähempänä kasvukeskuksia kuin Lapin suuret matkailukeskukset. 
Asiantuntijoiden ja lehtitietojenkin mukaan yritykset eivät enää tahdo saada asiakkaitaan ja yhteistyö-
kumppaneitaan lähtemään monta päivää kestäville reissuilla, joista vielä suurin osa menee matkusta-
miseen. Lisäksi työkykyä ja työhyvinvointia edistävät firmojen tilaisuudet järjestetään mieluiten lähi-
alueella ja panostukset näihin asioihin ovat koko ajan lisääntyneet. Myös tässä on selkeä potentiaali-
nen mahdollisuus Simpsiölle. 

Sijainti on siis Simpsiön tärkeimpiä luontaisia vahvuuksia ja luonnon lahja, joka pitää hyödyntää. 
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Simpsiön luonnonolosuhteet 
Länsi-Suomen lumiolosuhteet ovat tunnetusti Suomen huonoimmat ja talvikauden pituus on aina 
arvoitus. Joka tapauksessa kesäkausi on huomattavasti pitempi kuin talvikausi. Jonkin verran talvi-
kauden pituutta voidaan silti säädellä lumetuksella ja erilaisilla jäähdytysmenetelmillä. Sää on meillä 
keskimäärin lämpimämpi ja vähäsateisempi kuin Lapissa, eikä meillä ole niin paljon sääskiä. Sääsket 
ja huono ruoka ovat yleisimpiä ulkomaisten moitteita. Ennakkomielikuvissa Suomi nähdään kylmänä. 

Epävarman talvikauden pidentäminen on tietysti ollut ajatuksena aikaisemmassa hiihtoputkisuunni-
telmassakin. Se ei vain investointina ollut taloudellisesti kannattava. Vaikka hiihtoputkisuunnitelma 
on toistaiseksi haudattu, talvikauden pidentämiseen saattaa asiantuntijoiden avustuksella vielä löytyä 
muitakin teknisiä ratkaisuja kuin hiihtoputki. Niiden on kuitenkin oltava riittävän edullisia.  

Simpsiö sijaitsee hyvin tasaisella Etelä-Pohjanmaalla, eikä ole maailman tai edes Suomen mittakaa-
vassa oikeasti mikään vuori, vaan isonpuoleinen mäki. Toisaalta Simpsiö on Länsi-Suomen ylivoimai-
sesti suurin mäki ja suurin laskettelukeskus. Lyhyt rinne ja epävarma lumitilanne tarkoittavat kuiten-
kin käytännössä sitä, että laskettelu ei voi olla Simpsiön vetovoimaisuuden perusta ja se on lajina 
vain yksi matkailutuote muiden joukossa. Parhaiten rinteet soveltuvat lajikokeiluun ja laskettelutai-
tojen opetteluun, kun taas varsinainen laskettelumatkailu suuntautuu isompiin rinnehiihtokeskuksiin. 
Tämä koskee sekä kotimaisia että ulkomaisia matkailijoita. 

Simpsiöllä on sen korkeusaseman vuoksi luontoharrastajia viehättäviä harvinaisia kasveja, mutta ta-
vallisen, luonnosta vähän tietävän turistin silmissä Simpsiö edustaa melko tavallista Suomalaista 
metsäluontoa, eikä järviä juuri näy. Itse mäki on toki maamerkki ja maisemiakin voi katso todella 
kauas. Näyttävämpiä maisemia on silti etenkin Järvi-suomessa, rannikoiden saaristoissa ja Lapissa. 
Luonnoltaan kiinnostavampiin kohteisiin viittaa myös se, että mainitut alueet ovat kiertomatkailutilas-
toissa ylivoimaisia Länsi-Suomeen verrattuna, vaikka Pohjalaiset ovat kuuluisia yritteliäisyydestään ja 
välimatkat ovat täällä lyhyempiä.  

Ulkomaalaiset etsivät kyselytutkimusten mukaan puhtaan luonnon ja rauhan lisäksi juuri meidän alu-
eeltamme puuttuvia järviä. Järvet ovat Suomen matkailun imagomarkkinoinnissa ykkössijalla ja tut-
kimuksen mukaan kaikkein eniten muistettu asia Suomesta. Tuiki tärkeä vesielementti on käytän-
nössä rakennettava alueelle keinotekoisesti, mikä onkin jo suunnitelmissa ja onneksi luultavasti 
mahdollista. 

Luontokohteiden ja polkujen olemassaoloa ei asiantuntijoiden mukaan pidetä enää minään mat-
kailuvalttina, vaan itsestäänselvyyksinä, joiden pitää löytyä kaikista matkailukeskuksista. Kyse on 
siis peruspalveluista, joiden puuttuminen huomataan, mutta joiden olemassaolo ei tee vaikutusta. Täs-
tä huolimatta juuri luonto antaa oikean taustan ja maiseman monipuoliselle aktiviteettitarjonnalle, 
eikä ilman puhdasta luontoa saada aikaan vetovoimaa, eikä menestyviä tuotteita. Vetovoimaisia 
ulkoiluaktiviteettejä ei voi rakentaa taajamaympäristöön tai mielenkiinnottomaan luontoympäristöön. 
Siksi Simpsiölle suunniteltua matkailukeskusta ei voi rakentaa ”jonnekin muualle”, kuten jotkut ovat 
esittäneet. 

Kaiken kaikkiaan Simpsiön mahdollisen matkailukeskuksen vetovoimaisuuden on perustuttava 
erikseen rakennettuihin matkailutuotteisiin ja palveluihin, jotka toki hyödyntävät Simpsiön rinteitä 
ja alueen metsäluontoa. Simpsiövuori ei ole sellaisenaan nähtävyys, jota tultaisiin kaukaa katsomaan, 
vaikka sillä on varmasti paikallisesti kohtuullisen suuri arvo. Silti ilman Simpsiön kaltaista kiintopis-
tettä ja maisemaa on vaikea rakentaa merkittävää matkailukeskittymää.  
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Kulttuurin vetovoima 
Pohjalaisen kulttuurin sydän on keskittynyt juuri Etelä-Pohjanmaalle ja Lapuan lähikuntiin. Pohjalai-
suuteen liitettyjä ominaisuuksia arvostetaan yleisesti koko maassa, joten mielikuvat Pohjalaisista ovat 
pääsääntöisesti myönteisiä. Pohjalaisista ollaan ainakin huvittuneen kiinnostuneita, eli pohjalaisuus 
on jo sinänsä nähtävyys.  

Pohjalaisten rikas historia, maineteot, agraari- ja käsityökulttuuri antavat hienoja mahdollisuuksia 
omaleimaiseen kulttuuri- ja elämysmatkailuun sekä erottuvan imagon rakentamiseen. Kulttuurimatkai-
lu on tutkimusten mukaan paljon suositumpaa kuin luulisi. Tilanne korostuu ulkomaalaisten kohdalla, 
jotka kyselytutkimusten mukaan ovat yleensä (ilmeisesti Suomen matkan kalleuden vuoksi) paremmin 
toimeentulevia, korkeakoulun käyneitä ja luonnon lisäksi erittäin kiinnostuneita suomalaisesta histori-
asta, kulttuurista ja elintavoista. Erittäin suurta kiinnostusta on mm. saamelaiskulttuuriin.  

Esimerkiksi venäläiset ovat tutkimusten mukaan hyvin kiinnostuneita Suomen ja Venäjän yhteisestä 
historiasta, mutta sanovat, että Suomesta on vaikea saada tietoja omalla kielellä. Myös ruotsalaisia ja 
saksalaisia voisi uskoa kiinnostavan samat asiat. Italialaisille ja välimeren maista tuleville Suomi on 
jo tutkimusten mukaan aika eksoottinen paikka, jolloin kulttuurin ja luonnon erilaisuus on vielä ilmei-
sempi nähtävyys. Vahvasti kyselyissä esille tullut asia oli halu nähdä tavallinen suomalainen koti ja 
nähdä kuinka tavallinen suomalainen elää. Juuri tällaisista asioistahan mekin olemme vieraassa ja ou-
dossa maassa kiinnostuneita. 

Sodista (esim. Nuijasota, Suomen sota, Talvisota), yhteiskunnallisista tapahtumista (suojeluskunnat, 
Lapuan liike, härmän häjyt) tai uskonnosta (käännytys, herätysliikkeet, luonnonusko, taikausko, van-
hat kirkot, ortodoksit, protestantit) olisi helppo rakentaa aineksia opastuskierroksille tai jopa näyttäviä 
dramatisointeja sekä suomalaisille että ulkomaalaisille. Kirkot ovat ulkomaalisten tutustumiskohteista 
ykkösenä ja vahoja puukirkkojahan meiltä löytyy. Myös 1800-luvun pohjalaisesta agraarikulttuurista 
(vanhan ajan päivät, elävä pohjalaiskylä, traktorikyyditykset, vanhan ajan lasten leikit) tai vaikkapa 
nykyisestä pohjoismaisesta yhteiskuntamallista saisi kehiteltyä elävää ja informatiivista kulttuurimat-
kailua. Pohjalainen rakennuskulttuuri, historia ja maisema tulisivat mieliinpainuvasti tutuiksi 
tuotteistetuilla ja hyvin opastetuilla pyöräilymatkoilla, jotka suuntautuisivat esim. vanhoille joki-
varsiteille. 

5.2. MATKAILUTUOTTEIDEN SUUNNITELMALLINEN VETOVOIMA  

Aktiviteettien vetovoima 
Simpsiöllä ei tietysti ole vielä juuri mitään aktiviteettejä, joten ajatellaanpa asiaa asiakaslähtöisen 
ajattelun pohjalta. Simpsiölle aktiviteettikohteena syntyy vetovoimaa, jos tuotevalikoima tyydyttää 
asiakkaan tarpeita, eli vastaa kysyntää. On siis seuraavassa arvioitava minkälaista kysyntää on.  

Ulkomaalaisille (ja myös kotimaisille) vapaa-ajanmatkailijoille luonto ja siihen liittyvät aktiviteetit 
ovat merkittävimmät syyt valita Suomi matkailukohteeksi. Käytännössä kuitenkin lähinnä nykyai-
kaisin periaattein rakennetut matkailutuotteet erottavat jyvät akanoista. Monilla alan palveluja tuotta-
villa ohjelmapalveluyrityksillä ja varsinkin maaseutumatkailuyrityksillä on kuitenkin laatu- ja ammat-
titaito-ongelmia, joten laadukkaasti tuotetut palvelut pärjäävät todennäköisesti kilpailussa hyvin. 
KTM:n toimialaraportin mukaan aktiviteettiyrityksillä ja käyntikohteilla on miljoonien asiakkaiden li-
säkysyntäpotentiaali. 

Kotimaan kysynnästä ei löytynyt vastaavaa tutkimusta, mutta Ellare Oy oli tehnyt erittäin perusteelli-
sen tutkimuksen melonta, pyöräily ja vaellustuotteistamme ja niiden kysynnästä ulkomailla. Tuloksia 
voitaneen jonkin verran myös yleistää.  
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Vuonna 1999 saksalaisten ulkomaille suuntautuneista lomamatkoista 55 % sisälsi jotakin aktiviteettia 
(32 milj.). Kesäaktiviteetin sisältäneitä lomamatkoja oli 19 % (2,1 milj.), mutta kesäaktiviteettimatko-
jen määrä kasvoi 1997-1999 peräti 17 %. Suosituimmat aktiviteetit olivat vaellus (24 %) ja vuoristo-
vaellus (19 %). Melonnan osuus oli 8 % ja pyöräilyn 7 %. Nämä olivat siis varsinaisia aktiviteettimat-
koja, joissa 71 %:lle pyörälomailijoista pyöräloma on vuoden pääloma.  

Pyöräilyn suosiosta kertoo ehkä enemmän se, että 2 miljoonaa saksalaista lomaili vuonna 2002 use-
amman päivän pyöräillen, lisäystä edelliseen vuoteen 12,7 %. Lomanviettäjistä 40 %:lla pyöräily on 
yksi loma-aktiviteeteistä. 7,4 miljoonaa saksalaista suunnitteli varmasti tai melko varmasti tekevänsä 
vähintään yhden pyöräilyloman 3 seuraavan vuoden aikana (kasvu edellisestä 2,2 milj.).  

Vaellus on Saksassa trendituote, joka on noussut Saksassa tärkeimmäksi aktiviteettimuodoksi. Joka 
toinen saksalainen vaeltaa vapaa-aikanaan.  

Hollantilaisilla vahvasti aktiviteettisuuntautuneiden lomamatkojen osuus oli 1999 vain hieman pie-
nempi, eli 43 % (3 milj). Kesämatkoja oli 29 %. Suosituimmat aktiviteetit olivat vaellus (58 %), uinti 
(30 %), pyöräily (19 %), moottoriurheilu (15 %) ja melonta (10 %).  Vähemmän aktiviteettisuuntau-
tuneiden matkojen määrä kasvoi enemmän, joten kasvu tulee tavallisista kuluttajista.  

Ranskassa em. osuudet olivat hieman pienempiä ja painotukset erilaisia, mutta sielläkin aktiviteetti-
painoitteisten matkojen suosio kasvaa tasaisesti. Ranskalaiset ovat toisten tutkimusten mukaan kui-
tenkin yleensä tyytymättömämpiä Suomen matkoihin, joten he eivät ole ensisijainen kohderyhmä. 

Muista maista ei ollut tarkempia lukuja tutkimuksessa. Yleisesti ottaen Suomessa käyneistä ulkomaa-
laisten mielestä suosituimpia lajeja olivat olleet vaellus, kalastus, koskenlasku ja pyöräily. Kaikissa ti-
lastoissa tosin näkyy vahvasti tuloksia vääristävänä tekijänä Suomen tarjonta. Ne aktiviteetit, jotka 
Suomessa on tuotteistettu ja mukana matkailupaketeissa, saavat paljon mainintoja tilastoissa. Kau-
punkilomailijoiden (pääasiassa risteilyturisteja) vastauksissa kirkot ja museot nousevat ylivoimaisiksi. 
Voisi olettaa tämän johtuvan siitä, että ne ovat hyvin esillä esitteissä ja retkipaketeissa ja ne ovat hel-
posti ja nopeasti kulutettavissa.  

Kaiken kaikkiaan voidaan sanoa, että ulkoiluaktiviteetteihin perustuva matkailu on lupaava ja kas-
vava ala ja sopii hyvin Simpsiön matkailuprofiilin peruspohjaksi. Asiakaspotentiaalia on tietysti lu-
kumääräisesti eniten suuremmissa maissa. Saksan huikea 32 miljoonaa aktiviteettien kuluttajaa tuntuu 
houkuttelevalta, mutta suurissa maissa on vaikea saada näkyvyyttä. Pienessä ja tiheästi asutussa maas-
sa, kuten Hollannissa panokset ovat pienempiä ja näkyvyys on helpommin saavutettavissa.  

Tapahtumien vetovoima 
Simpsiön ympäristössä on jo nyt lukuisia, jopa hyvin suuria tapahtumia, kuten Tangomarkkinat, jotka 
voidaan helposti ottaa yhdeksi osaksi Simpsiön markkinoimia tuotteita. Tämän lisäksi Simpsiöllä pi-
täisi järjestää varsin säännöllisesti omia tapahtumia ammattimaisen tapahtumajärjestäjän avustuksella.  

Jatkuvilla tapahtumilla on erittäin suuri merkitys matkailukohteen tunnetuksi tekemisessä ja 
markkinoinnissa. Ne pitävät kohteen jatkuvasti esillä tiedotusvälineissä ja antavat mielikuvan, että 
alueella tapahtuu koko ajan jotain ja siellä mennään dynaamisesti eteenpäin. Luonnollisesti myös ta-
pahtumien tuomilla kävijämäärillä ja majoittujien lisääntymisellä on merkitystä. Vuokatissa ja Rukal-
la on tätä konseptia käytetty menestyksellisesti. 

Tapahtumien järjestäminen edellyttää tietysti, että alueella on niiden järjestämiseen sopiva infrastruk-
tuuri, näyttämö- ja katsomorakenteita. Näitä voidaan varmasti hyödyntää myös erilaisissa teatteriesi-
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tyksissä ja muussa alueen ohjelmatoiminnassa. Itse ohjelmatoiminta pitää olla ammattilaisten käsissä 
esim. ulkoistamalla se. 

Tulevaisuuden matkailutuotteet  
Koska Simpsiön pitää pystyä toimimaan 20 vuodenkin päästä, ei kysyntätietoja voi katsoa niinkään 
nykyisten, toisiaan toistavien ja erittäin kilpailtujen tuotteiden kirjoa ja elinkaaria kuvaavista tilastois-
ta, vaan tulevaisuuden trendeistä ja tulevaisuuden kuluttajan ominaisuuksista. Trendien, kysynnän ja 
kohderyhmien monipuolinen käsittely vaatisi liian paljon tilaa ja niiden käsittely kuuluu muutenkin 
myöhemmin perustettavalle asiantuntijatyöryhmälle.  

Tulevaisuuden matkailutuotteen pitää perustua elämyksiin sekä henkiseen ja fyysiseen terveyteen 
tai hemmotteluun, joka siis voi sisältää myös monenlaisia ulkoilmatuotteita. Wellnes- ja hyvinvoin-
timatkailu ovat maailmanlaajuisesti yksi vahvimmin kasvavista matkailusektoreista. Lisäksi kierto-
matkailu ja kulttuurimatkailu ovat tasaisen suosittuja matkailumuotoja. Vaikka matkailutuote olisi 
vanhakin keksintö, se pitäisi tulevaisuudessa jalostaa mieluiten elämyksiä ja tunnepohjaisia kokemuk-
sia sisältäväksi tarinaksi tai näytelmäksi kokee asiakas saaneensa rahoille vastinetta. Elämyksistä jäl-
jempänä lisää. 

Uuden ajan kuluttaja 
Kotimaisilla ja ulkomaisilla asiakkailla on yhä enemmän yhteisiä piirteitä ja laatuvaatimukset lä-
henevät. Perimmäiset motiivit matkailuun, kulutustottumukset ja meidän kanssamme kilpailevat tuot-
teet kuten matkailukohteet ovat yhä enemmän kansainvälisiä ja yleisinhimillisiä sitä mukaa kun tarve-
hierarkian alemmat tasot alkavat olla tyydytettyjä. Yhtä hyvin suomalainen, venäläinen kuin brittiku-
luttajakin pohtii lukuisia lomavaihtoehtoja omista yksilöllisistä lähtökohdistaan ja tekee ostopäätök-
sen yhä yhteneväisemmistä tunnepitoisista syistä ja arvoista. Kohdevalinta voi kohdistua melkeinpä 
mihin tahansa maahan matkustuksen nopeuden ja edullisuuden ansiosta.  

Vaivattomuus, tuotteen ja palvelun saatavuus ilman erikoistoimenpiteitä, on selkein valintaan liittyvä 
muutos. Olipa kyseessä yritysasiakas tai yksittäinen kuluttaja, ostopäätöstä helpottavan tiedon on ol-
tava asiakkaan löydettävissä nopeasti ja lähes reaaliajassa.  

Tulevaisuudessa ekologiset, henkistä hyvinvointia, kansainvälisyyttä, koulutusta ja kulttuuria korosta-
vat arvot vahvistuvat. Vaikka tavaroita ostetaan kiihkeästi ja niiden elinkaari lyhentyy valintoja oh-
jaavat myös eettiset perusteet. Turvallisuushakuisuus on silmiinpistävää sotien ja terrorismin vaivaa-
massa maailmassa ja siinä Suomi on vahvoilla.  

Matkailusta elämysteollisuutta 
Elämys on erittäin keskeinen tekijä kaikissa tulevaisuuden matkailutuotteissa. Rovaniemelle on jo-
pa perustettu Lapin elämysteollisuuden osaamiskeskus (LEO), joka harjoittaa vakavamielistä tutki-
musta ja tuotekehitystä pääasiassa Lapin matkailuyritysten hyväksi. Elämyksistä ollaan selvästi kehit-
tämässä keskeistä kilpailuvalttia Lappiin. 

Elämys on määritelmän mukaan moniaistinen, positiivinen ja kokonaisvaltainen tunnekokemus. Usein 
elämykseen liittyy tunne itsensä ylittämisestä ja henkilökohtaisesta muutoskokemuksesta. Tehdään ja 
koetaan jotain sellaista, mitä arjessa ei ehkä osata tai uskalleta. Elämys on ikimuistoinen kokemus, 
joka johtaa kokijan henkilökohtaiseen kehittymiseen. Elämys on huomattavasti enemmän kuin mu-
kava tai miellyttävä kokemus tai mukava palvelu. Ne luovat edellytykset elämysten syntymiseen, mut-
ta eivät ole itse elämys. Epätavalliset olosuhteet, eksoottinen ympäristö tai vaikka outo vuorokauden-
aika (yö, varhainen aamu) antavat myös paremmat mahdollisuudet elämyksen syntymiselle. 
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Elämystalous on taloustieteilijöiden mukaan palvelutalouden kehittynein muoto. Elämystaloudessa 
asiakas haluaa enemmän kuin tavanomaisia tuotteita ja palveluja. Jos haluaa menestyä, elämys pitäisi 
tarjota jo tuotteen valintavaiheessa (brändäys), jotta asiakas saadaan valitsemaan tuote valtavan tar-
jonnan keskeltä.  

Nyt puhutaan jopa elämysyhteiskunnasta, eli jatkuvasta sisäisen onnen etsinnästä. Ihmisen elämänsi-
sällöksi tulevat henkilökohtainen onni, huvitukset, hyvä fiilis, nautintojen jatkuva etsiminen ja suun-
tautuminen sisäänpäin. Koska elämyksen kokeminen on aina yksilöllistä, on pyrittävä luomaan ympä-
ristöjä, joissa kokemus todennäköisesti tulee mahdolliseksi. 

Tutkittaessa ihmisten ilmaisemia toiveita ja arvostuksia, käy ilmi, että kaikkien tärkeimmät asiat 
ovat perheeseen, ystäviin ja yhdessäoloon liittyviä. Näihin arjen ja vapaa-ajan tilanteisiin liittyy usein 
tavaroita ja palveluja, jotka ovat osa elämystä.  

Tämän perusteella Simpsiön pitää menestyäkseen tarjota sosiaalista yhdessäoloa ja osallistumista 
sisältäviä, tunnepohjaisia kokemuksia. Käytännössä elämyspalvelua voidaan kuvata näytelmänä, jo-
ka voi olla käsikirjoitettu ohjelmallinen tuote, mutta yhtä lailla yksittäisen palvelutapahtuman pitää si-
sältää näytelmän elementtejä (Pine ja Gilmore, 1999). Toimintaympäristö on lavastus, henkilökunta 
näyttelijöitä ja asiakkaat yhteisö, tapahtuma käsikirjoitus ja taustatyö esitystä tukevaa toimintaa. Pal-
veluhenkilöstön tulee mieltää roolinsa ja asettautua näyttämölle tilaisuuden, eli näytelmän alkaessa. 

Elämysten muodostumiseen tarvitaan paljon johdonmukaista rekvisiittaa, kuten oikea miljöö ja 
rakennukset, matkailuteemaan liittyvät tarinat ja esineet, henkilökunnan pukeutuminen ja ruoka. 
Asiakas voi astua toiseen, lumottuun maailmaan aivan kuin elokuvissa. Esimerkkinä voisi olla vaikka 
Keski-Euroopassa yleiset keskiaika-teemaan rakennetut ravintolat. Tai Härmän Power Parkin joh-
donmukaisen amerikkalainen huvipuistotyyli. 

Tuotteiden yhdistäminen 
Sekä kulttuurimatkailu että aktiviteettimatkailu ja kaikki muutkin matkailukohteet pitäisi kyselyjen ja 
asiantuntijoiden mukaan yhdistää kiertomatkailutuotteiksi alueelliset rajat rikkoen, jolloin yhtenä 
päivänä ollaan yhdessä paikassa, toisena päivänä toisessa paikassa joko eri maiseman, kohteen tai eri 
aktiviteetin parissa. Tälle on annettu nimikin: Holiday Hopping. Mahdollisuuksia lisätä kävijämääriä 
kuulemma lisäisi huomattavasti matkailukohteiden linkittäminen oman alueen tai jopa kansainvälisiin 
kilpailijoihin, eli joku kohde on Pietarissa, toinen Suomessa, kolmas Ruotsissa ja neljäs Norjassa tai 
vaikka Baltiassa. Näin tuote tarjoaa enemmän ja on vetovoimaisempi kokonaisuus. Kiertomatkailu 
kuuluu volyymiltään suurimpiin matkailun muotoihin, mutta se ei juuri suuntaudu Pohjanmaalle tuot-
teistuksen ja kohteiden puuttuessa. Suomessa kiertomatkailu on ollut lähinnä kotimaista automatkai-
lua, johon osallistuvat myös naapurimaat sekä saksalaiset ja hollantilaiset.  

Meidän pitäisi saada tuotteet kuntoon ja rakennettava monipuolisia multiaktiviteettipaketteja. Mat-
kanjärjestäjät eivät antaneet kovin korkeita arvosanoja suomalaisesta ammattitaidosta tuotteiden ra-
kentamisessa ja markkinoinnissa heille, joten tässä olisi meidän kannaltamme markkinarako. Olemalla 
aktiivisia ja rakentamalla laadukkaita tuotteita osaksi isompia kokonaisuuksia, voimme saada hel-
pommin matkailijavirtoja ohjailevista matkanjärjestäjistä uskollisia asiakkaita. 
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6. L IIKETOIMINNAN LÄHTÖKOHDAT  

6.1. L IIKETOIMINNAN PERUSEDELLYTYKSET  
Liiketoiminnallisessa mielessä Simpsiö outdoor resortin avainsanoja ovat varmasti ainakin ympä-
rivuotisuus, asiakaslähtöisyys, vetovoimaisuus, omaleimaisuus, kannattavuus, keskittäminen, ver-
kostoituminen ja tapahtumat. Tuotteistuksessa on painotettava kannattavia tuotteita ja kohderyh-
miä.  

Monipuolisuus puuttuu listalta sillä liiketoiminnallisessa mielessä se on kaksiteräinen miekka. Todella 
monipuolisia palveluja kaikille ei voi kannattavasti ylläpitää, mutta monipuolisuus on tietysti osa ve-
tovoimaisuutta. Monipuolisuus on tällaisessa kohteessa monipuolisuutta oman erikoisalueen sisällä, ei 
kaikessa mahdollisessa.  

Sanojen merkitys erittäin tiivistetysti sanottuna on seuraava: Ilman ympärivuotisuutta investointien 
käyttöaste jää pieneksi. Henkilökunnan saatavuus sekä ammattitaidon ja laadun kehittäminen on vai-
keaa ilman kokopäiväistä, koulutettua ja motivoitunutta työvoimaa. Ilman asiakaslähtöisyyttä ei synny 
asiakkaan haluamia palveluja, eikä vetovoimaa. Ilman vetovoimaa ei ole tarpeeksi asiakkaita. Ilman 
omaleimaisuutta emme erotu kilpailijoista ja kilpailemme lopulta kannattamattomalla hinnalla sa-
moista asiakkaista. Ilman kannattavuutta ei ole investointikykyä, eikä kasvua ja kehitystä. Ilman kes-
kittämistä ei ole tehokkuutta ja kilpailukykyä. Ilman verkostoitumista ei ole monipuolista palveluvali-
koimaa ja ilman tapahtumia Simpsiötä ei tunneta ja imago on heikko. Sanoja voisi toki keksiä lisää-
kin, mutta ilman em. elementtejä ei kokonaisuus tule koskaan toimimaan. 

Keskittämiseen liittyy sekä palvelujen saatavuuden keskittäminen (palvelurakennukset, henkilökun-
nan käyttö, keskusvaraamo jne.) että palvelujen fyysiset etäisyydet toisistaan (tiivis rakentaminen).  

6.2. TUOTTEIDEN KANNATTAVUUS  
Muut kuin luonnolliset vetovoimatekijät on luotava itse, eli Simpsiön vetovoima syntyy sinne raken-
nettavista palveluista. Rakentamalla Simpsiölle voisi tietysti rakentaa vaikka minkälaisen keinomaa-
ilman ja keinotekoisten maailmojen suosio ja määrä on maailmalla nopeasti lisääntynyt.  

Taloudellisessa mielessä lapsen kengissä kulkevalle Simpsiölle ei ole mahdollista tehdä niin mas-
siivisen kokoluokan investointeja kuin isoissa matkailukeskuksissa. Iso keskus ei voi olla heti val-
mis ja sen vetovoima sekä sen perusteella syntyvä investointien takaisinmaksukyky kehittyy vasta 
vuosien mittaan. Niinpä megaluokan investoinnit, kuten laajat vesipuistot, kalliita laitteita sisältävät 
huvipuistot, isot sisähallit ja luultavasti myös isommat kylpylät (pieni hotellikylpylä rentoutumiseen 
voi olla jopa tarpeen) ovat poissuljettuja ainakin alkuvaiheessa. Sitä paitsi sellaiset löytyvät lähistöltä 
ja niitä voidaan markkinoida osana omaa tuotetta. 

Ellare Oy:n jäljempänä kerrottu huomio omatoimimatkailijoiden kyselyjä vääristävästä vaikutuksesta 
pätee myös muuhun ansaintalogiikkaan. Kaikki kiinnostuneet kuluttajat eivät ole välttämättä kan-
nattavia asiakkaita. Sauvakävely ei ole tuote, jos se on ilmaispalvelu, eikä siihen sisälly mitään muu-
ta ostettavaa lisäpalvelua. Liian omatoiminen luontomatkailijakaan ei osta paljon, eikä silloin in-
formatiivinen retkeilykeskus olisi taloudellisesti järkevä sijoitus. Leirintäaluematkailija tai kara-
vaanari, joka maksaa hyvin vaatimattomia käyttömaksuja, valmistaa itse ruokansa ja ostaa vain pe-
ruselintarvikkeita ja kaiken kukkuraksi tulee käymään vain heinäkuussa ja hyvällä ilmalla, ei ole mi-
kään rahasampo. Siksi koko leirintäalueen rakentamisen kannattavuutta on syytä harkita uudelleen.  
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Lapsiperheet, jotka todennäköisesti kokeilevat useampaa aktiviteettiä, viipyvät koko päivän ja syövät 
monella suulla matkailukeskuksessa on jo varteenotettava asiakasryhmä. Tutkimusten mukaan ulko-
mainen asiakas käyttää paljon enemmän rahaa ja ostaa huomattavasti enemmän ohjelmapalveluja 
kuin kotimaiset asiakasryhmät. Samoin yritykset ostavat laadukkaita palveluja monipuolisesti ja kan-
nattavalla hinnalla. Lomalla useaksi päiväksi pysähtyvät käyttävät enemmän rahaa kuin päiväkävijät. 
Nyrkkisääntönä voisi varmaan sanoa, että mitä kauempaa matkailija tulee ja mitä pidempään hän 
alueella viipyy, sitä enemmän hän on riippuvainen alueen palveluista ja sitä enemmän hän jättää 
talousalueen ulkopuolelta tulevaa rahaa paikkakunnalle.  

On hyvä muistaa, että perusliikuntamuodoista kaikissa maissa hyvin ylivoimaisella tavalla suosituim-
pia ovat juuri kävely, pyöräily ja uinti. Siksi kaikki aktiviteetit, jotka ovat jotenkin näiden massalajien 
jatkeita toimivat todennäköisesti paremmin kuin erikoisemmat lajit. Jos esimerkiksi kulttuurimatkailu 
saadaan yhdistettyä pyöräilyyn tai kävelystä tehdäänkin sauvakävelyä kauniissa luonnossa, rinteessä, 
tai haastavalla radalla kohderyhmästä riippuen, on ainakin kävijämäärillä mitattu menestys melko var-
ma. Kun asiakkaat kootaan ryhmiksi, tuotteeseen liitetään opastus, oppiminen, yhdessäolo ja vielä 
elämys, saadaan aktiviteetistä luultavasti myös kannattavaa ja asiakkaista tyytyväisempiä.  

Tämän lisäksi matkailija tarvitsee majoitusta ruokaa ja monenlaisia muita maksullisia palveluja, jotka 
ovat osa kannattavuutta. Kaikki on kuitenkin hinnoiteltava niin, että hinta-laatusuhde on asiakkaan 
mielestä kohdallaan. Jos ei ole, tunnereaktio on pettymys, eikä asiakas suosittele kohdetta kenellä-
kään. Niissä palveluissa, joissa käyttäjiä, esim. päiväkävijöitä on paljon, voi hinta ollakin edullisempi, 
mutta ohjelmapalveluissa ja erikoistuotteissa hinta on korkeampi ja kohderyhmä suppeampi. 

Kunkin tuotteen kohdalla on ennen sen rakentamista laskettava vähintään break even point (kan-
nattavuusraja), jolloin nähdään konkreettisesti tuotteen ansaintalogiikka ja investointien takaisin-
maksuaika sekä se millaista kävijämäärää ja kohderyhmää sen kannattavuus edellyttää. Tuote ote-
taan valikoimaan jos se laskelman mukaan olisi kannattava ja kävijämäärä saavutettavissa. Joita-
kin palveluja ja tuotteita saatetaan joutua toteuttamaan kannattamattomuudesta huolimatta, jotta pal-
velurakenne olisi asiakkaan perustarpeet ja odotukset täyttävä. Esim. ilman latu- ja polkuverkostoja ei 
aluetta voine kutsua Outdoor resortiksi. 

6.3. MARKKINOINTISTRATEGIA  
Tässä vaiheessa ei voida vielä mennä syvemmälle markkinointistrategian luomiseen, mutta markki-
noinnin strategisessa prosessissa on kolme vaihetta: asemointi, kilpailukeinot (PPPP, eli product, pri-
ce, place, promotion) sekä markkinoinnin toiminnalliset strategiat (hyökkäys/puolustus). Nämä käsi-
tellään myöhemmin asiantuntijoiden kanssa koska tuotteita ja kohderyhmiä ei ole vielä lopullisesti 
määritelty.  

Osassa tuotteista kaikki markkinoinnin suunnittelun vaiheet jäävät niitä tuottavan yrityksen harteille, 
mutta ainakin suuret linjat on suunniteltava keskitetysti, jotta tuotteet olisivat asiakkaan näkökulmasta 
samaa brändiä ja teemoiltaan johdonmukaisia. Keskeinen kaikkia koskeva valinta on perusstrategia. 

Perusstrategia valitaan markkinoinnin teorioiden mukaan kahdesta vaihtoehdosta: 

1. Erilainen  (differointi) 
2. Halvempi (kustannustehokkuus) 

Molempia vaihtoehtoja tai jonkinlaista puolitietä kulkevaa ratkaisua ei kannata valita, sillä yrityksellä 
voi olla vain yksi perusstrategia. Arvostettu markkinointitieteilijä, Hawardin yliopiston professori 
Michael E. Porter kutsuu puolitiehen jäämistä ”kuoleman laaksoksi”. Se kertoo ehkä riittävästi valin-
nan tärkeydestä. 
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Pääsääntöisesti voidaan sanoa, että mitä pienempi yritys, sitä erikoistuneempi sen pitää olla ja mitä 
suurempi yritys, sitä monipuolisempiin kohderyhmiin ja valikoimiin sillä on varaa. Silti isokin yritys 
erilaistaa ja segmentoi hyvin tarkasti yksittäiset tuotteensa.  

PK-yrityksen on lähes aina valittava erikoistumisstrategia, koska rajalliset voimavarat kannattaa kes-
kittää. Hinta on korkeampi kuin massamarkkinoilla, mutta myös laatutason on oltava korkea. Korkeaa 
laatua on taas vaikea tuottaa edullisesti. Vain suurilla on varaa monipuolisuuteen, laatuun ja edullisiin 
hintoihin yhtä aikaa (vrt. Nokia). Hintatason säilyttämiseksi kilpailijoita ei saa olla samoilla markki-
noilla paljon, eli toisin sanoen samalla konseptilla ja samalla markkina-alueella kuin kilpailijat ei 
kannata yrittää. Sen vuoksi on löydettävä ainutlaatuinen kohderyhmä ja ainutlaatuiset tuotteet. 

Simpsiön perusstrategiana on pakko olla erilaiset tuotteet (differointi). Erikoistumiseen liittyy sa-
malla monipuolisuus omassa erikoistumisteemassa. Esimerkiksi urheiluliikkeellä on huomattavasti 
monipuolisempi tarjonta omalla erikoisalallaan kun taas tavaratalolla on valikoimissa vain muutama 
suosituin urheilutuote. Lisäksi on huomattava, että Simpsiö on oikeastaan lukuisten erilaisia palveluja 
tuottavien yritysten tai jo olemassa olevien matkailukohteiden yhteenliittymä, jolloin varsinaiset yri-
tykset voivat erikoistua kapeampaan sektoriin ja tarjota samoja erikoispalveluja myös muille kuin 
Simpsiön asiakkaille. 

6.4. SIMPSIÖN ERIKOISTUMISSTRATEGIA  

Erikoistuminen ulkoiluteemaan 
Laadukkaille, ulkoiluun ja terveisiin elämäntapoihin, kulttuuriin ja oppimiseen, elämyksiin sekä 
yhdessäoloon liittyville aktiviteeteille sekä eri kohderyhmille ja teemoille suunnitelluille elämyksel-
lisille ohjelmapalveluille näyttäisi tutkimusten mukaan olevan aitoa kysyntää.  

Simpsiön tuotekonsepti kannattaa siis rakentaa jo Simpsiön logossakin näkyvän Outdoor -teeman 
ympärille. Tämä on sekä Simpsiön aikaisempien tavoitteiden että valtakunnallisen strategian mukai-
nen valinta, vaikka tarkempi tuotekonsepti poikkeaa monilta osin aikaisemmista suunnitelmista. Ky-
syntää pitäisi olla, sillä harrastettavat lajit ovat suuria kansanjoukkoja koskettavia ja ulkoilutuotteiden 
kysyntä ulkomailla on kasvavassa suosiossa.  

Haasteellista on tehdä monista tähän asti ilmaiseen ulkoiluun ja retkeilyyn liittyvistä aktiviteeteistä 
vetovoimaista, tuottavaa palvelua ja muuta liiketoimintaa. Hiihtokeskuksissakin ne ovat pääasiassa 
oheistuotteita, eli koska niistä on vaikea saada liikevaihtoa. Ongelmaa voisi pienentää yritysasiakkaita 
ja kotimaisia ja ulkomaisia pakettimatkoja painottamalla, mutta päiväkävijöiden suuri määrä huomi-
oiden on tärkeää ratkaista varsin keskeinen ansaintalogiikan ongelma. 

Kannattavan liiketoiminnan aikaansaamiseksi päätuotteeksi pitäisi ehkä nostaa tiiviillä alueella 
olevat, lapsille ja aikuisille sopivat liikunnalliset aktiviteetit, kuten pyöräilypuisto, sauvakävelypuis-
to, seikkailurata, mäkiautoilu jne. (kts. tarkemmin kohdasta 7.3), joiden käytöstä peritään rannekkeilla 
tms. yhteinen päivämaksu. Näin lyhyt ja nopea palvelutarjonta saadaan muutettua tehokkaasti rahaksi 
ja sopivaksi päiväkävijöille. Simpsiöllä voisi siis olla eräänlainen liikunnallinen huvipuisto tai acti-
on park, joka saattaisi hyvällä suunnittelulla pystyä toimimaan osittain myös talvella. Muilta osin pal-
velut perustuisivat tuotteistettuihin ja opastettuihin ohjelmiin ja retkiin ja joiltakin osin myös ilmais-
palveluihin. Elämykselliset ohjelmapalvelut olisivat oma tuoteryhmänsä. Kesä- ja talvikauden rajoja 
voisi hämärtää esim. rullahiihdolla, rullaluistelulla, muovimäellä (pulkkamäki), talvigolfilla, talvicar-
tingilla, mäkiautoilla, ympärivuotisilla mönkijäreiteillä yms. Myös lumikautta voisi jatkaa laajemmal-
la lumetuksella.  
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Erottuminen tyylillä ja teemoilla 
Matkailukeskukselle on suunniteltava yhtenäinen tyyli, joka voisi hakea teemansa esim. pohjalaisesta 
kulttuurista, joka näkyisi rakennusten muodoissa ja tyylissä, esineissä, sisustuksessa ja henkilökunnan 
vaatetuksessa. Tästä enemmän jäljempänä otsikolla Simpsiö käytännössä.  

Erottuminen kilpailijoista 
Äkkiä ajateltuna aiemmissa suunnitelmissa luetellut päätuotteet ovat lähes samat kuin useimmilla 
hiihtokeskuksilla ja heidänkin tuotteensa ovat lähes kokonaan ulkoilutuotteita. Varsinkin hiihtoputki-
suunnitelma ja kylpyläajatus johtaisivat suoraan kilpailuun muiden vastaavien, varsin kypsillä 
markkinoilla toimivien kohteiden kanssa. Myös golf ja leirintäalue toimisivat kilpailluilla markki-
noilla, mutta ne voisivat ehkä pärjätä paremmalla laadulla. 

Suuret matkailukeskukset ovat hioneet toimintaansa ja tehneet investointeja jo kymmeniä vuosia ja 
hankkineet itselleen tunnetun nimen. Jokaisella isolla on pitkä taustahistoria. Simpsiö lähtee valta-
kunnallisessa tarkastelussa lähes kaikessa melkein nollatilanteesta. Kilpailuasema olisi silloin hyvin 
heikko ilman erikoistumisstrategiaa. 

Suuret hiihtokeskukset ovat palvelutarjonnassa ja mielikuvissa meitä lähimpänä, joten meidän pitäisi 
erottautua ensisijaisesti niistä. Hiihtokeskusten päätuote on laskettelu, vaikkei kaikki vieraat käykään 
laskettelemassa. Laskettelussa emme voi ikinä kilpailla isompien keskusten kanssa, sillä rinteitä 
Simpsiöllä on vain muutama, ne ovat liian lyhyitä, eikä kasvunvaraa ole. Talvi on Länsi-Suomessa ly-
hyt ja lumitilanne epävarma, ellemme keksi nykyistä parempia keinoja lumikauden jatkamiseen. 
Simpsiön on siksi erikoistuttava laskettelun osalta varhaiskasvatukseen ja lajin opetteluun tai las-
kettelun erikoislajeihin. Tasokkaat hiihtokoulut lapsille ja ulkomaalaisille olisivat erilaistamisstra-
tegian mukaisia tuotteita. Laskettelun osalta asiakkaat tulevat jatkossakin lähiympäristöstä, mutta li-
säystä tulisi eniten ulkomaalaisista, jos onnistumme markkinoinnissa. 

Hiihtokeskukset ovat kehittäneet ympärivuotisuuttaan lisäämällä kesäaktiviteetteja pääsesongin olles-
sa edelleen talvi. Meillä pääsesonki on väistämättä kesä, koska kesäkausi on selvästi pidempi. Se-
songit olisivat siis päinvastaiset kuin hiihtokeskuksissa, eli olisimme periaatteessa erilaisia, mutta 
isoilla keskuksilla on toisaalta vahva motiivi kehittää kesätuotteitaan ja kilpailla hinnalla. 

Hiihtokeskukset eivät ole silti kesämatkailun matkailumagneetteja, koska ne ovat aika kaukana ja 
tarjonta on vasta kehittymässä. Kesällä suositaan lähempänä asutuskeskuksia tai kauniita maisemia si-
jaitsevia huvipuistoja, vesipuistoja, puuhamaita, tapahtumia, kiertomatkailua, veneilyä, kesämökkei-
lyä sekä ulkoilua ja retkeilyä. Vesipuistot, huvipuistot ja kylpylät alueellamme on, mutta muilta osin, 
esim. puuhamaa-tyyppisten paikkojen osalta kilpailua on lähialueella vähän.  

Erikoistuneisiin matkailukohteisiin, kuten kylpylöihin, vesipuistoihin ja huvipuistoihin sekä pieniin 
matkailukohteisiin verrattuna olemme jo monipuolisella ulkoiluteemalla erilaisia. Urheiluopistojen 
pääkohderyhmät ovat joko valmennettavia tai selvästi urheilullisempia asiakkaita ja ulkoilu on vain 
pieni osa heidän tarjontaansa. Perinteisistä puuhamaista erotumme sillä, että tekemistä on pääasiassa 
aikuisille ja toissijaisesti, joskin monipuolisesti lapsille. Tutkimusten mukaan useampien matkailu-
tuotteiden keskittäminen monipuolisemmaksi matkailukeskukseksi tuo kilpailuetua, joten toimimme 
selvästi eri pohjalta kuin em. erikoistuneemmat kohteet. 

Ulkoilu- ja retkeilyalueita Suomessa on paljon ja omalla alueellammekin on muutamia, joskin ne 
ovat melko vaatimattomia. Ne eivät kilpaile omien reittiemme kanssa, sillä ne ovat itsepalvelutyyppi-
siä ilmaispalveluja, jotka täydentävät ja tuovat vaihtelua omaan tarjontaamme. Kuljetusjärjestelyillä 
ja opastuksilla ne voidaan kytkeä osaksi omia tuotteitamme. Jokaisessa kunnassa on varsin hyvät lähi-
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liikuntapaikat, joten hiihtämään, lenkkeilemään, kävelemään tai uimaan Simpsiölle ei tarvitse lähi-
alueilta lähteä, ellei samalla lähdetä tutustumaan muihin tuotteisiin. 

On itse asiassa vaikea keksiä Suomesta toista matkailukeskusta, jonka tuotepaletti ja olisi saman-
lainen kuin tässä selvityksessä jäljempänä kuvattu kokonaisuus. Yksittäisissä tuotteissa on tietysti 
kilpailijoita, mutta emme olekaan yhden lajin paikka. Parhaat vertailukohteet löytyvät Amerikasta, 
joissa leirintäalueet ovat kehittyneet ulkoilupuistoiksi. Samaa kehitystä on toki Suomessakin.  

6.5. MATKAILUKESKUKSEN KOKOLUOKKA  
Matkailukeskuksen kokoluokalla on erityisen suuri merkitys kun arvioidaan millainen määrä po-
tentiaalisia asiakkaita alueella liikkuu ja millaisen määrän palveluja he pystyvät pitämään kannat-
tavasti yllä. Toisaalta voisi ajatella millainen palvelutaso houkuttelee valittuja kohderyhmiä ja mil-
laista volyymiä se vaatii. Tavoiteltava kokoluokka vaikuttaa myös siihen miten maa-alueet riittävät 
tavoiteltaviin lukemiin ja vielä tulevaisuuden kasvuunkin. Nyt näyttäisi siltä, että ainakin nykyinen 
suunnittelualue on liian pieni isolle matkailukeskukselle. 

Jos lähdetään tavoittelemaan tasokasta, kansainvälistä ja suurta matkailukeskusta ovat kaikki 
suunnittelun lähtökohdat toiset verrattuna siihen, että pysytään pienimuotoisessa, lähinnä lähialu-
een asukkaita palvelevassa ulkoilu- ja luontomatkailukohteessa vähäisin investoinnein. Kokoluok-
ka vaikuttaa tietysti myös toiminnan organisointiin ja kehitystyön resursointiin yleensä.  

Mitään selkeää tavoitetta Simpsiön kokoluokasta ei ole ilmeisesti virallisesti vielä asetettu. Oletetta-
vasti on ajateltu, että kokoluokka ratkeaa sen mukaan millaisia aktiviteetteja alueelle rakennetaan ja 
sen mukaan miten paljon ja miten suuria yrityksiä alueelle saadaan houkuteltua.  

Yleisesti näytetään puhuvan kuitenkin suuren mittaluokan matkailukeskuksesta, johon viittaavat hiih-
toputkisuunnitelmat, ympärivuotisuus ja monipuolisuus. Niitä ei voida saada kannattaviksi muuten 
kuin suurilla kävijämäärillä. Lisäksi hiihtoputkesta ja silloisista aktiviteettisuunnitelmista syksyllä 
2005 tehty markkinatutkimus antaisi n. 100.000 asiakkaan kokoluokan.  

Kokoluokkakysymys olisi vielä arvioitava hieman tarkemmin ja sille olisi asetettava myöhemmin nu-
meeriset tavoitteet yhdessä asiantuntijoiden kanssa. Tässä selvityksessä jaottelu on hyvin karkea, eikä 
siinä ole liiketoiminta-alueita. 

Tilastolukujen vertailua 
Suomen hiihtokeskusyhdistyksessä (SHY) 10 suurimman laskettelukeskuksen luokkaan lasketaan rin-
neliikevaihdoltaan yli 1 miljoonan euron kohteet. Ruka ja Levi edustavat suurinta liikevaihtoa n. 5,5 
miljoonan euron luokassa, mutta ylemmän keskiluokan Tahko, Himos, Ylläs ja Vuokatti ovat 2,5 - 3,5 
miljoonan euron luokassa. Simpsiö on tällä hetkellä 600.000 euron kokoluokassa, eli kuuluu pienim-
pien joukkoon. Hiihtokeskusten lukujen kohdalla on huomioitava, että niissä on mukana vain rinne-
toiminta ja matkailukeskuksena kaikkine oheispalveluineen luvut ovat tietysti suurempia. 

SHY:n tilastoi hiihtokeskusten laskettelupäiviä. Sen mukaan Rukan ja Levin laskettelupäivät 2005 
ovat yli 300.000 kpl/v ja Tahko ja Himos yli 150.000 pv/v ja loput 10 suurimmasta keikkuvat 100.000 
laskettelijan kahdella puolella. Laskettelupäivät lasketaan hissilipuista, jolloin puolen päivän lippu on 
vain puoli laskettelupäivää. Simpsiöltä vastaavaa lukua ei löytynyt, mutta hissilippuja on myyty n. 
35.000 kpl, joista osa on vuosilippuja. Suurin osa lipuista on ostettu vain osalle päivää, joten laskette-
lupäiviä on todennäköisesti huomattavasti vähemmän. Vuosilipuista ja ilmaisesta pulkkamäestä huo-
limatta Virkiän ilmoittama 80.000 kävijää tuntuu tämän perusteella aika korkealta luvulta. 
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KTM:n vuonna 2002 teettämän toimialaraportin mukaan: ”…mediaanin eli keskimmäisen havain-
non yläpuolelle jää aina puolet yrityksistä, joiden joukossa ovat myös alan menestyksen rakenta-
neet yritykset. Keskimmäisen ilmiön liikevaihdon kasvu kertoo alan tuotteiden kysynnän kasvusta. 
Johtopäätelmänä noin 85 000 – 100 000 euron liikevaihtotasoa voidaan periaatteessa sanoa kriitti-
seksi liiketoiminnan tasoksi, jotta liiketoiminta voi vielä muodostua kannattavaksi.”  Tämä siis kos-
kee lähinnä yksittäisiä ohjelmapalveluyrityksiä. 

KTM:n raportissa todetaan kävijämääristä, että: ”Useiden vetovoimaisten käyntikohteiden sijainti sa-
malla alueella vahvistaa myös yksittäisten kohteiden menestymistä. Menestyäkseen matkailukohteen 
tulee saavuttaa 100 000–200 000 kävijän minimitavoite. Tällöinkin edellytys on, että yrityksen oma 
liiketoiminta kattaa toteutetut investoinnit. Vieraan pääoman varaan kohteita ei kannata rakentaa. 
Tilastollisesti Suomessa on useita kohteita, joiden kohtalona on taantuva asiakaskehitys. Uusia koh-
teita suunniteltaessa näyttää helposti unohtuvan myös alkumarkkinoinnin vaatimat huomattavat 
markkinointibudjetit, käyttöpääoman muukin tarve sekä parin vuoden tähtäimellä välttämätön uudis-
tamisinvestointi.”  

Jos toimialaraportissa todettua peilataan Simpsiön tilanteeseen, nähdään, että Virkiän ilmoittama ny-
kykävijämäärä 80.000 jää alle em. raja-arvon, joten se selittänee osaltaan nykytoiminnan kannatta-
vuusongelmia.  Vaikka hiihtoputkisuunnitelmalle arvioidut 100.000 asiakkaan kävijämäärät olisivat 
toteutuneet, investointitaso olisi ollut kävijämääriin nähden liian korkea. Raportin toteamus vastaa siis 
hyvin omia havaintojamme ja riskikartoitusta. Vieraan pääoman varaan rakentamisesta varoitetaan 
ja tämä onkin suuri ongelma Simpsiöllä. Mahdollisimman suuri osa investointirahoista pitäisi näin 
ollen tulla mieluiten alueelle sijoittavien yritysten kassavaroista, osakepääomana tai sitten julkisena 
tukena. Julkisen tuen saaminen on Länsi-Suomessa vaikeaa, sillä esim. EU-rahoitus ohjataan pääasi-
assa kehitysalueille Itä-Suomeen, Kainuuseen ja Lappiin. Tämä on niiden alueiden matkailukeskusten 
selvä kilpailuetu ja yksi merkittävä syy matkailurakentamisen keskittymiselle noille alueille. 

Suunniteltu vuodepaikkamäärä ei riitä 
Jos Simpsiön strategisena tavoitteena on valtakunnallisesti suuri matkailukeskus, on vuodepaikko-
jen määrä nykyisessä suunnitelmassa aivan liian pieni, strategian valmisteluaineiston mukaan n. 
2.000 vuodepaikkaa, kun vaikkapa vasta kehittyvällä Tahkolla on n. 8.000 vuodepaikkaa (strategiassa 
14.000 paikkaa vuonna 2015) ja Himoksella on tavoitteena n. 430.000 majoitusvuorokautta 2015, joka 
johtanee laskutavasta riippuen n. 15.000 vuodepaikkaan. Levillä vuodepaikkoja on tällä hetkellä 
19.000 ja Rukalla on ydinalueella julkistettujen investointien jälkeen 5 kilometrin säteellä yli 20.000 
paikkaa (3.500 vuodepaikkaa ydinalueella). Ravintolapaikkoja Rukalla on pian 3.500. 

Aika monen suuren keskuksen tavoitteena tuntuu siis olevan vähintään 15.000 vuodepaikan koko-
luokka. Mahtaako tämä olla se kriittinen massa, joka takaa käyttäjät monipuoliselle palvelurakenteelle 
vai riittäisikö jo 10.000 vai riittäisikö vielä pienempi luku alueemme suurempi väestötiheys ja päivä-
kävijät huomioon ottaen? Arviointia vaikeuttaa se, että päiväkävijöiden osuus ja monet muutkin 
(esim. palvelutaso) tekijät vaikuttavat palvelurakenteen kannattavuuteen. Vuodepaikkojen oikea mää-
rä täytynee jättää asiantuntijoiden arvioitavaksi. 

Maankäyttö tehokkaammaksi 
Vuodepaikkamitoitukseen liittyy myös maa-alueiden riittävyys, sillä pinta-alaltaan Simpsiö on kovin 
ahdas. Yhdellä puolella on heti alkuvaiheessa täyteen rakennettavat Simpsiövuoren mökkikylät, ul-
koilualueet ja rinteet, toisella puolella Natura-alue ja kolmannella suunnalla suuri golf-kenttä. Ainoa 
laajenemissuunta on Karhunmäentien pohjoispuolella oleva rinne, joka ei ole toistaiseksi suunnittelu-
alueella.  
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Mökkejä rakentamalla maankäyttö ei ole kovin tehokasta, eikä tiivistä ydinaluetta synny, ellei Keski-
pisteen ympärille kaavoiteta hotellitontteja. Suuret vuodepaikkamäärät edellyttäisivät ainakin hyvin 
tiivistä rakentamista ja ehkä jopa kalliita autojen sijoitteluratkaisuja. Joka tapauksessa maankäyttö on 
suunniteltava mahdollisimman tehokkaaksi nykyisiä ja tulevia tarpeita huomioiden.  

Voitaisiinko tyytyä pienimuotoisempaan matkailukohteeseen ? 
Jos asiaa ajatellaan työllistämisnäkökulmasta, joka on varmasti kaupungin kannalta yksi päällimmäi-
sistä motiiveista, on eri kokoluokkien vaikutus aika selvää. Suuri työllistää, mutta pieni ei työllistä.  

Liiketoiminnallisesta näkökulmasta pieni keskus monipuolisella tilauspohjaisella palvelutarjonnalla ei 
elätä pienyrittäjiä kokopäiväisesti ja ympärivuotisesti, jolloin palvelut tuotetaan oman toimen ohella 
ja laatutaso on matala. Hinta on väistämättä joko kallis tai kannattamaton. Vähäisillä tai vaikeasti saa-
tavilla palveluilla on vaikea houkutella edes lähialueen ihmisiä käymään monta kertaa vuodessa. Pal-
velujen kehittämiseen investoiminen on pienellä liikevaihdolla erittäin vaikeaa. Investointeja raken-
nuksiin tai infraan ei ole juuri varaa tehdä. Laatutason kehittäminen tai yhteisen imagon ja brändin ra-
kentaminen pelkästään pienten yritysten verkostossa on hyvin vaikea tehtävä. 

Pienimuotoinen toiminta voisi olla liiketaloudellisesti kannattavaa ainoastaan hyvin yksinkertaisel-
la ja edullisella liiketoimintamallilla sekä suppealla palveluvalikoimalla maksukykyiselle kohde-
ryhmälle. Jos kohderyhmä on tiukasti suunnattu tietyn alan harrastajille tai muulle erikoiskohderyh-
mälle, tällöin tason on oltava erittäin korkea.   

Kaupungin kannalta pienimuotoiseen matkailukeskukseen ei kannata tähdätä, sillä se ei toisi juu-
rikaan verotuloja, eikä parantaisi työllisyyttä, mutta voisi silti edellyttää vaikkapa ulkoiluun liittyviä 
lisäinvestointeja julkisen palvelun periaatteella (koska yrittäjille itsellään ei ole siihen voimavaroja) 
tai jopa yritystoiminnan epäsuoraa tukemista. 

Nykyisin Simpsiö kuuluu pienten joukkoon. Se ei mahdu edes 20 suurimman hiihtokeskuksen ryh-
mään. Se on tavallaan erikoistunut lasketteluun ja ehkä nuorempiin kohderyhmiin, mutta ei ole kovin 
kannattava. Tämä johtunee siitä, että joko kohderyhmän pitäisi olla varakkaampi ja hintojen korke-
ammat tai vaihtoehtoisesti sen pitäisi pystyä houkuttelemaan suurempia kävijämääriä laajemmalta 
alueelta vetovoimaisuutta kehittämällä. Tämä on pelkän laskettelutoiminnan osalta vaikeaa, sillä rin-
nealueita ei pysty enää laajentamaan, ehkä korkeintaan korottamaan. Nykyinen liikevaihto on 600.000 
euron luokkaa mukaan lukien vuokraamotoiminta ja ravintolapalvelut.  

Simpsiöstä keskikokoinen 
Laajaan keskikokoisten joukkoon voisi luokitella yli 1 miljoonan liikevaihdolla toimivat keskukset. 
Paremmin menestyy jonkinlainen keskiluokan yläluokka, jossa rinnehiihtotoiminta pyörii 2,5 - 3,5 
miljoonan liikevaihdolla (Tahko, Ylläs, Himos, Vuokatti).  

Kaikkien suurempien matkailukeskusten viimevuosien voimakas kehityshalu ympärivuotisuuteen ja 
kansainvälistymiseen johtuu erityisesti siitä, että kilpailun vaatimat entistä suuremmat investoinnit ja 
palvelutason nosto voidaan kattaa vain matkailijamääriä ja käyttöasteita nostamalla, jos hintoja ei voi 
kilpailutilanteessa nostaa. Mekin voimme varautua siihen, että investointitarve on jatkuva, joten kas-
vunvaraa pitää ihan oikeasti olla.  

Keskikokoisten yläluokka näyttäisi pärjäävän muita paremmin, kun taas monilla keskiluokan koh-
teilla on hidasta kasvua tai jopa taantuvaa kehitystä. Siksi tavoitteet kannattaisi ainakin teoriassa ha-
kea aika korkealta tasolta.  
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Simpsiön voi kehittyä keskikokoisten luokkaan, mutta sen pääsy ylempään keskiluokkaan on jo pitkän 
kehityskaaren tulos ja kyseenalaista ilman suurempikokoisia investointeja vetonauloihin. Suurten 
joukkoon pääseminen vaatii luonnostaan vetovoimaiset lähtökohdat, valtavan määrän investointeja, 
aikaa helposti 20 vuotta tai enemmänkin sekä paljon onnistumisia tuotteistuksessa ja päätöksenteossa.  

Pieni Simpsiö on joka tapauksessa alkuvuodet ja voi kasvaa vain, jos konsepti toimii ja asiakas on tyy-
tyväinen. Siksi kaikki investoinnit on tehtävä erityisen tarkkaan harkiten kysyntäkartoitusten perus-
teella ja käytännössä valikoidulle kohderyhmälle. Toimialaraportin ja joidenkin asiantuntijamielipi-
teiden mukaan keskikokoisilla matkailukohteilla on usein kannattavuusongelmia. 

Kokoluokan kasvaminen edellyttää onnistumista aikaisemmissa investoinneissa, kasvunvaraa suunni-
telmiin, uusia innovaatioita ja maa-alueen tehokasta käyttöä alusta lähtien. Epäonnistuneet investoin-
nit voivat johtaa kasvukyvyn hiipumiseen, taantumiseen ja jopa kaatumiseen. 

Keskikokoisen Simpsiön pitäisi markkinoinnin teorioiden mukaan erikoistua laatutuotteisiin ja 
löydettävä omat asiakkaat maksukykyisistä kohderyhmistä. Laaja palveluvalikoima hyvin laajoille 
kohderyhmille ei ehkä ole alkuvaiheessa mahdollinen. Todennäköisesti avainkysymyksiä on myös 
investointien tason pitäminen kohtuullisena varsinkin alkuvaiheessa. 

Simpsiön tavoitekoko 
Edellä on haarukoitu kokoluokkaa pelkästään päättelemällä ja hyvin karkeasti. Tarkka vuodepaikka-
määrä ja muut kokoluokkatavoitteet on määriteltävä yhdessä asiantuntijoiden kanssa. 

Päätelmien ja edellä kerrottujen vertailutietojen perusteella tuntuisi kuitenkin todennäköiseltä, että 
pitkällä tähtäimellä (yli 10 vuotta): 

1. Suunnitelmissa pitää olla tehokkuutta ja kasvuvaraa, harkitut investoinnit 
2. Nyt suunniteltu 2.000 kpl vuodepaikkamäärä ei tule riittämään, suunnitteluvaraus n. 15.000 
3. PTS kävijämäärätavoitteen pitäisi olla 150.000 - 200.000 tai enemmänkin 
4. Tavoiteltu kokoluokka ja sesongit luultavasti edellyttävät myös kansainvälisiä kohderyhmiä 

 
Nämä luvut nostaisivat Simpsiön keskikokoisten luokkaan ja ovat todella kovia tavoitteita. Mutta jos 
Simpsiön halutaan olevan kannattava, työllistävän paljon ihmisiä ja tuovan paljon verotuloja, on väis-
tämättä pyrittävä mahdollisimman suureen kokoon. Tavoitteesta on päätettävä heti suunnittelun alku-
vaiheessa. Myöhemmin kasvaminen on vaikeaa, jos suunnittelussa ei ole huomioitu vaiheittaista kas-
vutavoitetta ja lopullista kokoluokkaa. 
 
KTM:n toimialaraportin perusteella näyttäisi siltä, että jos Simpsiön myöhemmin tarkemmin määritel-
tävä kävijämäärä jää alle 100.000 kävijään, Simpsiölle ei kannata lähteä investoimaan lainkaan tai sit-
ten on tyydyttävä selkeästi alueelliseen ja pienimuotoiseen matkailuun vähäisin investoinnein. 
 
Haastavinta on saada Simpsiöstä kohtuullisilla investoinneilla niin vetovoimainen, että 200.000 
ihmisen kävijämääriin päästään. Kun konseptimme on valmis, on se testattava laajalla markkinatut-
kimuksella, jotta kävijämääräennuste saadaan oikealle hehtaarille ja toteutuskelpoisuus saadaan las-
kettua. Hiihtoputkisuunnitelman aikaisen markkinatutkimuksen mukaan kävijöitä uskottiin tulevan 
100.000, joten paljon on parannettavaa konseptimme sisällössä. 
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7. MATKAILUKESKUS KÄYTÄNNÖSSÄ  

7.1. SIMPSIÖN KOHDERYHMÄT  
Edellä kohdassa 4.3 on käsitelty nykyaikaisen kohderyhmäajattelun perusteet. Lisäksi muualla tekstis-
sä ja varsinaisten tuotteiden kohdalla on jotakin alustavia mainintoja kohderyhmistä. Lopulliset yksi-
tyiskohtaisemmat kohderyhmät sovitaan myöhemmin tarkemmin asiantuntijatyöryhmässä.  

Yleisesti ottaen Simpsiö suunnitellaan terveydestään ja hyvinvoinnistaan huolehtiville, itseään ke-
hittäville, sosiaalisille ja aktiivisille ihmisille. Vaikka asiakas ei tosiasiassa olisikaan aivan kuvauk-
sen kaltainen, on tällaisen imagon luominen silti kannattavaa, sillä kukapa ei haluaisi kuulua tällaisten 
kyvykkäiden ja mielikuvissa menestyvien ihmisten joukkoon. Positiivinen imago on tällaiselta pohjal-
ta helppo saada aikaan. 

Asiakas voi olla päiväkävijä lähialueelta, kiertomatkailija, sinkku tai eronnut, ryhmämatkailija koti-
maasta tai ulkomailta tai mitä vain, mutta asiakkaillamme on silti yhteisenä ominaisuutena em. asenne 
tai ainakin sisäinen haave olla kuvatun kaltainen. Useimmat suunnittelevat oman kuntonsa ja tervey-
tensä parempaa hoitamista, johon janotaan tietoa, taitoa ja motivaatiota, jota me tietenkin auliisti 
annamme ulkoiluun liittyvillä tuotteilla. 

Näillä mielikuvilla Simpsiön markkinoinnin pitäisi koskettaa aika suurta ihmisjoukkoa, sillä nykyajan 
pulskistuneen ja laiskistuneen ihmisen sisällä on ainakin tietoisuus asiantilasta ja huono omatunto. Li-
säksi on suuri joukko oikeasti aktiivisia ja toiminnanhaluisia ihmisiä, joille pelkkä löhöily lomalla ei 
riitä. Paras esimerkki tällaisista ihmisistä ovat lapset.  

Meille voi tulla koko perheen kanssa, sillä Simpsiöllä on mahdollisuus tehdä koko perheen kanssa 
yhdessä tai erikseen jotakin mukavaa, opettavaista tai toiminnallista. Siinä ohessa niitä vastahakoi-
sia perheenjäseniäkin voi houkutella parempiin elämäntapoihin. Kukapa ei haluaisi ”parantaa” puo-
lisoaan ja lapsiaan. Aktiivisuuden vastapainoksi ja päivän päätteeksi mukana on myös nautinto, ren-
toutuminen, yhdessäolo ja elämykset sekä älyn ja tunteiden stimulaatio kulttuurin ja luonnon parissa.  

Tärkeä kohderyhmä ovat yritykset, joille voidaan tarjota monenlaisia ohjelmoituja paketteja 
TYKYYN, tiimien ryhmäyttämiseen, asiakassuhteiden hoitoon ja koulutukseen liittyen. 

Liian omatoimiset ja vaativat jonkin lajin tosiharrastajat eivät ole missään tapauksessa pääkohderyh-
mä, vaikka saattavat käydä Simpsiöllä. Aktiviteetit suunnitellaan toki eri osaamistasoille, mutta kokei-
lemaan ja opettelemaan pitää päästä myös alhaisella suorituskynnyksellä.  

Oikeasti laiskat, mukavuudenhaluiset, epäsosiaaliset, taloudellisessa ahdingossa olevat tai terveytensä 
menettäneet eivät ole Simpsiön kohderyhmien joukossa. 

Kohderyhmä on todella laaja ja mahdollistaa suuret kävijämäärät, jos tuotepuoli saadaan onnistu-
maan. Laajuus on mahdollinen lähinnä siksi, että yleensä varsin tuttuihin ulkoilulajeihin löytyy tarvit-
tavaa perusosaamista laajoilta kansanryhmiltä ja pienet erikoisuudet on helposti opittavissa. Asiantun-
tijaryhmässä tosin melko varmasti tullaan supistamaan kohderyhmiä hieman. 

Ohjelmapalveluiden ja monipuolisuuden kehittyminen edellyttää, että kohderyhmissä painotetaan 
yrityksiä, kaukaa tulevia ryhmämatkailijoita ja ulkomaalaisia. Päiväkävijät käyttävät suppealle 
alueelle koottuja lyhytkestoisia aktiviteetteja, joista tehdään pääsylipullinen OutdoorAction Park. 
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7.2. SIMPSIÖN TUOTETEEMAT  

Tuoteteemat 
Paljolti julkista rahoitusta ohjaavassa valtakunnallisessa matkailustrategiassa strategisena painopis-
teenä ovat matkailukeskusten kehittäminen ja teemapohjaisten tuotteiden ja palvelujen kehittäminen. 
Lisäksi on lueteltu strategian mukaiset tuoteteemat, jotka on mainittu tämän selvityksen alussa. Tässä 
mielessä olemme varmasti oikealla tiellä. 

Valtakunnallisessa strategiassa luetelluista teemoista Simpsiölle sopisivat oikeastaan kaikki muut 
paitsi vesistötuotteet. Lumi- ja joulutuotteisiin liittyy lisäksi heikon lumivarmuuden aiheuttamat mur-
heet, mutta ympärivuotisuus edellyttää myös talvituotteiden kehittämistä ja siten myös lumivarmuu-
den kehittämistä. Aluksi painopiste olisi kuitenkin kesässä eikä talvessa. Simpsiön päätuoteteemat 
voisivat olla: 

1. Toiminta - Action 
a. Simpsiö Outdoor Park (pääkohderyhmä päiväkävijät) 

a. Nordic Fitness Sports Park (Exelin kehittämä sauvakävelypuistokonsepti) 
b. Kona Groove Bike Park (pyöränvalmistajan kehittämä pyöräpuistokonsepti) 
c. MCC Action rinneautot (MCC Action Oy:n mäkiautokonsepti) 
d. Downhill Park (hissillä tai kävellen ylös, eri tavoin mäkeä alas) 
e. Adventure Park (seikkailurata + kiipeillen esteiden yli mäkeä ylös) 
f. Drive Park (polkuautot, potkupyörät, työntöautot, mopot, sähköautot jne.) 
g. Outdoor Pool (lämmin ulkoallas ja vesiliukumäet + Tykkilampi ja hyppytorni) 

b. Simpsiö Village - Pohjalainen kylä, (ohjelmapalv., eläinhoitola, aktiviteetteja yms.) 
a. Simpsiö Riding (ratsastusta ja kyydityksiä ympärivuotisesti) 

c. Simpsiö Ski 
d. Simpsiö Golf 
e. Bonuskohteet (Power Park, Mika Salo Circuit, Tropiclandia ja Wasalandia jne.) 

2. Hyvinvointi - Wellness 
a. Tyky- ja tyhy-toiminta (työkyky ja työhyvinvointi) 
b. Terveys,  liikunta, koulutus 
c. Rentoutuminen (anti-stress) ja hemmottelu 
d. Bonuskohteet (Härmän kuntokeskus, Kuortaneen Urheiluopisto) 

3. Elämykset - Experiences 
a. Outdoor Park + Simpsiö Village - Pohjalainen kylä 
b. Saunamaailma, lumi- ja joulutuotteet 
c. Ohjelmapalvelutoiminta  
d. Varsinaiset seikkailu- ja elämystuotteet (yöretket, eloonjäämiskurssit, retriitit jne.) 
e. Metsästys, kalastus, marjastus jne. 

4. Luonto - Nature  
a. Vaellus, suunnistus 
b. Luontoretket ohjelmapalveluina 
c. Teemaretket, elämysretket, opintoretket 
d. Omatoimiretkeily 

5. Kulttuuri - Culture 
a. Simpsiö Village - Pohjalainen kylä 
b. Informatiiviset kiertomatkat, teemaretket 
c. Pyöräretket jokivarsiteille ja museoihin 
d. Historialliset näytökset (esim. Härmän häjyt, sodat, herätysliikkeet…)  
e. Kesäteatteri ja muut pienemmät esitykset, videoluennot eri kielillä 
f. Shoppailumatkat (Keskinen, Nova Park, Seinäjoki) 
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6. Tapahtumat - Events 
a. Konsertteja, kilpailuja, teemallisia tapahtumia (vanhan ajan päivät),  
b. Jatkuvaa ammattimaista toimintaa, joiden järjestäminen ulkoistettu 
c. Bonustapahtumat (Tangomarkkinat, Ilmajoen musiikkijuhlat, vauhtiajot jne.) 

 
Simpsiön teema ja erikoistumisala olisi yhdellä sanalla sanottuna ULKOILU, sillä kaikki teemat 
ovat laitettavissa Outdoor -nimikkeen alle. Oppiminen, opetus ja opastus on keskeinen elementti 
kaikissa tuotteissa. Samat tuotteet voivat esiintyä useamman teemaotsikon alla ja aktiviteetit muodos-
tavat moduulimaisia osia, joista kootaan eri kohderyhmille sopivia paketteja. Alueen muiden matkai-
lukohteiden esille tuominen monipuolistaa huomattavasti asiakkaalle näkyvää valikoimaa. 

Simpsiön matkailukeskus jakautuisi tuoteryhminä ja maa-alueen käytön kannalta seuraaviin osiin:  

1. Simpsiö Outdoor Park Maksullinen ulkoilupuisto päiväkävijöille 
2. Simpsiö Ski  Rinnehiihto 
3. Simpsiö Golf   Huipputason 18-reikäinen golf-kenttä 
4. Simpsiö Village   Vanhan ajan maailman aktiviteetteja ja ohjelmapalveluja 
5. Simpsiö Nature   Ilmaiset pidemmät ulkoiluverkostot + ohjelmapalvelut 

 

7.3. TUOTTEET JA PÄÄKOHDERYHMÄT  
Tuotteista tai oikeastaan tässä vaiheessa tuoteideoista oli edellä tuoteteemojen yhteydessä maininnat 
ja selvityksen liitteenä on lisäksi erillinen taulukko. Joitakin tuotteisiin liittyviä perusajatuksia ja kä-
sitteitä on silti hyvä selventää ja maalata mielikuvaa Simpsiön tarjonnan ideologiasta. 

Simpsiö Oudoor Park päiväkävijöille ja kiertomatkailijoille 
Päiväkävijät muodostavat kävijämääristä leijonanosan, mutta he eivät yleensä käytä jäljempänä kuvat-
tuja ohjelmapalveluja. Siksi myös heille sopivia massapalveluja on oltava tarjolla. Onneksi Simpsiön 
lähialueet ovat väkirikkaita, joten saamme todennäköisesti monia muita matkailukeskuksia enemmän 
päiväkävijöitä ja kiertomatkailijoita.  

Näille asiakasryhmille päätuotteemme olisi Simpsiö Outdoor Park, ulkoilupuisto, joka on jonkinlai-
nen aikuisten liikunnallinen puuhamaa, jossa voi kokeilla, opetella ja harjoitella monipuolisesti eri-
laisia fyysisiä liikunta-, urheilu- tai seikkailulajeja. Lajeja tai niiden versioita löytyy sekä lapsille että 
aikuisille, joten ne mahdollistavat liikunnallisen yhdessä tekemisen ja kokemisen, mikä olisikin kan-
tava ajatus alueen kaikissa tuotteissa.  Mikään ei saisi olla pelkkää passiivista katselemista tai istumis-
ta varten, vaikka lepopaikkojakin on tarjoilupisteiden läheisyydessä. Lajit on koottu suppealle alueelle 
ja niitä voi käyttää vapaasti aluelipulla.  

Aluelippu olisi etäluettava ranneke tai älykortti, johon voisi tehdä myös rajauksia (esim. pääsy vain 
sauvakävelypuistoon tai uimaan). Sitä voisi käyttää muidenkin palvelujen automatisoinnissa vouche-
rin (etukäteen maksettu ostokuponki) tapaan ja samalla saataisiin lukulaitteilla laskuritiedot tuotteiden 
käyttömääristä. Tämä on henkilökunnan käytön, rahastuksen ja ansaintalogiikan kannalta ainoa järke-
vä vaihtoehto lyhytkestoisille ja monipuolisille tuotekokonaisuuksille. Ilman suurempaan kokonaisuu-
teen yhdistämistä monien ulkona liikkumiseen liittyvien palvelujen odotettaisiin olevan jopa ilmaisia, 
vaikka kaikkien palvelujen rakentaminen edellyttää investointeja. Maksun periminen edellyttää toi-
saalta korkeaa tasoa, turvallisuutta, ohjausta ja valvontaa. Monipuolinen maksullinen tarjonta tiiviillä 
alueella yllyttää myös pidempään oleskeluun (kaikkea pitää ehtiä kokeilemaan koko rahan edestä) ja 
oheispalvelujen (ruokailu) käyttöön.  
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Nordic Fitness Sports Park on suomalaisen sauvojen valmistaja Exelin rekisteröimä tavaramerkki ja 
ympärivuotisen liikkumisen konsepti, joka on käytännössä toteutettu ainakin Ylläksellä. Siihen kuulu-
vat lajit ovat sauvakävely, sauvarullaluistelu, rinneharjoittelu sauvoilla, fitnesshiihto (perinteinen ja 
luistelutyyli), ja sauvalumikävely. Konseptin puistot tarjoavat mahdollisuuden kuntoiluun ammattitai-
toisten ohjaajien avustuksella.  

Kona Groove Bike Park on kanadalaisen pyöränvalmistaja Konan kehittämä konsepti. Vastaavia pyö-
räpuistoja on useita maailmalla ja yksi on Suomessa Levillä. Kyseessä on pääasiassa alamäkipyöräily 
erilaisilla radoilla. Se riittääkö Simpsiön korkeus radalle täytyy vielä selvittää, mutta pyöräpuisto on-
kin tässä tuoteideana ja esimerkkinä välinevalmistajien kehittämistä valmiista konsepteista. Jos tämä 
konsepti ei onnistu, voidaan toki tehdä Simpsiöläinen sovellus, joka perustuisi vaikkapa jonkinlaiseen 
mielenkiintoisia kumpareita, tunneleita ja hyppyreitä sisältävään polkuun, jota talvella voidaan hyö-
dyntää laskettelun seikkailuratana. 

MCC Action Park on Turun lähellä toimivan yrittäjän keksimä konsepti, jossa lähes kaikki varustus 
autoineen, ajanottolaitteineen ja liiketoimintamalleineen vuokrataan MCC Action Oy:ltä. Rata pitää 
teettää itse, mutta MCC:ltä tulee suunnitelmat. Autot hinataan ylös normaalilla kapulahissillä, jossa 
on pieni autojen hinaukseen sopiva lisälaite. Alas tullaan painovoimalla mutkaista rataa pitkin. Roh-
keus ja ajotaito ratkaisevat ja ajat tilastoidaan tietokoneella, joten lajissa on helppo saada aikaan kes-
kinäistä kilpailua. Jopa SM-kisojakin kuulemma järjestetään. 

Adventure Park eli seikkailurata on Levillä toteutettu niin, että rinteessä on 5 eri vaikeusasteen reittiä. 
Seikkailuelämys tapahtuu pääsääntöisesti ilmassa, useiden metrien korkeudessa. Kiinteiksi rakennet-
tujen kaapeleiden, vaijereiden puisten ja köytettyjen ilmasiltojen ja tasanteiden avulla seikkailijat siir-
tyvät turvallisesti pisteestä toiseen käyden läpi koko valitsemansa reitin. Harjoittelu radalla vaatii ta-
sapainoa, keskittymistä, koordinaatiota ja osittain myös voimaa. Meillä vastaavia haasteellisia reittejä 
voisi rakentaa em. lisäksi rinnekiipeilyn muotoon. 

Drive Park on käytännössä liikennepuisto, jossa liikutaan polkuautoilla ja ehkä muillakin kulkuväli-
neillä. Kaupunki on suunniteltu Lapuan keskustan asemakaavan mukaan ja ”rakennuksiin” tulee pai-
kallisten yritysten mainoksia. Liikennepuistoon on haettu EU-rahaa, joten sen osalta on toimittava 
omakustannusperiaatteella. Sinänsä alueella voisi olla vuokrattavana työntöautoja pienimmille, pot-
kupyöriä, polkupyöriä, sähkömopoja jne. liikkumistarkoituksessa ja ajelutarkoituksessakin. Liikenne 
tietysti pitää eriyttää järkevällä tavalla. Kävelykeskusta ei olisi hullumpi idea Simpsiölläkään.  

Outdoor Pool tarkoittaa ulkouima-allasta, jossa on lämmitetty vesi ja pari pientä vesiliukumäkeä reu-
nalla. Lisäksi Tykkilammen rannat ovat tietysti käytössä ja sinne laitettaisiin laituri ja hyppytorni, ku-
ten aiemmin on suunniteltu. Vesiaktiviteetteja voisi suosion mukaan laajentaa ja parannella. Uiminen 
on yksi suosituimmista urheilulajeista varsinkin lasten keskuudessa, mutta Suomen kesä on usein 
kylmä varsin ulkomaalaisten näkökulmasta ja Tykkilammen vesi on erityisen kylmää. Siksi todellinen, 
hygieeninen uintinautinto voidaan tarjota vain lämmitetyssä erillisaltaassa. Varsinaiseen vesipuistoon 
ei liene silti mahdollisuuksia ja tämäkin investointi täytynee toteuttaa hotelliprojektien yhteydessä 
mm. siksi, että vieressä pitää tietysti olla saunat lämmittelyyn, valvontaa ja muita palveluja. Liekö ho-
tellin puolella jossain vaiheessa kylpyläkin. 

Simpsiön Riding sisältäisi kaikenlaista hevosiin liittyvää, mutta päätuote on ratsastus. Ratsastus näyt-
täisi olevan suosittu matkailutuote Euroopassa ja se sopisi Simpsiölle erinomaisesti. Loistava ominai-
suus on myös ympärivuotisuus ja yhdistettävyys ohjelmapalvelutoimintaan rekiajeluineen ja muine 
kuljetuksineen ja myöskin luontoon tutustumiseen. Ja monet tietysti haluavat hoitaa hevosia. Pieni, 
mutta varmasti ratkaistavissa oleva ongelma on ratsastusreittien teko. Varsinaisia talleja ei ehkä tarvi-
ta, jos hevoset tuodaan aina varsinaisilta talleilta työvuoroon Pohjalaiskylän pieneen talliin. 
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Ulkoilupuiston lopullinen tuotekokonaisuus kehittyy asiakaslähtöisessä tuotekehitysprojektissa yh-
dessä suunnittelijoiden ja asiantuntijoiden kanssa. Nimetkin ovat vielä vähän hiomattomia. Kantava 
ajatus kuitenkin on, että aktiviteetit koostuisivat yleisesti suosituista ja osatuista lajeista (uinti, ajelu, 
kiipeily, mäenlasku, hiihto, luistelu) tai tekemisestä (eläintenhoito, seuraleikit, heinälato, pukeutumis-
leikit, kalastus) tai niiden oppimisesta (opi ratsastamaan, luistelemaan, hiihtämään kunnolla tai vaikka 
opi syömään ja valmistamaan ruokaa terveellisesti).  

Ruokapalveluissa näkyy terveellisiin elämäntapoihin, kulttuuriin, oppimiseen ja yhdessä tekemiseen 
liittyvät koko alueen teemat. Terveellinen ruokavaihtoehto on olemassa kaikissa ruokapisteissä, jopa 
pikaruuissa ja eväissä. Tämä ei tarkoita yltiöpäistä kasvisdieettiä, vaan esim. lapsille voidaan tarjota 
nakkien ja ranskalaisten sijaan yhtä lailla suosittua, mutta terveellisempää kotiruokaa, kuten perunoita 
ja jauhelihakastiketta.  

Perinneruokaa tarjotaan Pohjalaisessa kylässä oikeassa miljöössä. Perinneruokaa on ulkomaalaisilta 
saadun palautteen mukaan jopa vaikea löytää Suomesta. Myös korkeatasoisempi ruokailu ja illan-
vietto pitäisi tietysti olla alueella mahdollista. Paljon potentiaalia olisi rinteen huipulla jo olevan mai-
semaravintolan kehittämisessä. Ruokapalveluissa pitäisi kuulla erityisen herkästi asiakaspalautetta, 
sillä kaikki maut ja tottumukset eivät ole itsestäänselvyyksiä saati kansainvälisiä ja ruoka koetaan aika 
keskeiseksi osaksi matkanautintoa. 

Muiden käyntikohteiden tarjonta, eli bonuskohteet sisällytettäisiin tasavertaisesti normaaliin tuote-
valikoimaan ja olisivat meille merkittäviä molemminpuolisen yhteistyön kumppaneita. Näitä olisivat 
esim. Power Park, Mika Salo Circuit, Härmän kuntokeskus, Kuortaneen Urheiluopisto, Keskinen, 
Vaasalandia, Tropiclandia, Ruuhikoski, ampumarata, moottoriradat, Ähtärin eläinpuisto sekä alueen 
luontokohteet (Paukaneva, Lauhavuori) kulttuurikohteet, kiertomatkakohteet, tapahtumat yms. Asiak-
kaalle näkyy vain runsas tarjonta, joka näkyy myös markkinoinnissa ja myynnissä osana omaa tuotet-
tamme tai matkailupakettejamme.  

Pakettimatkailijoille ja yrityksille ohjelmaa ja el ämyksiä 
Kauempaa, usean päivän oleskelua varten saapuneet matkailijat, erityisesti pakettimatkailijat käyttä-
vät luonnollisesti enemmän majoitus- ja ruokapalveluja ja muitakin viikko-ohjelman ohjelmapalve-
luita ja ohjelmapalvelu ostetaan usein jo matkaa ostettaessa. Ulkomaalaiset ovat tilastojen mukaan 
Lapin ohjelmapalvelutuotteiden ylivoimaisesti suurin ostajaryhmä.  

Räätälöityjen ohjelmapalveluiden tai kalliimman kategorian elämystuotteiden pääasiallisina käyttä-
jinä ovat todennäköisesti yritykset ja suuret ryhmät. Nämä asiakasryhmät edellyttävät ja ylläpitävät 
monipuolista, paljon työllistävää palvelurakennetta ja ovat siis markkinoinnin painopisteitä.  

Päiväkävijät eivät käytä ohjelmapalveluita, jos ne eivät ole lyhytkestoisia, edullisia ja heti kulutetta-
vissa. Käytännössä tämä on mahdollista vain kokoamalla palvelusta kiinnostuneita isompiin ryhmiin 
päivä- tai viikko-ohjelman mukaisille vakiolähdöille. Lisäksi ohjelmapalvelujen myyminen tavallisille 
kuluttajille edellyttää tehokkuutta, suuria volyymejä ja yhteistoimintaa tukipalveluissa (varaukset, vä-
linevuokraus, kuljetukset, ruokapalvelut). 

Elämys on tärkeä osa Simpsiön kaikkia, mutta erityisesti ohjelmallisia tuotteita. Kohdassa 5.2 on to-
dettu, että ihmisille kaikkien tärkeimmät asiat ovat perheeseen, ystäviin ja yhdessäoloon liittyviä. 
Simpsiön pitää menestyäkseen tarjota sosiaalista yhdessäoloa ja osallistumista sisältäviä, tunnepohjai-
sia kokemuksia. Tämä voi onnistua yhtä hyvin Simpsiö Outdoor Parkissa kuin Luonto-Simpsiössäkin 
tai millä tahansa osa-alueella, mutta erityisesti tämä on tarkoitus olla teemana Simpsiö Villagessa. 
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Tyyli ja yleisilme profiloivat matkailukohdetta. Elämysten, mielikuvien ja eksotiikan muodostumiseen 
tarvitaan paljon johdonmukaista rekvisiittaa, kuten oikea miljöö ja rakennukset, matkailuteemaan liit-
tyvät tarinat ja esineet, henkilökunnan pukeutuminen ja ruoka. Asiakas astuu toiseen, lumottuun 
maailmaan aivan kuin elokuvissa ja yhdistää mielikuvansa ja muistonsa tähän tavaramerkkiin.  

Jos Itävaltalaiset tunnistetaan nahkahousuista, henkseleistä ja alppimajoista, meillä olisi varmaan ol-
tava pohjalaistyyliset asusteet ja rakennukset, jotta asiakas tietäisi olevansa Pohjanmaalla tai ylipää-
tään jossain muualla kuin kotona. Jos ympäristö on moderni ja kaupunkimainen, se tuntuu samalta 
kuin missä tahansa eurooppalaisessa kaupunkimiljöössä, eli siltä kuin ei olisi minnekään matkustanut-
kaan. Kaikki moderni pitäisi häivyttää taustalle, jotta illuusio säilyy, mutta se voi olla vaikea tehdä 
täydellisesti vaikkapa Simpsiö Outdoor Parkin kohdalla. 

Simpsiö Village - Pohjalainen kylä 
Simpsiö Village eli suomalaisittain Pohjalainen kylä olisi aivan matkailukeskuksen vieressä, vaikkapa 
Karhunmäentien toisella puolella metsän sisään häivytetty historiallinen, mutta elävä maailma. Pohja-
laiskylä toimisi samalla ohjelmapalveluiden tukikohtana ja toisaalta tekemisen paikkana ja oma-
leimaisena aktiviteettipuistona. Erillinen kylä on tarpeen, koska täydellisempi tunnelma on tietysti 
helpompi toteuttaa rajatulle alueelle tai rakennuksiin, joissa ”tarina” saisi ulottua pienempiinkin yksi-
tyiskohtiin.  

Lapset voivat leikkiä pomppulinnan sijaan heinäladossa, pukeutua vuokrattuihin vanhan ajan vaattei-
siin, hoitaa eläimiä tai opetella opastetusti vahan ajan seuraleikkejä. Myös aikuisille on järjestetty 
vanhanaikaisia kilpailulajeja, kuten kirveenheittoa tai puhallusnuolilla, jousipyssyllä tai jalkajousella 
ampumista, seipäänheittoa, lumisotaa tai mahdollisuus harjoitella vaikkapa heinätöitä, lypsämistä, 
puhdetöitä taikka kokeilla seuraleikkejä ja vanhojen esineiden tunnistamista leikkimielisissä kilpai-
luissa. Kaikenlainen lumi- ja jäätaide saisi helposti innokkaita oppilaita. Latoon sahanpurukasaan voi-
si varastoida jäälohkareita, kuten ennen vanhaan, jolloin paikatkin pysyisivät kylmempinä taiteen te-
koa ja säilytystä ajatellen. Hevosten hoito, ratsastaminen, rekiajelut yms. sopisivat tähän teemaan ym-
pärivuotisestikin. 

Pohjalaisessa kylässä leipomon pullat on leiponut ”äitimuori”, Mallaskosken oluen laittanut ”isäuk-
ko”. Tarjoilija on ”piikatyttö” ja tulta sytyttelee tietysti ”renkipoika”. Ruokien ja juomien nimet ovat 
vähän erikoisia ja arvoituksellisiakin. Henkilökunta puhuu leveällä murteella ja opas tai ”isäntä” ker-
too välillä vanhoja tarinoita ja legendoja. Erilaisia tyyppejä omine tarinoineen ja hömpötyksineen 
saattaa ajoittain liikkua alueella. Illalla voidaan valot vaikka välillä sammuttaa ja käyttää lyhtyjä ja 
roihuja valaistuksena. Pimeän metsänpolun varressa voisi olla kota tai noidan mökki. Matkalla törmä-
tään sudenpyytäjään, maantierosvoon tai suomen sodan veteraaniin, joka tulee ryhmän mukaan ja is-
tahtaa kertomaan seikkailuistaan.  

Pimeyttä ja lunta hyödyntämällä tunnelmaa saadaan helposti lisättyä varsinkin talvella. Esim. pik-
kujouluvieraat tulevatkin toisesta suunnasta kummallisia pikkuteitä pitkin, auto pysäytetään yhtäkkiä 
keskellä metsätaivalta ja vieraat saatellaan joulupukin tai tontun perässä pimeän metsän läpi suoraan 
kodalle, jossa henkilökunta toimii jonkun käsikirjoituksen mukaan. Sen jälkeen siirrytään jatkoille 
Pohjalaiseen kylän tupaan, jossa on ohjelmaa erilaisine vanhanaikaisine seuraleikkeineen. Saunamaa-
ilma, johon kuuluu tavallinen sauna, savusauna, höyrysauna, jääsauna, lumisauna (iglu), jääbaari, 
avanto ja hulju (10 hengen tynnyri, jossa kuumaksi keitetty vesi) tekevät käynnistä mieliinpainuvan 
matkan suomalaisellekin, mutta tietysti erityisesti ulkomaalaiselle.  

Elämykset ovat toki muutakin kuin tarinallinen elämys. Ne ovat parhaimmillaan itsensä ylittämistä 
ja uuden oppimista henkisellä tasolla (kts. tarkemmin kohta 5.2) sosiaalisen tai yhtä hyvin fyysisen 
suorituksen yhteydessä. Tunnepitoisia elämyksiä voi syntyä vaikkapa elämän kriisien kohtaamisesta 
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tai itsensä kehittämisestä (avioliittoleirit, isä-poikaleirit, lasten ja nuorten leirit, henkinen valmennus, 
tiimien ryhmäyttäminen). Tunnepohjaisille elämyksille otollinen ilmapiiri luodaan usein luontoretken, 
fyysisen suorituksen, yhdessä tekemisen ja muusta maailmasta irrottautumisen avulla. Voidaan vaikka 
riisua nykymaailman ärsykkeet ja elää hetki mietiskellen ja keskustellen luonnossa tai öljylampun va-
lossa. Pelkkä hiljaisuus on kysytty matkailutuote ja jonkinlainen retriitti on paikallaan monelle työ-
elämän tai kriisin uuvuttamalle. Sellainen on järjestettävissä yhteistyössä pienempien yrittäjien kanssa 
tai ohjatusti kirkon kanssa. Osallistamalla ihmiset johonkin yhteistoimintaa edellyttävään ohjelmalli-
seen toimintaan, seuraleikkiin, visailuun yms. toteutuu myös elämyksen sosiaalinen ulottuvuus. Kaik-
keen kuvattuun elämykselliseen ohjelmapalveluun on Simpsiöllä hyvät edellytykset. 

Simpsiö Village voisi olla myös kulttuurimatkailun tyyssija. Kylä voisi olla fiktiivisten ja mytologis-
ten tarinoiden, faktapohjaisten esitelmien ja muiden kulttuuriteemaisten tilaisuuksien tai dramatisoin-
tien pitopaikkana sekä kulttuurikiertomatkojen lähtöpaikkana. Sekä suomalaisille että ulkomaalaisille 
voisi kylässä tai retkimatkoilla oppaiden jakaman tiedon lisäksi rakentaa ohjelmaa dramatisoinnein tai 
helposti sulavammilla huumoripitoisilla lyhytnäytelmillä. Esim. Härmän häijyt, herätysliikkeet, näl-
kävuodet, kansallisromantiikka ja itsenäistyminen, suojeluskunta-aate ja Lapuan liike, kyyditykset, 
patruunatehtaan räjähdys tai sodat, kuten Nuijasota, isoviha, Suomen sota, sisällissota ja talvisota sekä 
tavallisten ihmisten elämä ennen ja nyt, pohjoismainen yhteiskuntamalli, rakennuskulttuuri, naapu-
ruussuhteet jne. kiinnostaisivat varmasti monia kulttuurimatkailijoita. Ulkomaalaiset ovat tutkimusten 
mukaan erittäin kiinnostuneita tällaisista asioista ja esim. venäläiset Suomen ja Venäjän yhteisestä 
historiasta. Historiamatkailua on äskettäin kehitetty EU-hankkeessakin, jota tulemme hyödyntämään. 

Viikko-ohjelmaan sisällyttämällä tämän tyyppiset henkilökuntaa vaativat tuotteetkin saadaan edulli-
semmiksi ryhmätuotteiksi myös yksinäisille, pariskunnille, perheille ja pienemmille porukoille, vaikka 
kyseessä onkin tyypillisesti yrityksille myyty tuotetyyppi. Samalla tuotteita tekeville yrityksille saa-
daan tasaisempia sesonkeja sekä riittävästi volyymiä ja liikevaihtoa. 

Simpsiö Ski talvella 
Laskettelu jatkuisi tietysti nykyisillä rinteillä, sillä laajennusvaraa ei juuri ole. Pieniä parannussuunni-
telmia tosin odottaa parhaillaan toteutumista ja lasketteluunkin on varmasti kehitettävissä vielä uusia 
vetonauloja (esim. em. seikkailurata). Rinteiden korottaminen saattaa joskus tulevaisuudessa tulla ky-
seeseen.  

Uusia asiakkaita tulisi entisten päiväkävijöiden lisäksi lähinnä ulkomaalaisista, jotka tutustuvat lajiin 
muiden aktiviteettien lomassa. Mitään laskettelumatkailua ei Simpsiölle tulevaisuudessakaan ole odo-
tettavissa rinteiden vaatimattomuudesta johtuen. Kävijämäärät varmasti silti nousevat huomattavasti 
nykyisestä, jos ryhmämatkailu talvella saadaan toimimaan. 

Kuten edellä on todettu Simpsiön painopiste kesässä kausien pituuseron ja lumivarmuusongelmien 
vuoksi. Lumivarmuus on äärimmäisen tärkeä asia, jos paikalle houkutellaan kaukaa tulevia vieraita. 
He ovat maksaneet matkastaan moneen muuhun pakettimatkaan verrattuna kovan hinnan, jolloin pet-
tymys ja suuttumus on melkoinen, jos lunta ja luvattuja elämyksiä ei olekaan tarjolla.  

Simpsiön rinteiden lumetus on tällä hetkellä hyvässä kunnossa, mutta lumetusta varmaan tarvittaisiin 
joillekin latuosuuksillekin. Jopa latupohjien tai jonkin luistelualueen keinojäähdytystä voisi harkita, 
jos se olisi mahdollista kohtuullisin kustannuksin esim. maalämpötekniikalla. Tämä ei tarkoittaisi 
hiihtämistä kesälläkin niin kuin hiihtoputkessa, vaan latujen suojelemista huonojen sääjaksojen aikana 
ja kauden pidentämistä tietylle takuusesongille, joka voidaan ilmoittaa matkanjärjestäjille. 

 Kesä- ja talvikauden rajoja voisi hämärtää rullahiihdolla, rullaluistelulla, muovimäellä (pulkkamäki), 
talvigolfilla, icecartingilla, ympärivuotisilla ratsastus- ja mönkijäreiteillä yms. eli talvilajeja harrastet-
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taisiin kesällä ja kesälajeja talvella. Talvella voisi olla lämmin pata, Hulju ja kesällä taas keinotekoi-
nen jäähileinen keinoavanto padassa tai pienessä altaassa.  

Simpsiö Outdoor Park saattaisi pystyä toimimaan joidenkin aktiviteettien osalta talvellakin, jos se ote-
taan tavoitteeksi suunnittelussa. Simpsiö Village toimii tietysti ympäri vuoden hieman eri välinein 
teemoin ja tunnelmin.  

Varsinaisia talvimatkailutuotteita olisivat tietysti laskettelu, hiihto, luistelu, avantouinti ym. laskette-
lukeskuksista tutut perinteiset talvilajit sekä monet ohjelmapalvelut lumisessa ja pimeässä maisemas-
sa. Lumesta ja jäästä voisi rakentaa monenlaisia tilapäisiä monumentteja ja rakennelmia matkailukoh-
teiksi ja jopa ravintola- ja majoitustoimintaan (esim. jääbaari, esikuvia on jo paljonkin), jos vain pys-
tymme saamaan lunta edullisesti ja varmasti. Pienemmälläkin panostuksella saamme saunamaailmaan 
mielenkiintoisia versioita. Lumi ja jäänveistokilpailut voisivat olla vakiotapahtuma Simpsiöllä. 

Jouluteema ja joulupukkituote näkyy vahvana valtakunnallisessa strategiassa, mutta meillä ei valkoi-
nen joulu ole mitenkään varma juttu. Moottorikelkkailukin on varmuudella mahdollista vain muuta-
mien viikkojen ajan ja muutoin ehkä jollakin radalla tai jäällä. Yrittäjälle kelkkavuokraus ei ole silloin 
kannattavaa täällä Pohjanmaalla. Mönkijävuokraus sen sijaan voisi toimia hyvinkin ympäri vuoden. 

Simpsiö Nature luonnonystäville ja ohjelmapalveluille  
Luonto-Simpsiön perusongelma on se, että Suomessa on kaikilla kansalaisilla lähtökohtaisesti joka-
miehenoikeudet luonnossa liikkumiseen. Lisäksi Suomen kunnat ovat ansiokkaasti rakentaneet moni-
puolisia liikuntamahdollisuuksia valaistuine pururatoineen ja hiihtolatuineen, laavuineen ja nuo-
tiopaikkoineen.  Ilmaisen oikeuden käyttäminen ei ole tuote, eikä siitä synny tuloa. Siksi tällaiset pal-
velut on luultavasti rakennettava julkisina palveluina. Tavallisesti vain niiden tasokkaampaan hoitoon 
on kerätty matkailuyrittäjiltä maksuja. 

Liiketoiminnaksi luonto muuttuu vain maksullisina ohjelmapalveluina, eli käytännössä luontoon suun-
tautuvilla, opastetuilla teemaretkillä (luonto-opetus, erätaito, metsästys, marjastus, kalastus) tai elä-
mysmatkoilla (luonto-elämykset, seikkailuretket, henkiinjäämiskurssit, lasten ja nuorten retket).  

Tällaisten ohjelmapalvelujen suunnittelu ja toteutus on pitkälti pienten ohjelmapalveluyrittäjien 
osaamisen ja mielikuvituksen varassa. Luontoon liittyvien palvelujen kehittämistä on silti tuettava, sil-
lä niiden puuttuminen olisi melkoinen aukko Simpsiön palvelutarjonnassa. Maksullisia asiakkaita oli-
sivat todennäköisesti lähinnä yritykset, jotka osana jotain muuta ohjelmaa käyvät myös luontoretkellä 
tai sitten ulkomaalaiset, jotka ovat tulleet Suomeen puhtaan ja erilaisen luonnon vuoksi, mutta eivät 
välttämättä osaa kulkea luonnossa ilman opasta. 

Golf erikoiskohderyhmille 
Golf on oma hyvin erikoistunut kokonaisuutensa. Sen toteutus on golf-seuran ja golfyhtiön käsissä 
ja sillä on selkeä erikoiskohderyhmä. Suunnittelu ja rakentaminen on melko puhtaasti tekninen pro-
sessi, eikä asiakaslähtöinen prosessi, joskin golfilla on paljon yhtymäkohtia majoituspaikkojen raken-
tamiseen liittyviin projekteihin. Golfin maailma on toistaiseksi ollut aika suljettu, sillä pelaamaan 
pääsee vasta sen jälkeen kun on suorittanut Green cardin ja joillakin kentillä vaaditaan vielä golf yhti-
ön osakkuuttakin. Koska tämä selvitys pohtii enemmän koko matkailukeskuksen tuotekonseptin prob-
lematiikkaa, golfia ei tässä selvityksessä kovin laajasti käsitellä. 

Edellä mainitut golfin pelaamisen rajoitukset ovat merkittävä este päiväkävijöille, eikä kentän rajal-
lisen kapasiteetin vuoksi ole järkevääkään tavoitella suuria kävijämääriä. Päiväkävijät voivat silti ko-
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keilla lajia harjoitteluväylällä ja oikeaan golfin tyyliin rakennetulla minigolfradallakin (vrt. Kalajais-
järven uusi minigolf), joten golf on jossain määrin myös kaikkien asiakkaiden aktiviteetti. 

Golf-kentän kohderyhmänä ovat siis lähinnä golfin harrastajat, mutta toki myös lajista kiinnostuneet 
uudet harrastajat. Golfin suosio on kuitenkin viime vuosina kasvanut valtavin harppauksin ja alan har-
rastajien lisääntyminen on mahdollistanut myös kenttien määrän nopean kasvun. Markkinat ovat kui-
tenkin kypsymässä, joten uudet kentät voivat pärjätä vain korkealla laadulla. Siksi Simpsiön kentän 
suunnittelijaksi on ajateltu erästä amerikkalaista maailman kärkisuunnittelijaa.  

Koko matkailukeskuksen kannalta golf-kenttä on erinomainen vetonaula, joka tuonee aina tervetul-
leita ylemmän tuloluokan asiakkaita ja lomaosakkeiden ostajia, jotka viihtyvät ehkä useammankin 
päivän ja voivat muiden aktiviteettien ansiosta tuoda mukanaan koko perheen. Golfarit ovat ainakin 
tähän asti olleet varakkaita asiakkaita, jotka käyttävät oheispalveluja runsaasti. Myös tasokkaita kil-
pailutapahtumia on odotettavissa. 

Kentän tekeminen tuo Simpsiölle runsaasti kauniisti rakennettua ja viimeisteltyä maisemaa sekä ve-
sielementtejä (tekolampia). Golf antaa mahdollisuuksia ulkoilureittien, majoituksen yms. tekemiseen 
väylien väliin. Aukeat väylät poistavat todennäköisesti myös Simpsiötä kesällä vaivaavan hyttyson-
gelman. 

Tuotekonsepti testataan kuluttajakyselyllä 
Edellä luetelluista ideoista varmasti karsiutuu paljon pois valmisteluprosessin edetessä. Toivottavasti 
jotain uuttakin keksitään tilalle.  

Askarruttavia kysymyksiä herättää ainakin tässä ideointivaiheessa laaja tuotteiden kirjo. Pystytäänkö 
palvelut rakentamaan riittävän edullisesti ja olemmeko erilaistaneet profiilimme riittävästi. Monipuo-
lisuus maksaa, mutta on tietysti monia keinoja tehdä se tehokkaasti. Toisaalta asiakkaalle monipuoli-
suus on tärkeä osa vetovoimaa, joten liian tiukka rajauskaan ei välttämättä toimi.  

Ratkaisevat kysymykset liittyvät kuitenkin siihen onko lopputuloksena oleva konsepti sellainen, että 
se vetää tarvittavat 150.000 - 200.000 kävijää vuodessa vuosi toisensa jälkeen. Vai tarvitaanko veto-
voimaisempi päätuote ja enemmän investointeja.  

Nämä asiat voivat ratketa oikeastaan vasta kunnollisella kuluttajakyselyllä, jossa tuotekonseptin kiin-
nostavuus punnitaan. Jos konsepti ei toimi, sitä sitten joko muokataan tai siitä luovutaan kokonaan. 
Vaikka itsellämme usko riittäisikin, asiakkaat lopulta äänestävät joko kyselyvaiheessa tai sitten jälki-
käteen jaloillaan tai oikeastaan kukkaroillaan.  

7.4. MAJOITUSPALVELUT  
Simpsiölle on nykyisessä yleissuunnitelmassa suunniteltu sijoitukset 6 mökkikylälle, joissa olisi n. 
350 huoneistoa mökeissä tai rivitalotyyppisissä ratkaisuissa. Lisäksi suunnitelmassa on paikat kylpy-
lä-hotellille ja huoneistohotellille. Tällä suunnitelmalla täyttyisivät oikeastaan kaikki kaavoituskelpoi-
set alueet Simpsiövuoren päällä Karhunmäentien ja Natura-alueen välissä. Lisäksi on suunniteltu 
camping-aluetta Tykkilammen ympärille. Vuodepaikkoja tulisi edellisen projektipäällikön karkean ar-
vion mukaan n. 2.200 kpl.  

Kuten edellä kohdassa 6.5 on todettu, pitäisi vuodepaikkojen määrän todennäköisesti moninkertaistua 
nykyiseen suunnitelmaan nähden. Myös Haaga-insitituutin asiantuntijat huomauttivat, että vuodepaik-
kamäärä on vasta pieni alku todelliselle tarpeelle. Useimmat kehittyvät hiihtokeskukset tähtäävät 
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15.000 - 20.000 vuodepaikkamääriin. Edellä on lisäksi todettu, että suunnitelmissa ja maankäytössä 
pitää olla tehokkuutta ja kasvunvaraa, sillä kasvu on kehityksen ja kannattavan toiminnan edellytys. 

Mökkikylät ovat varmasti tarpeen, ne maastoutuvat hyvin ja ne ovat matkailijan näkövinkkelistä lähel-
lä luontoa. Toisaalta mökkikylät ja varsinkin camping-alue ovat varsin tehotonta maankäyttöä. Mök-
kikylinä rakennettuna vuodepaikkojen määrällisiin tavoitteisiin pyrkiminen edellyttäisi laajojen lisä-
maiden hankkimista ja tarkoittaisi sitä, että palvelut olisivat useimmista majoituspaikoista katsottuna 
kaukana. 

Nyt suunnitellut mökkikylä pitää varmaan rakentaa, mutta camping-alueen rakentaminen ei tunnu 
järkevältä ainakaan liiketoimintasuunnitelman edellyttämässä laajuudessa. Camping-alue valloit-
taisi lähes kokonaan matkailukeskuksen arvokkaimman ydinalueen, majoituspaikkoja on vähän suh-
teessa pinta-alaan ja suuret, parkkikenttämäiset matkailuautoalueet melkeinpä pilaisivat maisemaa. 
Majoituksen käyttöaste olisi hyvin matala ja liiketoiminta tuottaisi varsin vähän. Camping-alue on jo-
ko sijoitettava kauemmas ytimestä tai kokonaan muulle alueelle.  

Kun ydinalue on pinta-alaltaan pieni ja pahasti erilaisten luonnollisten rajoitusten puristuksessa, on 
ydinalueen käytön tehokkuudella, tuottavuudella ja kasvunvaralla erityisen suuri merkitys. Ydin-
alueella voi olla vain parhaiten tuottavaa liiketoimintaa ja vähemmän tuottava toiminta on sijoitettava 
kauemmas keskuksesta. Tehokas rakentaminen ytimessä vähentäisi myös maanostotarvetta ja luon-
nontilaisten alueiden käyttöönottoa. 

Ydinalueella, tavallaan Simpsiö Outdoor Parkin porttina pitäisi olla iso ja tehokas hotelli, joka hoi-
taa myös Keskipisteelle suunnitellut tehtävät. Esim. keskusvaraamo olisi hotellin yhteydessä.  Tä-
mä Hotelli Keskipiste palveluineen olisi koko keskuksen matkailupalveluiden ydin. Rinteessä olevat 
kylpylä-hotelli ja huoneistohotelli rakennettaisiin aikataulullisesti vasta tämän jälkeen. Kasvutilaa ja 
lisätontteja hotelleille ja liikeyrityksille pitää ydinalueelle suunnitella vielä lisääkin. Tietysti suunnit-
teleminen ja rakentaminen ovat kaksi eri asiaa ja alue kehittyisikin vaiheittain matkailijamäärien kehi-
tyksen mukaan. Suunnittelussa varauduttaisiin silti tulevaisuuteen ja kasvuun. 

Monta kertaa Simpsiön kehityshankkeiden yhteydessä on muiden keskusten kokemuksiin viitaten ko-
rostettu, että majoituksen pitää perustua viikkolomaosakkeisiin ja ylipäätään nopeaan kiertoon, jotta 
majoituskapasiteetti olisi tehokkaassa käytössä ja matkailupalvelujen käyttäjät vaihtuisivat. Yksityis-
omisteiset mökit ovat ongelmallisia, sillä omistaja viettää siellä vain pienen osan vuodesta ja käyttää 
vähän palveluja. Nopea kierto on kiistattomasti erittäin tärkeä lähtökohta Simpsiön kehittymiselle. 

Viikkolomaosakkeiden lisäksi tarvitaan em. syistä runsaasti hotellikapasiteettia ja muitakin hallinta-
muotoja, kuten Rukan viime aikoina paljon mainostamaa TuottoOmistus-systeemiä. Siinä huoneisto 
ostetaan muuten normaaliin tapaan yksityisomistukseen, mutta samalla sitoudutaan vuokraamaan 
huoneisto niinä aikoina kun ei itse sitä käytä. Vastineeksi omistajat saavat hyvin edulliset käyttömenot 
ja jopa tuottoa vuokraustoiminnasta. Omaisuus on siis tehokkaassa ja tuottavassa käytössä. Neuvotte-
luissa on puhuttu myös Golf kentän väylien varrelle rakentamisesta, jolloin golf-osakkeen ja asunto-
osakkeen vuokrausvelvollisuuksineen voisi kytkeä toisiinsa. Majoitusta Simpsiöllä rakennetaan to-
dennäköisesti em. esimerkkien kaltaisilla järjestelmillä, jonka vuoksi tonttien myymistä yksityisomis-
tukseen tulisi välttää. Uudentyyppisiä yhteistoimintasopimuksia voisi tarjota myös vanhoille mökin-
omistajille.  

Joissakin selvityksissä on noussut esiin pieni, mutta järjestettävissä oleva asia. Majoituksessa pitää 
olla luotettava tähtiluokitus, jota asiakas voi käyttää valintavaiheessa ja hintavertailussa. Tämä asia 
on kuulemma Suomessa pääsääntöisesti retuperällä. 
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7.4. LAATU - JA PALVELUTASO  
Asiakkaan kokema hinta-laatusuhde on ratkaisevassa asemassa kun hän esitetietojen perusteella tekee 
ensimmäistä ostopäätöstä, päättää tuleeko käymään uudelleen tai kun hän suosittelee kohdetta tutta-
valleen. Korkea laatutaso ei matkailutuotteissa tarkoita marmorista ja kullasta tehtyjä rakennuksia, 
vaan korkeaa palvelutasoa. Korkea laatu ei siis tarkoita korkeaa investointitasoa vaan korkeita käyttö-
kuluja ja etenkin suuria henkilöstökuluja, joita voidaan torjua tehokkailla teknisillä ja logistisilla jär-
jestelmillä. Toki viimeistellyllä ympäristölläkin on tärkeä mielikuvavaikutus. 

Asiakkaan laatuvaikutelma syntyy monista pienistä asioista ja on tietysti etupäässä tunnepohjainen 
mielipide. Esim. asiakaspalvelun asenne, ystävällisyys, henkilökohtaisuus, joustavuus ja pieni ylimää-
räinen vaivannäkö synnyttävät tunnereaktioita ja rakentavat päällimmäisiä mielikuvia. Siksi kunnolla 
koulutettu ja informoitu, kielitaitoinen henkilökunta on varmasti pitemmän päälle tuottavampi valinta 
kuin kausityövoima. 

Jo ennen matkaa voidaan erottua ostopäätöksen harkintajoukosta laadukkaalla, elämyksellisellä ja in-
formatiivisella markkinointimateriaalilla. Myös paikan päällä on saatava informaatiota nopeasti käy-
tännön asioissa ja tekemisen vaihtoehdoissa (runsas viikko-ohjelma, tekemistä myös illalla) - vieläpä 
omalla kielellä. Jos harkintavaiheessa esitteessä on paljon tarjontaa ja sisältöä, eli rahoille vastinetta 
ja tuotteet on suunniteltu asiakaslähtöisesti, on asiakkaan päätös meille todennäköisesti suotuisa. Laa-
tuun ja palvelukokemukseen liittyykin sitten kiinteästi näiden palvelulupausten ja luotujen odotusten 
täyttäminen siinäkin tapauksessa, että se ei ole yksittäisen asiakkaan kohdalla kannattavaa.  

Mutta myös käytännöllisemmät asiat ovat osa palvelukokemusta. Ympäristön pitää olla siisti ja hyvin 
jäsennelty, perusinfran ja kiinteistöautomaation pitää toimia luotettavasti (lämmitys ja ilmastointi ta-
vallisimpia valituksenaiheita), ruuan on oltava maukasta ja sovittu ja luvattu on pidettävä. Suomalais-
ten ohjelmapalvelujen sanotaan rajahaastattelussa olevan joskus liian lyhytkestoisia hintaan nähden, 
joten tähän lienee syytä kiinnittää huomiota. Olisi myös hyvä jos pääsisimme suomalaisesta itsepalve-
lukulttuurista pidemmälle vietyyn palveluun kannattavalla tavalla. Suomalainen ei enää paljon ihmet-
tele sitä, ettei henkilökuntaa ole missään, myyjät eivät reagoi asiakkaisiin, eikä kukaan tule kantamaan 
laukkuja huoneeseen, mutta toisesta kulttuurista tulevalle se voi olla järkytys. Joskus näissä kulttuu-
rieroasioissa riittää jo tiedottaminen. 

Kun vielä huolehditaan virheiden nopeasta korjauksesta, asiakaspalautteen järjestelmällisestä kerää-
misestä ja palaute yhdistetään toiminnan kehittämiseen, ovat laatuasiat jo hyvällä tolalla. 

7.5. MARKKINOINTI  
Kohdassa 4.1 on todettu, että markkinointi on yrityksen toiminnan sopeuttamista asiakkaan tahtoon. 
Markkinoinnin suunnittelu alkaa ennen kuin on vielä kehitetty edes tuotetta jota markkinoidaan, koska 
asiakaslähtöiset tuotteet syntyvät juuri markkinointiin liittyvien selvitysten ja ajatusten perusteella. 
Markkinointi suunnitellaan yhdessä ammattilaisten ja asiantuntijoiden kanssa.  

Kysyntää ei Ellare Oy:n tutkimuksen mukaan pitäisi arvioida niinkään kuluttajakysynnän kuin epä-
suorien jakelukanavien kysynnän perusteella. Omatoimisten matkailijoiden osuus saa kyselyissä liian 
suuren painoarvon. He eivät aktiviteettiasiakkaina käytä ja osta palveluita siinä määrin kuin ulkomais-
ten matkanjärjestäjien kautta tulevat asiakkaat. Epäsuoriin jakelukanaviin on helpompi luoda pitkäai-
kainen, kannattava asiakassuhde, kuin yksittäisiin kuluttajiin. Heidän kauttaan voi yritykseen tai alu-
eelle saapua useiden vuosien ajan useita asiakasryhmiä ja heidän kanssaan yhteistyössä tehdyllä tuot-
teistuksella resurssit moninkertaistuvat ja tulokset paranevat. Myös kotimaan jakelukanavat saadaan 
näin sitoutumaan. Suoremmassa kontaktissa asiakkaisiin olevat matkanjärjestävät tietävät millaisia 
tuotteita tarvitaan. 
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Tämän vuoksi Simpsiön markkinointi kohdistuisi ensisijaisesti jakelukanaviin  varsinkin ulkomaa-
laisten kohdalla. Kuten edellä on todettu, suoralla yhteistyöllä matkatoimistojen, incoming-
toimistojen, MEK:in ja yleensä epäsuorien jakelukanavien kanssa voidaan ponnistukset pitää kohtuul-
lisina, tuotteet asiakkaiden haluamassa muodossa ja volyymit riittävän suurina. Säännölliset ilmaiset 
tutustumismatkat korkeatasoisine ohjelmineen matkanjärjestäjille ja toimittajille kuuluvat kiinteästi 
tähän markkinointitapaan. Ulkomaille suunnatut markkinointitoimet voisi kohdistaa aluksi Hollantiin 
ja sen jälkeen Saksaan (perustelut 4.3 kohdan lopussa) 

Suuralueyhteistyö muiden entisen Vaasan läänin matkailuorganisaatioiden ja matkailukohteiden 
kanssa olisi tietysti välttämätöntä samoin kuin maakunnallinen tuotteistus ja yhteisen imagon raken-
taminen. Yhteistyökuvioissa voi tosin olla monenlaisia kompastuskiviä ja laajat, kymmenien osapuol-
ten puolipoliittiset kehitysprosessit vaativat vuosien ja taas vuosien johdonmukaista rakennustyötä. 
Simpsiö joutuu aloittamaan markkinointinsa huomattavasti aiemmin, mutta suuralueyhteistyö kehittyy 
varmasti vähitellen rinnalla yhä merkittävämmäksi osaksi Simpsiön markkinointia. 

Päiväkävijöiden saamiseksi joudumme silti panostamaan myös lähialueen kuluttajamarkkinointiin. 
Kuluttajia pommittavasta valtavasta markkinointiviestien tulvasta voi erottua vain kunnollisella mark-
kinointibudjetilla, järjestelmällisellä imagonrakentamisella ja jatkuvilla toistoilla. Ruka kerää omaan 
markkinointipooliinsa mukana olevilta yrittäjiltä 2 % liikevaihdosta. Tämän tyyppinen ratkaisu voisi 
toimia meilläkin. 

Yhä tärkeämpiä osia markkinointi- ja myyntityössä ovat lisäksi sähköiset palvelut ja keskusvaraamo. 
Merkillepantavaa on, että Simpsiön keskusvaraamo olisi itse merkittävä jakelukanava sekä itselleen 
että koko alueen matkailupalveluille. Markkinoinnin voi tarvittaessa ulkoistaakin vaikka mainostoi-
mistolle, mutta itse myyntityötä on vaikea ulkoistaa niin, että myyjä olisi asiakasta lähellä ja yhtä mo-
tivoitunut kuin Simpsiöltä leipänsä saavat. 

Palvelut internetissä 
Internetin käyttö palvelujen etsimiseen, vertailuun ja ostamiseen on lisääntynyt erittäin nopeasti. 
Esim. asuntomarkkinat ovat muutamassa vuodessa siirtyneet tilanteeseen, jossa kohteet etsitään ja 
vertaillaan pääasiassa netissä ja välittäjään otetaan yhteyttä vasta tämän esikarsinnan jälkeen. Isoilla 
omistajilla suurin osa vuokra-asuntohakemuksista tulee jo sähköisesti. Tiedonhakulähteenä internetin 
osuus on hallitseva. Nyt voisi jo sanoa, että jos jokin yritys ei ole netissä, sitä ei ole olemassa sen 
kummemmin kuluttajien kuin yritystenkään silmissä.  

Tällä hetkellä alueemme matkailupalvelujen näkyvyys netissä on surullisella tasolla. Etelä-
Pohjanmaan matkailun eikä Pohjanmaan matkailun tietokantapohjaisesta hausta ei löydy juuri mitään 
Lapualaisia palveluja. Edes tunnetuista hakukoneista ei löydy kovin paljon. Kaupungin omat nettisi-
vut antavat pisimmän listan matkailupalveluistamme. Mitään kattavaa rekisteriä alueen matkailupalve-
luista ja yrittäjistä ei kuulemma ole edes viranomaisilla, vaikka jotkut kunnat ovat vähän keränneet 
yrittäjien yhteystietoja nettisivuilleen. Pelkät yhteystiedot ovat kuitenkin hieman eri asia kuin kunnol-
liset tuote-esittelyt erikielisin sanoin, kuvin ja hinnoin. Etelä-Pohjanmaan matkailulla voi tietysti olla 
omassa käytössään laajemmat tiedot, mutta nettitietokannan perusteella aukkoja olisi paljon.  

Simpsiön sivut pitäisi järjestää nykyaikaiseen tapaan niin, että sieltä löytyisi kaikki omat ja alueen 
matkailupalvelut kuvallisine (valokuvista panoraamavideoihin asti) tuote-esittelyineen ja hintatietoi-
neen. Sopivaa majoitusta tai palvelua voi hakea ja vertailla tietokannasta helposti eri rajauksin. Sivus-
tolta voisi varata kaikki palvelut tai palvelupaketit suoraan aina maksutapahtumia ja tilausvahvistuksia 
myöten, vaikka varmaan moni tekeekin vielä pitkään nämä asiat puhelimitse keskusvaraamon kanssa. 
Varaustiedot ja maksuliikenne kulkevat tietysti automatisoidusti palveluja tuottaville yrityksille ja tie-
tokanta on linkitetty reaaliajassa hotellien ja muiden yritysten omiin järjestelmiin.  
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Ennen kuin niin pitkälle päästään, on kuitenkin tehtävä paljon työtä sivuston ja tietokantayhteyksien 
rakentamisessa, perustietojen selvittämisessä, tuote- ja kohde-esittelyjen laatimisessa ja eri kielille 
kääntämisessä yms.  

Onneksi tietojen tallennukseen on syntymässä matkailualalle oma standardi. Toivon mukaan osa tie-
doista saadaan vielä koottua maakunnallisessa projektissa. Kun tietokanta on valmis, on se nopea, 
ympäri vuorokauden toimiva työkalu niin asiakkaille, matkailutuotteita myyville organisaatioille kuin 
matkailuyrittäjillekin, jotka yrittävät löytää asiakkailleen lisäpalveluja tai itselleen yhteistyökumppa-
neita. Rekisteristä lienee hyötyä myös matkailualan tiedotuksessa ja kouluttamisessa. 

7.6. VERKOSTOITUMINEN  
Monissa selvityksissä todetaan, että Suomessa matkailuyrittäjyys on pääasiassa erittäin pienten yritys-
ten käsissä, jonka vuoksi osaaminen ja yhteistyö on hyvin puutteellista ja toisaalta resursseja, aikaa tai 
halua edes perusosaamisen kehittämiseen on aivan liian vähän. Erityisesti ongelmia on yhteistyöhön, 
markkinointiin, tuotteistukseen ja teemoitukseen liittyvissä asioissa. Ilmeisesti juuri tämän vuoksi val-
takunnallisessa strategiassa kehityksen halutaan lähtevän veturiyrityksistä ja matkailukeskuksista. 
Tämä tietysti sopii hyvin Simpsiölle kaavailtuun toimintamalliin. 

Simpsiökin on yhteisestä markkinointinimestään huolimatta todellisuudessa lukuisten suurten ja pien-
ten yritysten verkosto, jotka yhdessä toteuttavat myydyn palvelun. Verkoston, yhteisen markkinoin-
nin, tuotteistuksen sekä laatu-, tilaus- ja asiakaspalautejärjestelmien luominen on todella suuri työ. Se 
täytynee aloittaa potentiaalisten yritysten kartoittamisella esim. yrittäjille suunnattujen tiedotustilai-
suuksien yhteydessä. Sitä mukaa kun pienempiä ja isompia yrityksiä tulee mukaan, heidät otetaan mu-
kaan liiketoiminnan suunnitteluprosessiin. 

Lapin kokemukset ovat osoittaneet, että aito yhteistyö on lähtenyt käyntiin lukuisten epäonnistuneiden 
kokeilujen jälkeen vasta laatuprojektien myötä, eli siinä vaiheessa kun on ruvettu kehittämään asia-
kaslähtöisiä tuotteita. On huomattu, että asiakkaalle yhteisesti annettu palvelulupaus on täytettävä 
kaikissa ketjun tai verkoston osissa riippumatta niitä tuottavan yrityksen koosta ja nimestä ja asiak-
kaalle näkyvän ohjelmapaketin osien pitää edetä saumattomasti, vaikka vastuu välillä siirtyy yrityksel-
tä toiselle. 

Mikä sitten sopisi veturiyritykseksi? Sen pitäisi käytännössä olla jokin alueen suurimmista yrityksistä, 
vahvempi kuin muut. Sillä pitää olla omaa kannattavaa liiketoimintaa ja resursseja kehitystyöhön. 
Päätuotteen tuottaja, esim. rinneyhtiö on usein hiihtokeskuksessa veturina. Simpsiöllä laskettelu ei ole 
päätuote, koska painopiste on kesässä.  

7.7. KESKUSVARAAMO JA MYYNTIPALVELU  
Maakunnallisen matkailustrategian valmistelutilaisuudessa ideoitiin kesäkuussa tärkeiksi koettuja ke-
hittämiskohteita. Keskusvaraamo sai ylivoimaisesti eniten pisteitä osallistujilta. Yhteinen jakeluorga-
nisaatio on erityisen tärkeä pienille matkailuyrittäjille, joiden on vaikea saada näkyvyyttä omilla vä-
häisillä resursseillaan. Taustatietojen perusteella nykyiseen, hyvin hajallaan olevaan tilanteeseen ol-
laan hyvin tyytymättömiä useilla muillakin tahoilla. Niinpä Etelä-Pohjanmaan matkailun ja Pohjan-
maan matkailun yhdistämistä valmistellaan tavoitteena tehokkaampi suuralueyhteistyö ja palvelu-
myynnin ja päivystyksen keskittäminen.  

Alustavasti tuntuisi siltä, että jos Simpsiöstä yritetään rakentaa vahvaa brändiä, sillä olisi oltava oma 
kehittynyt nettiportaali ja keskusvaraamo tai oikeastaan myyntipalvelu, niin kuin muillakin isoilla 
matkailukeskuksilla. Tämä ei silti estäisi millään tavalla tehokasta suuralueyhteistyötä, sillä tietoa 
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palveluista annetaan asiakkaille molempiin suuntiin ja palvelutarjonta kootaan tietokantaan, jota voi-
daan päivittää moniin muihin tietokantoihin kaksisuuntaisesti. Nykyisin hyvin monenkirjavia ja puut-
teellisia matkailupalveluiden tietokantoja ollaan parhaillaan MEK:in vetämässä projektissa standar-
doimassa ja kokoamassa yhteen. Simpsiön palvelutarjonta näkyisi siis maakunnallisissa ja valtakun-
nallisissa portaaleissa ja varauskeskuksissa ja niiden tarjonta näkyisi vastaavasti meillä.  

Keskusvaraamon perusidea lienee varsin selvä. Varaamo tekee toisaalta erittäin vaativaa ja tärkeää 
markkinointi- ja myyntityötä ja toisaalta varaa palveluja ja ottaa vastaan maksut sekä tilittää ne edel-
leen palvelujen tuottajille. Palvelut voidaan maksaa kerralla varaamoon riippumatta siitä missä päin 
Pohjanmaata tilattu palvelu toteutetaan tai mistä päin maailmaa palvelu on tilattu.  

Keskusvaraamon myyjät yhdistelevät Simpsiön omia ja muiden tuottamia palveluja läheltä ja kaukaa 
asiakkaille valmiiksi paketeiksi. Se varaa ja myy myös päiväohjelmiin ja viikko-ohjelmiin liittyvät pa-
ketit. Varaamo lähettää sähköisesti yrittäjille automaattiset osallistujalistat ja tiedottaa tarjonnasta ja 
lähdöistä sähköisesti asiakkaille (kts. teknologia). Yrityksille ja ryhmämatkoihin luonnollisesti pake-
toidaan ja räätälöidään palveluita yksilöllisemmin kuin kuluttajille, jotka ostavat enemmän valmiiksi 
koottuja tuotepaketteja. 

Varaamolla on asiantuntijoiden mukaan oltava riittävä volyymi, jotta se kannattaisi, joten kannatta-
vuutta lienee varmistaa laskelmin. Alueen myyntipalvelua lienee vaikea ulkoistaa ainakaan taholle, 
jolle alueen menestys ei ole ykkösasia. 

7.8. KULJETUKSET  
Simpsiön asiakkaiden kuljetuspalvelut ovat keskeinen osa palveluketjuja. Kun kuljetukset on liitetty 
osaksi tuotetta, tuotteen kulutuspaikka menettää merkitystään. Simpsiön tuotteena myydään vaikka 
mönkijäsafari, mutta todellisuudessa sen lähtöpaikka onkin muutaman kilometrin päässä, jossa kaikki 
odottaa valmiina. Usein heikkotasoisia ja hankalasti toteutettavia siirtymäreittejä ei tarvita ja asiakas 
pääsee suoraan nauttimaan täydestä laadusta. 

Monenlaisia kuljetuksia tarvitaan asiakkaiden viemiseen ja tuomiseen ja tietysti palveluiden huoltoon 
(yrittäjän ruokapalvelut retkipaikalle, pyöräilijöiden ja retkeläisten tukipalvelut).  Myös viikko-
ohjelman retket ja ohjelmapalvelut vaativat usein siirtymistä paikasta toiseen.  

Tyypillisesti liikuteltava ryhmä on vähän liian suuri henkilöautoon ja liian pieni linja-autoon, joten ti-
lataksit lienevät joustavin ja edullisin kuljetusmuoto. Kuljetusten pyörittämisestä matkailukeskuksen 
ja palvelujen tuottajien aikataulujen mukaan voisi tehdä kokonaispalvelusopimuksen jonkin taksior-
ganisaation kanssa.  Tämän lisäksi alueen sisällä voisi olla jonkinlaista kuljetuspalvelua vaikkapa pe-
rävaunullisella mönkijällä, joka veisi ja toisi tarpeen mukaan matkalaukkuja, ruokatilauksia, vuokra-
välineitä tai muita tavarakuljetuksia mökkeihin ja lähimetsiin. Tämä olisi sitä hyvää palvelua. Kaiken 
voisi tilata suoraan mökistä kotiinkuljetuksella.  

7.9. TEKNOLOGIA  
Teknologian hyväksikäyttö liittyy kiinteästi tehokkuuteen, kustannuksiin ja palvelutasoon. Palveluja 
automatisoimalla säästyy kalliita henkilöstökuluja, mutta samalla laatutaso nousee ja informaation 
kulku nopeutuu. Teknologia vaatii investointeja ja ohjelmakehitystyötä, mutta tuo vastineeksi henki-
löstösäästöjä ja lisää asiakasmaksuja. 

Erityistä huomiota on kiinnitettävä keskusvaraamon järjestelmiin, joissa tietokanta alueen palveluista, 
varauksista, palvelutilauksista ja maksuliikenteestä on. Näiden tietojen pitää tietysti kulkea ongelmitta 
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kaikille alueen yrityksille ja yritysten pitää pystyä tekemään myös itse varauksia ja päivityksiä järjes-
telmään. Tämän lisäksi yrityksillä on tietysti omat järjestelmänsä, jotka keskustelevat keskusvaraamon 
järjestelmän kanssa konekielisesti. Pienet yrittäjät ostavat vain käyttöoikeuden järjestelmään, joten 
heidän ei tarvitse tehdä omia kalliita ohjelmistoinvestointeja, eikä rakentaa konekielisiä yhteyksiä.  

Oppaat, kuljettajat, ruokapalvelun tuottajat ym. osapuolet saavat automaattisesti ajan tasalla olevan 
osallistujalistan ennen lähtöä. Välinevuokraamo saa listan tilatuista välineistä, jotka se toimittaa läh-
töpaikalle. Kaikki tämä on ehkä itsestään selvää, mutta olisi katastrofi, jos järjestelmä ei toimisi käy-
tännössä kunnolla.  

Tyypillinen valituksenaihe varsinkin ulkomaalaisilla on, että alueen palveluista on vaikea saada tietoa 
ja erityisen vaikeaa se on omalla kielellä. Niinpä asiakaspalvelua voisi tehostaa ilman kalliita henki-
löstökuluja siirtämällä kaikissa vaiheissa henkilökohtaista tietoa sähköisesti myös asiakkaille ja vielä 
omalla kielellä. Tämä on mahdollista ainakin kännyköillä, vuokrattavilla langattomilla päätelaitteilla 
ja myös nykyisillä hotelli TV-järjestelmillä. Simpsiön alueella olisi tietysti myös langaton laajakaista-
verkko ja asiakkaat voisivat vuokrata kannettavia tietokoneita ja nettiyhteyksiä. 

Hieman älykkäämpiin päätelaitteisiin voidaan sisällyttää monenlaista infoa ja esittelyjä palveluista, 
reiteistä yms. Päätelaitteeseen voidaan ladata myös omankielisiä selostuksia, asiantuntijoiden laati-
mia tietoiskuja, historiakatsauksia ja videoesityksiä johonkin kulttuurikierrokseen liittyen. Tähän laa-
jempaan antiin pääsevät käsiksi ne jotka ovat laitteen ja palvelun vuokranneet. Kyseessä ei siis ole 
palvelun tuottajan lisäkustannus, vaan myytävä ja luultavasti haluttu tuote. Samalla tavalla vuokratta-
vat GPS-päätelaitteet ja navigaattorit olisivat varmasti myös varmasti haluttuja turvallisuusvarusteita 
retkeilijöille. Eksyminen on todellinen ongelma metsässä liikkumiseen tottumattomille kaupunkilaisil-
le ja ulkomaalaisille ja GPS alentaisi suorituskynnystä. 

Asiakas saisi sisään kirjautuessaan määritellä mistä asioista on kiinnostunut sen lisäksi mitä hän on jo 
tilannut tai varannut. Järjestelmä antaa ennakkoilmoituksen asiakkaan tilaamasta palvelusta vähän en-
nen lähtöä. Samoin asiakas saa automaattisen ilmoituksen kaikista retkeen liittyvistä muutoksista ja 
ehkäpä myös jonkinlaisen varusteluettelon ja tarjouksen retkieväistä tai sopivista vuokravälineistä. 
Vakioiduissa ohjelmapalveluissa tällainen olisi etukäteen määriteltävissä. 

Asiakas voisi saada tarjouksia myös retkilähdöistä, jotka sopivat hänen ilmoittamiinsa kiinnostuksen 
kohteisiin. Tarjouksen napinpainalluksella hyväksymällä se muuttuisi tilaukseksi, joka kirjautuu käsin 
koskematta järjestelmään. Järjestelmä siis tekisi itsenäistä myyntityötä sähköisesti ilman kalliita ih-
misresursseja. Toisaalta asiakaspalautteet olisi helppo liittää tällaiseen sähköiseen järjestelmään.  

Matkailukeskuksen palvelujen käyttö tapahtuisi etäluettavilla rannekkeilla tai älykorteilla, joihin voi-
daan ohjelmoida erilaisten palvelujen käyttöoikeuksia. Esim. saunan pukuhuoneen ovi aukeaa, jos olet 
tilannut palvelun. Ulkoilupuistossa pääset kaikkiin tai vain osaan laitteista ohjelmoitujen käyttöoike-
uksien mukaan. Retkilähtöjen räätälöity palvelusisältö voidaan tarkistaa etälukulaitteella ja tietysti 
asiakas on jo ennen lähtöä saanut sisällöstä sähköisen tilausvahvistuksen, jonka hän on hyväksynyt. 
Etäluettavat kortit ovat jo tuttuja hiihtokeskuksissa. Etäluettavia rannekkeita voi käydä kokeilemassa 
vaikkapa Seinäjoen uimahallissa. 

Uusia mielenkiintoisia laitteita ovat myös liikuntatietokoneet, joita voisi hyödyntää henkilökohtaises-
sa kuntoilun ohjauksessa ja jopa latuprofiilien laadinnassa. Ne ovat eräänlaisia mukana kulkevia per-
sonal trainereitä ja ne keräävät uskomattoman määrän tietoa liikuntasuorituksesta ja siihen liittyneistä 
ongelmista. Tiedoista olisi hyötyä kunto-ohjauksessa. Nämäkin päätelaitteet olisivat tietysti vuokrat-
tavia, mutta niitä voisi kokeilun jälkeen innostuneille myydäkin. Matkailualan teknologiaa kehittää 
Matkailualan osaamiskeskusten verkostossa oma yksikkönsä, joten uusia innovaatioita tässä kerrotun 
lisäksi on varmasti tulossa. 
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7.10. ORGANISOINTI  
Useimmissa matkailukeskuksissa on jonkinlainen kehitysyhtiö, matkailuyhdistys tai vähintään mark-
kinointipooli ja latupooli, jossa hoidetaan kaikille yhteisiin tuottamattomiin palveluihin ja niiden kus-
tannuksiin liittyviä asioita. Yhdistysmuotoisessa toiminnassa ja pooleissa pyritään tietysti voittoa ta-
voittelemattomaan yleishyödyllisyyteen, tasa-arvoon ja puolueettomuuteen. 

Yhdistyksessä on varmasti hyvä, että kaikki pääsevät vaikuttamaan ja kontrolloimaan kuluja tasa-
arvoisesti, eikä vastuuseen tai konkurssiin kovin helposti joudu. Tiukka omakustannusperiaate johtaa 
kuitenkin yleensä siihen, että kun mitään voittoa ei kerätä, ei ole myöskään investointi- ja kehittämis-
kykyä. Liiallinen tasa-arvoisuus ei välttämättä huomioi liiketoimintaintressien suuruutta ja pienet do-
minoivat lukumäärällään suuria. Yhdistysmuoto on myös siinä mielessä huono, että yhdistyksen peli-
säännöt on lainsäädännössä määritelty erittäin puutteellisesti, eikä toimintaan tehtyjä osuuksia ja sijoi-
tuksia voi myydä. Osakeyhtiössä tilanne on tietysti päinvastainen.  

Yleistä ja jopa selvitysten mukaan suositeltavaa on myös se, että jokin yritys, yleensä suurin ja vah-
vin, on veturiyrityksen roolissa ja määrittelee aika pitkälle suoraan tai epäsuorasti muiden yhteistoi-
mintakumppaneiden toiminnan ehtoja. Tasaveroisten kumppaneiden välillä yhteistyö olisi itse asiassa 
vaikeampaa, sillä jollakin on oltava vaikeassa paikassa valta sanoa miten toimitaan. 

Simpsiöllä suurin ja voimakkain yritys olisi todennäköisesti alueen ytimeksi rakennettava ”Keski-
piste Hotelli”. Yhteiset kehitysasiat, markkinointi, keskusvaraamo ja myyntipalvelu, Luonto-
Simpsiön ja ulkoilureittiverkostojen ylläpito ja mahdollinen maa-alueiden ja toimitilojen hallin-
nointi voisivat olla kaikkien alueen yrittäjien ja kaupungin yhdessä omistamassa osakeyhtiössä, jo-
ka voisi olla nimeltään vaikka Simpsiön Matkailukeskus Oy tai Simpsiö Oudoor Resort Oy. Tämän 
lisäksi voisi vielä olla ohjelmapalveluyrittäjien yhteinen matkailuyhdistys, jossa he voisivat hoitaa 
omaa edunvalvontaansa sekä kouluttaa ja kehittää toimintaansa yhdessä.  

Simpsiön Matkailukeskus Oy:llä ei olisi omaa liiketoimintaa, jossa se säilyttäisi puolueettomuutensa 
liiketoimintaintresseihin liittyvissä asioissa. Se kuitenkin omistaisi tavaramerkit, maa-alueet ja ehkä 
kiinteistöjäkin, joka toisi sille todellista vaikutusvaltaa. Simpsiö Outdoor Park sopisi parhaiten ”Ho-
telli Keskipisteen” liiketoiminnaksi ja Pohjalainen kylä olisi ohjelmapalveluyrittäjien liiketoiminta-
keskus. Pohjalainen kylä voisi olla oma kiinteistöyhtiö, jossa yrittäjät ovat osakkaina tai se voisi olla 
Simpsiön Matkailukeskus Oy:n omistuksessa, jolloin osakkaina olisivat kaikki alueen yrittäjät. 

Rinnehiihtotoimintaa ja hissejä pyörittää oma yrittäjä, Golfissa on oma yhtiö, ravintoloita pyörittä 
useampia yrittäjiä, joku yrittäjä hoitaa keskusvuokraamoa ja tietysti ohjelmapalveluita ja niihin liitty-
viä palveluja on tuottamassa lukuisa joukko pieniä yrittäjiä. Periaatteena olisi, että kullakin liiketoi-
mintasektorilla olisi juuri siihen alaan erikoistunut yritys, joka konsulttien mukaan takaa parhaan laa-
tutason.  

Nykyinen Simpsiövuori Oy voi jatkaa toimintaansa tai sitä voidaan käyttää pohjana, kun rakennetaan 
uusi Simpsiön Matkailukeskus Oy.  Simpsiövuori Oy:n ja Simpsiö Outdoor Parkin maa-alueet kuiten-
kin menevät päällekkäin, joten maaomistusoloja on joka tapauksessa syytä tarkastella uudelleen.  

Virkiän osuus rinnehiihtotoiminnassa riippuu täysin heidän kanssaan käytävistä neuvotteluista. Toi-
vottavaa kuitenkin olisi, että ratkaisu on sellainen, että ravintolatoiminnan, rinnetoiminnan ja talviak-
tiviteettien kehittämiseen kyetään investoimaan jatkossa riittävästi. Simpsiön luonne ja kokoluokka 
muuttuisivat suunnitelmien toteutuessa niin merkittävästi, että investointitarpeet ovat haastavat. Aina-
kin ravintolatoiminta pitäisi Simpsiön konsepti huomioiden antaa siihen erikoistuneelle yrittäjälle.  
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7.11. SUUNNITTELU , RAKENTAMINEN JA AIKATAULU  

Suunnittelu 
Kaavoitusprosessin hitauden vuoksi maankäytön suunnittelun viimeistelyllä on kiire. Aikaisempaa 
yleissuunnitelmaa joudutaan hiomaan merkittävästi, jos tässä selvityksessä esitetty tuotekonsepti hy-
väksytään suunnittelun pohjaksi. Camping-alue ja Keskipiste jäisivät kokonaan pois ja tilalle tulisi 
hotellirakennusten sijoittelu, autopaikoitusratkaisut, Simpsiö Outdoor Park lukuisine eri toimin-
toineen sekä Pohjalainen kylä. Myös golf-kentän ja sen rakennusten integroituminen yleissuunnitel-
maan on vielä käsittelemättä. Suunnittelijaksi on valittava suunnittelutoimisto, jolla on kokemusta 
matkailualueiden suunnittelusta. 

Rakentaminen 
Varsinainen rakentaminen voi alkaa vasta sitten kun suunnitelmat ja kaava on valmis ja kullekin ra-
kennukselle on löydetty operaattori (yritystoiminnan pyörittäjä) ja rahoittaja. Ihanteellista olisi, jos 
operaattorit löydettäisiin mahdollisimman aikaisessa vaiheessa, jolloin he voisivat olla mukana jo 
suunnittelu- ja kaavoitusprosessissa sekä tietysti yhdessä rakentamassa liiketoimintamalleja. Tämän 
vuoksi tätä uudempaa liiketoimintamalliamme tarjotaan tämän syksyn aikana mahdollisimman monel-
le taholle. Hankkeen aikataulu lähtee juoksemaan pääosin vasta kun ydintoimintojen pyörittäjät ovat 
selvillä ja kaava on lainvoimainen. 

Aikataulu 
Teknisesti rakennusprosessia rajoittaa seuraava logiikka: ilman yleissuunnitelmaa, ei voi tehdä kaa-
vaa, ilman kaavaa ei voi saada rakennuslupia, eikä ilman rakennuslupaa voi rakentaa. Poikkeusluvalla 
voi rakentaa yksittäisiä rakennuksia, mutta oikeasti toimivaa matkailukeskusta ei pysty tekemään 
poikkeusluvilla. Golf-kenttä ei vaadi rakennuslupia tai kaavaa, vaan ainoastaan maisematyöluvat. Sik-
si sen osalta prosessi voi edetä muita osa-alueita nopeammin ja se onkin pisimmästä päästä projekteja. 

Kaavateitä tai kunnallistekniikkaa ei voi rakentaa ilman lopulliseen muotoon kypsynyttä yleis-
suunnitelmaa. Infraan sijoitettu raha tulee pääsääntöisesti kunnalle takaisin tonttien kauppahinnoissa 
ja liittymismaksuissa, mutta niiden rakentamiseen ei kannata sijoittaa rahaa ennen kuin niitä oikeasti 
tarvitaan. Ne rakennetaan kun muukin rakentaminen on käynnistymässä. 

Rakentaminen pitää kaikkien toimintojen osalta aikatauluttaa niin, että matkailukeskuksen toimi-
vuuden kannalta keskeisimmät ja vetovoimaisimmat palvelut valmistuvat suurin piirtein yhtä aikaa 
jonain etukäteen mietittynä ja sovittuna ajankohtana. Rakentamisen ja suunnittelun aikataulut laske-
taan sitten tästä pisteestä taaksepäin, jolloin tiedetään milloin pitää aloittaa suunnittelu yms.  

Jos tärkeimmät osat eivät ole valmiita samanaikaisesti, ei palveluja tuottava verkosto pysty toimi-
maan kunnolla ja asiakkaat ovat hyvin pettyneitä. Matkailuelämys ei ole kovinkaan positiivinen 
suuren rakennustyömaan keskellä, joten kokonaan valmista pitää tulla alue kerrallaan. Jos näin ei teh-
dä, matkailukeskus saa heti alkuun huonon maineen ja paha kello kuuluu todella kauas, kuten edellä 
on kerrottu.  

Pienissä osissa rakentaminen on järkevää silloin kun yrittäjä pyrkii laajentamaan toimintaansa tulora-
hoituksella tai jos kannattavuuden turvaaviin asiakasmääriin päästään vasta vähitellen. Simpsiöllä tä-
mä pätee majoituspaikkojen rakentamiseen ja ehkä suuria volyymeja vaativiin erikoispalveluihin ja 
tukitoimintoihin, joita rakennetaan tarpeen ja kasvun mukaan. Ydintoimintojen osalta ei alkuinves-
toinnin jakamisesta monelle vuodelle ole juurikaan hyötyä. Rahoituskustannus on lähes sama tai itse 
asiassa päällekkäisyyden vuoksi suurempi, jos otetaan yhden lainan sijasta monta lainaa eri vuosina. 



 Simpsiön kehittämisen 
 TAVOITEOHJELMA 
 Projektipäällikön esitys  
 14.09.2006 Sivu 57/61 

Simpsiö. Monipuolinen matkailukeskus ympäri vuoden ! AA Simpsiön tavoiteohjelma.doc 

Lapuan kaupunki  Puh: 06 – 4384 111  Simpsiön alueen kehityshanke II  www.lapua.fi / www.simpsio.fi 
Valtuustontie 8  Fax: 06 – 4384 720  EU:n Leader+ -hanke nro 23184  veli-pekka.naumanen@lapua.fi  
62100 LAPUA       Dnro 3939/3524-2005  
 

Lapuan kaupunki 
Simpsiön alueen kehityshanke II 
Valtuustontie 1, 62100 LAPUA 

Samoin urakat ovat osissa rakennettuna pienempiä ja luultavasti kokonaisuutena kalliimpia. Sen si-
jaan sillä on suuri merkitys, millainen vetovoima ja millainen kassavirta kohteelle alkaa alkuvaiheessa 
tulla. Jos tehdään vajavainen kohde, on meillä myös vajavainen vetovoima, vajavainen kassavirta ja 
siten vajavainen kyky maksaa rahoituskuluja. 

Yksityiskohtaisen rakennusaikataulun laatiminen ei ole vielä näillä osapuolilla ja suunnitelmatie-
doilla mahdollista. Karkea aikataulu voisi olla, että kypsät suunnitelmat, kaava ja operaattorit ovat 
todennäköisesti olemassa vasta 2007 mennessä kaavan ollessa määräävä tekijä. Niinpä rakentaminen-
kaan ei voi alkaa yhtään sitä ennen. Ja sekin edellyttää, että yhtään valitusta kaavasta ei tule. Jos vali-
tuksia tulee kaikki siirtyy vastaavan aikamäärän eteenpäin. 

7.12. INVESTOINTIEN RAHOITUS  
Lähtökohtaisesti voisi todeta, että kukin osapuoli rahoittaa itse omat hankkeensa. Hotelliketjulla on 
omat rahoituskanavansa ja niin on oltava muillakin yritystoimintaan ryhtyvillä. Jotkut pystyvät rahoit-
tamaan investoinnit pääosin tulorahoituksella ja saavat siitä tietysti kilpailuetua. Liian suuresta vie-
raan pääoman osuudesta matkailuhankkeissa varoiteltiin toimialaraportissa.  

Käytännössä monien rakennusinvestointien rahoittajana saattaa silti olla kiinteistösijoitusyhtiö, joka 
vuokraa kiinteistön varsinaiselle toiminnan pyörittäjälle. Rakennusliikkeet saattavat nykyisin hankkia 
sekä operaattorit että hankkia rahoituksen valmiiksi tilaajan puolesta. Asunto-osakkeissa, loma-
osakkeissa tai Tuotto-Omistuskohteissa rahoittaja on tietysti asiakas tai hänen pankkinsa. Golf-kentän 
rahoittavat golf-osakkeiden ostajat jne. Ensin on kuitenkin oltava yritys (operaattori), joka uskoo lii-
ketoimintakonseptiin ja sitoutuu hankkeeseen. Kaikki muu tulee sen jälkeen. 

Jos kaupunki ei lähtökohtaisesti rakenna itse rakennuksia, ei kaupungilla ole tarvetta etsiä sijoittajia-
kaan. Kaupunki voisi tietysti rakentaa vuokratiloja, mutta silloin kaupunki kantaisi jatkuvaa myynti-
riskiä tiloista. Tämä malli voisi toimia korkeintaan Pohjalaisessa kylässä, joka olisi pienten ohjelma-
palveluyrittäjien ja vaihtuvien käyttäjien paikka. Pohjalaiskylässä kysymys ei olisi mistään megaluo-
kan investoinnista, vaan lähinnä vanhojen rakennusten siirtämisestä paikalle, joten rahoitukseen tus-
kin tarvitaan kiinteistösijoittajiakaan.  

Pohjalainen kylä, Outdoor Park, keskusvaraamo ja monet muut koko aluetta yhteisesti palvelevat toi-
minnot kannattanee kuitenkin toteuttaa ja rahoittaa osakeyhtiöpohjaisesti. Yhtiössä osakkaina olisivat 
alueella toimivat yritykset. 

Perustehtävänsä mukaisesti kaupunki sijoittaa rahaa maakauppoihin, kaavoitukseen ja kunnallistek-
niikkaan sekä luontoon ja ulkoilureitistöön kohdistuviin investointeihin. Myös paikoitukseen ja kul-
kuväyliin ja muuhun ympäristöä kohentavaan rakentamiseen kaupunki voi joutua osallistumaan. Muu-
takin rahanmenoa tai takausvelvoitteita saattaa matkan varrella tulla, mutta mistään kohtuuttomasta 
rahanmenosta ei voi puhua. Investoinnit ovat varmasti kannattavia, sillä ne osittain maksavat itse it-
sensä vuokratuloina, liittymismaksuina ja kiinteistöveroina sekä synnyttävät paljon kaivattua yritys-
toimintaa ja työpaikkoja, joista tulee monenlaista verotuloa ja muuta säteilyvaikutusta alueelle. 

Jos joku yrittäjä sitten tarvitsee apua kiinteistösijoittajan tai rahoittajien löytämisessä, kaupungin in-
tressissä on tietysti tässä avustaminen. Viime kädessä rahoituksen saaminen, yrittäjän rahoitusehdot ja 
luottokelpoisuus on kuitenkin yrityksestä itsestään kiinni.  
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7.13. KAAVOITUS JA SUUNNITTELU  
Matkailualueen kaavoittaminen on pitkä prosessi ja todennäköisine valituksineen muodostaa pullon-
kaulan koko alueen kehittymiselle. Siksi prosessi pitäisi käynnistää mahdollisimman aikaisessa vai-
heessa. Ongelmia syntyy siitä, että siinä vaiheessa kun kaavaa jo valmistellaan, ei suunnittelu ole vält-
tämättä vielä lopullisessa ja kypsässä muodossa. Matkailukeskus on sen jälkeenkin kuin elävä orga-
nismi joka muuttuu ja kasvaa koko ajan ja reagoi markkinoilla tapahtuviin muutoksiin.  

Liian tarkkaa ja yksityiskohtaista kaavoitusta pitäisi siis välttää. Erityisesti ydinalueen, eli Tykki-
lammen ympäristön ja rinteen alaosien kaavan pitäisi olla rakennusten ja rakennelmien sijoittelun suh-
teen joustava ja vain tärkeät reunaehdot määrittelevä. 

Toisaalta jollakin tavalla alueelle pitää saada yhtenäinen ilme ja tyyli, vaikka toteuttajia ja suunnitteli-
joita on vuosien varrella kirjava joukko. Myös raakamaan tehokas ja järkevä käyttö sekä ympäristö- ja 
turvallisuuskysymysten huomioiminen on kaavoituksen ydinsisältöä. 

Matkailijan pitää tietää käyneensä tutustumassa nimenomaan pohjalaiseen kulttuuriin. Jos Kreikan 
matkalla olisi vastassa moderni tavanomainen eurooppalainen kaupunkimiljöö, eikä mitään kreikka-
laiseen alkuperäiskulttuuriin liittyvää, olisi pettymys varmasti suuri. Edellä on kuvattu perusteellisesti 
tyylikysymyksiä ja niiden elämyksellistä pohjaa. Sen perusteella pohjalaisen rakennustyylin, värien 
käytön, kattotyyppien, materiaalien pitäisi näkyä alueella johdonmukaisesti, vaikka rakennukset tie-
tysti muuten ovat nykyaikaisia. Tyylikysymysten pitäisi näkyä kaavamääräyksissä. 

Käytännön syistä kaavoitus lienee syytä valmistella suunnitteluprosessin rinnalla. Mökkikylien kaa-
voitusta voisi jatkaa hetikin, sillä niiden osalta suunnittelu on aika valmis. Melkeinpä saman tien pi-
täisi alkaa valmistella myös liiketoiminnan kannalta tärkeitä alueita, kuten ydinalueen Outdoor Park ja 
hotellit, parkkipaikat ja muut palvelut. Niin kauan kun suunnittelu ei ole vielä valmis valmistelu tie-
tysti rajoittuu käytännössä taustaselvitysten ja muun valmisteluaineiston kokoamiseen, johon sitten 
liitetään maankäytön suunnittelu kun se on saatu sovituksi. 
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8. STRATEGISET TAVOITTEET  

Simpsiö ei ole varsinainen yritys ja tuotteetkin ovat vasta suunnitteluvaiheessa. Tässä vaiheessa on 
syytä kuitenkin yhdessä päättää tietyistä tärkeistä strategisista tavoitteista, jotta suunnittelulla ja val-
mistelulla olisi selvä suunta ja määränpää sekä poliittinen tuki. Monet yksityiskohdat, kuten tarkka 
vuodepaikkamäärä ja muut numeeriset tavoitteet on vielä määriteltävä yhdessä asiantuntijoiden kanssa 
ennen lopullisten tavoitteiden ja varsinaisen strategian lukkoon lyömistä. 

Simpsiön alustavat strategiset lähtökohdat: 

1. Simpsiön perusstrategiana on erikoistua toiminnallisiin ulkoilutuotteisiin 
2. Simpsiön tuoteteemat  

a. Toiminta 
b. Hyvinvointi 
c. Elämykset 
d. Luonto 
e. Kulttuuri 
f. Tapahtumat 

3. Simpsiön päätuoteryhmät ja niiden tärkeimmät pääkohderyhmät  
a. Simpsiö Outdoor Park - Simpsiö ulkoilupuisto (päiväkävijät, kiertomatkailijat) 
b. Simpsiö Ski - Simpsiö rinnehiihto (päiväkävijät lähialueelta ja tutustujat ulkomailta) 
c. Simpsiö Golf (golf harrastajat ja lajiin tutustujat) 
d. Simpsiö Village - Pohjalainen kylä (yritykset, ulkomaalaiset ryhmämatkailijat) 
e. Simpsiö Nature - Luonto-Simpsiö (ohjelmapalvelujen asiakkaat) 

4. Liiketoiminnan suunnittelun lähtökohdat 
a. Asiakaslähtöinen ajattelutapa 
b. Omaleimainen ja kannattava tuotekokonaisuus 
c. Tehokas ja korkeatasoinen palveluiden tuottamistapa 
d. Suunnitelmien, tuotteiden ja laskelmien teko yhdessä alan asiantuntijoiden kanssa 
e. Tuotekonseptien etukäteistestaus liikelaskennan periaattein ja asiakaskyselyin 
f. Verkostomainen yritysyhteistyö 
g. Oma tehokas keskusvaraamo/myyntipalvelu ja tietokantapohjainen nettipalvelu 
h. Älykäs tietotekniikka laajassa käytössä 
i. Avaintehtävissä on vakinainen koulutettu henkilökunta 

5. Investointien suunnittelun lähtökohdat 
a. Tehokas, kasvumahdollisuuksia ja tuottavaa liiketoimintaa suosiva maankäyttö 
b. Tärkeimpien rakennusten, palveluiden ja tuotteiden samanaikainen valmistuminen 
c. Liiketoiminnan kannattavuuden ja investointitason yhteensovittaminen 
d. Pohjalaiseen tyyliin teemoitettu, viimeistelty rakennusympäristö 
e. Kokeneen, matkailualaa tuntevan suunnittelijan käyttäminen 

6. Markkinointi ja myynti 
a. Tuotteistettua, paketoitua ja elämyspohjaista 
b. Sisältää koko alueen matkailutarjonnan  
c. Suunnitellaan asiantuntijoiden kanssa 
d. Kohdistuu ensisijaisesti jakelukanaviin 
e. Kohdistuu päiväkävijöiden ja tapahtumamarkkinoinnin osalta lähialueiden kuluttajiin 

7. Simpsiön alustavat kokoluokkatavoitteet 
a. Kävijämäärätavoite 150.000 - 200.000 vuodessa 
b. Vuodepaikkoja 10 vuoden tähtäimellä 10.000 kpl 
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8.1. TAVOITEOHJELMA JA AIKATAULU  

Vuonna 2006 

1. Käsitellään tämän tavoiteohjelman periaatteet poliittisesti 
a. Virkamiehet tutustuvat aineistoon ja jalostavat yhteistyössä ohjelmaa 
b. Tekniselle lautakunnalle, elinkeinotoimikunnalle, hallitukselle ja valtuustolle esittely 
c. Julkinen tavoiteohjelman esittely yleisötilaisuuksissa ja lehdistötilaisuuksissa 
d. Muutosesitykset korjataan ohjelmaan ja lopputulos hyväksytään valtuustossa 

2. Toteutetaan tälle vuodelle sovitut toimenpiteet 
a. Rytilammen tyhjennysurakka 
b. Siirtoviemärin rakentaminen 
c. Luontokartoituksen laajennukset 
d. Maanostosuunnitelmien toteutus 
e. Ulkoilureittien ja latuverkoston suunnitteluprosessi  
f. Avustusten hakuprosessit (liikennepuisto, pallokentät, Rytilampi, kehitysprojekti) 

3. Hankitaan matkailualalta kokemusta hankkineet konsultit 
a. Suunnittelijat   
b. Mainostoimisto 
c. Laskentatoimen konsultti 

4. Aloitetaan suunnitteluprosessit 
a. Tuotekonseptin, kohderyhmien ja markkinointisuunnitelman kehittely 
b. Liiketoiminnan suunnittelu 
c. Maankäytön suunnittelu (valmis 2006) 
d. Kaavoituksen suunnittelu ja taustaselvitykset 
e. Golf-kentän suunnittelu 
f. Suunnitelmaluonnosten väliarviointi ja simuloinnit asiantuntijoiden kanssa 
g. Yksi pieni, enintään 5 hengen suunnittelutyöryhmä 
h. Projektipäällikkö tutustuu käynnein kilpaileviin ja potentiaalisiin tuotekonsepteihin 

5. Sovitaan käytännön yhteystyöstä 
a. Maakunnan matkailuorganisaatiot 
b. Matkailualan osaamiskeskus (MOSKE) 
c. Korkeakoulut, teknologiakeskukset 
d. Yrittäjäorganisaatiot 
e. Hankkeeseen sitoutuneet yhteistyökumppanit  
f. Informoidaan yhteistyökumppaneita hankkeesta säännöllisesti sähköisesti 

6. Etsitään aktiivisesti kumppaneita uudella tuotekonseptilla (jatkuu tulevina vuosina) 
a. Yrittäjät ja toteuttajat, ketjut, läheiset matkailukohteet, jakelukanavat 
b. Kirjelmöidään ja informoidaan potentiaalisia alan isoja ketjuja 
c. Pidetään info- ja ”rekrytointitilaisuuksia alueen yrittäjille 
d. Henkilökohtaiset neuvottelut potentiaalisten kiinnostuneiden kanssa 
e. Tehdään esisopimukset sopivien yritysten kanssa 
f. Otetaan esisopimuksen tehneet yritykset mukaan suunnitteluprosessiin 

7. Sovitaan organisoinnista 
a. Kehityshankkeen muutokset ja rahoitus, Simpsiövuori Oy, uudet yhtiöt ja yhdistykset 

8. Arvioidaan vuoden 2007 budjettivalmistelua varten 
a. Suunnittelu- ja konsultointikulut 
b. Kehitysprojektin tai kehitysyhtiön kulut 
c. Vanhan mökkikylän viemäröinnin rakennuskustannukset 
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Vuonna 2007 

1. Viimeistellään kevään aikana 
a. Tuotekonsepti ja markkinointisuunnitelma 
b. Liiketoiminnan laskelmat 
c. Kaavoitus päätöksentekoprosessiin  
d. Golf-kentän suunnittelu 
e. Aktiviteettien ja palvelujen yksityiskohtaisempi suunnittelu 
f. Ulkoilureittien ja latuverkoston suunnittelu 

2. Aloitetaan (jos laskelmat puoltavat ja ydintoimintojen operaattorit selvillä) 
a. Arkkitehtisuunnittelu 
b. Kunnallistekniikan suunnittelu 
c. Golf-kentän rakentaminen 
d. Ulkoilureittien ja latuverkoston rahoitusjärjestelyt 
e. Tuotteistuksen ja palvelupakettien käytännön toteutuksen suunnittelu 
f. Keskusvaraamon, nettiportaalin ja tietoteknisten järjestelmien suunnittelu 
g. Yritysten omien liiketoimintojen suunnittelu 
a. Erikoissuunnittelut (LVIS, rakennesuunnittelu, aktiviteettien kilpailutuspaperit) 

3. Toteutetaan  
a. Rytilammen ruoppausurakka 
b. Vanhan mökkikylän viemäriverkosto 
c. Liikennepuisto ja lentopallokentät  

4. Valmistellaan  
a. Alustava projektiaikataulu 
b. Kustannusarviot investoinneista 
c. Monivuotinen budjetointisuunnitelma päätöksentekoa varten 
d. Varsinaiset yhteistyösopimukset kumppaneiden ja jakelukanavien kanssa. 

5. Tehdään lopullinen päätös Simpsiön matkailukeskuksen toteuttamisesta  
 

Vuonna 2008 

1. Kaavoitus valmis ilman valitusprosesseja 
2. Haetaan rakennusluvat 
3. Viimeistellään erikoissuunnittelu 
4. Viimeistellään projektiaikataulut 
5. Pidetään urakkakilpailut aikataulujärjestyksessä  
6. Kilpailutetaan ja suunnitellaan keskusvaraamon tietotekniset järjestelmät  
7. Aloitetaan kunnallistekniikan rakentaminen aikataulujärjestyksessä 
8. Aloitetaan rakennustyöt aikataulujärjestyksessä 
9. Aloitetaan ulkoilureittien ja latuverkoston rakennustyöt 
10. Aloitetaan matkailukeskuksen ennakkomarkkinointi 

 

Tällä aikataululla matkailukeskus on valmis ottamaan vastaan asiakkaita aikaisintaan 2010 ja viimeis-
tään 2011.  

HUOM:  Aikataulu on tekninen. Aikataulun toteutuminen siirtyy vastaavasti, jos kaavaprosessi vali-
tusten takia venyy tai alueelle ei saada ajoissa toimintoja pyörittäviä yrityksiä. Rakennusurakoiden 
toteuttaja on pääsääntöisesti jokin yritys, eikä kaupunki.  


