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Oheinen raportti on yhteenveto neljan vuoden SiniSaimaa- projektista, jonka avulla pyrittiin
rakentamaan uudentyyppinen pienten maaseutuyritysten ja yhdistysten
markkinointikonsepti Lansi-Saimaan alueella Eteld-Karjalassa. Projektin taavoitteena oli
samalla tukea my6s Vendjan Karjalan alueella toimivien maaseutuyritysten omaa
kehittamistoimintaa ja luoda pohjaa uudenlaisen yhteistydémuodon syntymiselle kahden eri
valtion ja kulttuurin vélille.

Raportin kirjoittajana on koko hankeajan (2010-2014) osa-aikaisena hankevetdjana toiminut
yrittgja, jonka yritys (Virena Ky) oli myds mukana hankkeessa aktiivisesti verkoston
toimintaan osallistuen.

Saatesanat:

Ensin haluan kiittaa kaikkia mukana olleita yrittdjié, yhdistyksié ja Leader toimintaryhmaa, jotka
yhdessé toimien teitte viimeisen neljan vuoden yhteisesta tyokokemuksesta mielenkiintoisen,
monipuolisen ja opettavaisen.

Taman raportin johtopéaétokset ja suositukset seké kyseenalaistukset perustuvat padasiassa yhteisiin
tapaamisiin, ja niiden antoisiin keskusteluihin, annettuihin kyselyvastauksiin ja muiden verkostojen
kautta tulleisiin kokemuksiin. Tadma raportti ei ole tutkimusaineisto, mutta monia samoja
johtopaatoksia varmasti tutkimustenkin valossa on jo tehty, tai voitaisiin tehdd. Raportin tarkoitus
on herattad keskustelua ja ajatuksia siitd, miten syntyneitd tuloksia voitaisiin vieda pysyviksi
toimintamalleiksi, hankkeiden avulla tai ilman niité.

Monta asiaa on téssé aineistossa kasitelty matkailijan nakokulmasta katsottuna. Omakohtaista
kokemusta matkailijana olen kerdannyt viimeisen 30 vuoden aikana yli 30 maasta, ja ndhnyt
muuttuvan maailman mukana kehittymisté useissa eri kulttuureissa. Samaan aikaan SiniSaimaa-
projektin kanssa olen kaynnistanyt uudenlaista mtkailukonseptia kylamaisemiin mygs aivan toisella
puolella maailmaa, Balilla. Vertailukohtia ja samankaltaisuuksia 16ytyy matkailutoiminnasta ympaéri
maailman, ja téssé tapauksessa molemmissa kohteissa lisdksi on tehty pioneeriluonteista, taysin
uutta yhteistyokonseptia ihmislahtoisesti, paikallisten resurssien ehdoilla.

Suomessa matkailutulot suhteessa muuhun talouteen ovat vielad suhteellisen pienid, vaikka
potentiaalia olisi tatd osuutta BKT:sta kasvattaa hyvinkin paljon. Alueellisesti talla voisi olla nopeita
ja suoria vaikutuksia ihmisten toimeentuloon, yritysten kannattavuuteen ja uusien tyopaikkojen
syntymiseen. Perustan monta omaa ndkemysténi tilanteen vertailuun voimakkaasti turismin varassa
kehittyvan Balin kanssa, koska siitd minulla on runsaasti omakohtaista kokemusta, ja taysin erilaiset
kulttuurit ja paikalliset toimintatavat auttavan helpommin ndkemaan aukot, jotka tayttamalla
matkailijan palvelua voisi kehittd4 uusista ndkokulmista, asiakasléhtoiselld ajattelulla.

Tama aineisto ei mydskaan ole tarkoitettu hankeraportiksi. Mink&an toiminnan kehittdmisessa
rahoitusta varten luotava hanke ei saa olla toiminnan itseisarvo, vaan pysyvien toimintamallien

syntymista edistavé rahoitusresurssi. Puhun tassa raportissa SiniSaimaa- projektista, jota on
toteutettu kahden eri rahoitusresurssin (hankkeen) avulla.

— Mikdan muu maailmassa ei ole pysyvaa kuin jatkuva muutos-

Virpi Pakarinen
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1. LAHTOKOHTIAJATAVOITTEITA

A) YHTEISTYOLLA LISAA MYYNTIA 2010-2012

Yhteisty6 114 lisdd myyntid- hanke kéynnistyi tilanteessa, jossa ei ollut olemassa toimivaa
pienten matkailuyrittdjien verkostoa. Tavoitteena oli luoda toimintamalli pienten yrittajien
verkostoitumisesta yhteisen markkinoinnin avulla, sekd osaamisen tason nostaminen

tarjoamalla matkailuyrityksille ja niita tukeville palveluyrityksille sopivaa koulutusta.

Kohderyhma:
Pienet matkailuyritykset (mjoitus ja ravintolapalvelut) seka niita tukevat

palveluyritykset (kaupat, elamyspalvelut, muut halukkaaat)

B) BLUESAIMAA 11 (2012-2014)

BlueSaimaa I1- hankkeessa péatavoitteena oli edelleen kehittda Y hteistyo 114 lisdd myyntia-
hankkeen avulla syntynyttéd verkostoa (verkoston laajentaminen) ja suunnata markkinointia
vield enemmén ulkomaalaisille valmiiden tuotepakettien avulla. Lisaksi jo syntynytta
yhteistydmallia venéldisten maaseutumatkailuyritysten kanssa oli tavoitteena kehitt&a
edelleen p&éasiassa vertaisoppimisen kautta ja tutustumalla paremmin rajan takana toimiviin

yrityksiin.

Kohderyhma:

Suomessa Lappeenrannan seudun pienet matkailuyritykset ja niita tukevat

palveluyritykset, kyla- ja muut yhdistykset, sekd vengjalla lahinné Karjalan alueella toimivat
maaseutumatkailuyritykset.

2. TAUSTATIETOJA

2.1. YLEISTA

SiniSaimaa -projekti alkoi Yhteisty6lll lisd&d myyntid- hankkeen rahoituksen turvin v. 2010

tilanteessa, jossa oli tehty alkukartoitusta mahdollisesti sopivista yrityksisté verkostoon.



Hankevet&ja palkattiin osa-aikaisena tehtdvaan, ja hallinnosta vastasi Savitaipaleen Yrittgjat
ry. Hankkeen kokonaisbudjetti oli n. 50 000 euroa kahden vuoden hankeajalta sisaltden
kaikki kustannukset verkoston toiminnan kdynnistdmiseksi. Hankevetdja suoritti ensin
soittokierroksen potentiaalisten yritysten listasta, ja kartoitti muita mahdollisia tulijoita
verkostoon. Ryhman kasaamisen jalkeen laadittiin kysely mahdollisista toimenpiteista
painopisteen kartoittamiseksi.

Alun hankaluuksista tarkeimmat olivat:

Y hteisty0114 lisdd myyntid- hankkeen toimintasisallon rakentaminen k&ytdnnossa tyhjasta
hyvin erilaiset tarpeet omaavien yritysten motivoimiseksi verkostoitumiseen oli haasteellista
projektin alussa. BlueSaimaall- hankkeen sisalté suunniteltiin kahden toimintavuoden ajan
kokemuksiin ja toiveisiin pohjautuen, joten yritysten ja yhdistysten tarpeet ja toiveet olivat
tassd vaiheessa jo paremmin tiedossa.

Pieni budjetti molemmissa hankkeissa vaati kaytdnndssa kokoaikaisen vetéjan tydpanoksen
osa-aikaisen kustannuksilla.

Y hteisty0 114 lisdd-myyntid hankkeella ei ollut ohjausryhmaé, vaan tukiryhmd hankevetéjén
apuna. Yrittajista koostuvan ryhmén jésenten vaihtuessa tuki oli alkua lukuunottamatta
vahaistd. BlueSaimaall- hankkeessa oli ohjausryhma@, jonka tuki hankkeen toteutuksessa

(toimenpiteisen suunnittelu, budjetointi) oli merkittava apu.

Toiminnan painopisteet kyselyn perusteella:

Y hteisesite, jakeluun mm. Suoma-messuilla + vengjalla Inwetex- messuilla, muilla ven&jan
messuilla ja kotimaan tapahtumissa

Kielikoulutus (ven&ja)

Atk- koulutus (word, excel, valokuvat ja omat mainokset)

2.2. YRITYKSET JAYRITTAJAT

Mukaan Y hteistyolla lisdd myyntid-hankkeeseen tuli yhteensé 23 yrityst4 (2010). Y hteinen
nimittaja yrityksilla oli niiden pienuus. Mukana oli majoittajia (mokkiyrittajid), ravintoloita
ja erikoisliikkeitd/ muita palveluyrityksid. Suurin osa yrityksista oli yhden yritt4jan vetamia,
vain yhdessa oli palkattua tydvoimaa kokoaikaisesti yli 3 henked. Alueellisesti mukana oli
kuusi kuntaa (Savitaipale, Lemi, Luumaki,Suomenniemi, Taipalsaari ja Ylamaa), mutta
yrityksia hankkeessa mukana vain neljan kunnan alueelta (Savitaipale, Suomenniemi,

Luumaki ja Ylamaa). Painopiste osallistujissa oli voimakkaasti Savitaipaleella, josta



hanketta myds hallinnoitiin.

Blue Saima I1- hanke jatkoi (Savitaipaleen kunnan hallinnoimana) keskeytyksettd ryhman
toimintaa alkaen heindkuussa 2012. Yhteistyolla lisdad myyntid- ryhméstd suoraan toiseen
vaiheeseen jatkoi 12 yritysta. (Kaikki majoitusyritykset, kauppapalvelut ja ravintolat).
Vaihtuvuutta tuli 18hinna liikennne,- eldmys- ja muissa palveluissa yritystoimintojen
painopisteiden muuttuessa, seké osan yrityksisté lopettaessa toiminnan kokonaan. Uusina
mukaan tuli useita yhdistyksié, seké erikoispalveluja. Lisaksi alueellisesti mukaan lahti
toimijoita aiempaa laajemmalta alueelta, mm. Lemin ja Luuméen alueelta tuli mukaan
uusia yrityksid. Mukana hankkeessa alkuvaiheessa 32 yritysta ja yhdistystd, lopussa 37
yritystd ja yhdistystd. Myos BlueSaimaa- ryhméssé tapahtui hankkeen aikana
osallistujamaéréssé ja kokoonpanossa eldmistd, kun osa yrityksista lopetti toiminnan, ja

alueellisesti mukaan tuli myohemmin my6s Lappeenrannan maaseutualueen yrittéjid.

2.3. OSALLISTUJIEN TAVOITTEITAJAHAASTEITA

Taajamayrityksida mukana olivat lahinna ravintolat ja hotellit/ vastaavat, seka
paivittdiskaupan palvelut, muut yritykset ja palvelut sijoittuivat enemman tai véhemman
maaseudulle. Taajamapalvelut BlueSaimaall- hankkeessa pd&osin sijoittuivat Savitaipaleen
keskustaajamaan (poikkeuksena vain Lappeen Ruustinna Lappeenrannassa) Pédosa
asiakkaista mukana olevilla palvelu- ja kaupan alan yrityksilla oli kotimaisia, joko
paikallisia asukkaita tai loma-asukkaita. Jonkin verran asiakkaita myos alueella
matkailevista. Majoitusyrittéjill4 puolestaan padsosa asiakkaista tulee vendjéltd, ja internet
toimii pddmarkkinaakanavana (online- varaukset ja nettisivujen kautta tulevat suorat
varaukset). Yrittdjat itse tekevat valtaosan kaytannon tyosta yrityksissaan, ympari vuoden
palkattua henkil6kuntaa oli vain hotelli-ja ravintola-alan yrityksilla seké liikennditsijoilla.
Pienissa yrityksissa pédasiassa Kirjanpito- ja muita asiantuntijapalveluita seké siivous- ja
huoltopalveluita ostetaan ulkopuolelta, muu tyo tehddén yrittdjan itsensé toimesta. Tallaisten
yrittdjien suurin haaste oman toimintansa kehittdmisessé ovat seka aikaresurssien, etta
taloudellisten resurssien puute. (Ei aikaa kipeéastikin tarvittavaan markkinointi- ja
tuotteistamiskoulutukseen, ei varaa panostaa asiantuntijapalkkioihin markkinoinnin
tehostamiseksi jne.). Perustuotteella yrittdja jo riittdvan elannon saa, riskid toiminnan
laajentamisesta vieraaalla pddomalla ei nahdé tarpeelliseksi/ kannattavaksi.



Osallistujien toimialojen mukaan myds tavoitteet ja toiveet olivat osittain ristiriitaisia

keskenaan:

Majoitus

- mieluiten ulkomaalaisia asiakkaita sesongin (kesé/ uusi vuosi) ulkopuolelle lis&&

- palveluyrityksilta valmiita tuotepaketteja (esim. kalastus/ muu luontoelamyspaketti)
oheispalveluksi halutaan ostaa

- perhematkailijat pddkohderyhma, tasokas majoitus ilman oheispalveluja tarjottavana
huvilayrittajilla

- perhejuhlaryhmét ja urheiluryhmat hotelli- B&B-, ja hostelliyrittdjilla
paékohderyhmana, ateriapalvelut mahdollista sisallyttad majoituspakettiin

- Internet- markkinointi ja osaaminen (atk- taidot) puutteellisia, koulutustoive

- Vengjan kielitaito puutteellinen (k&ytannon keskustelua asiakaspalvelun
avainsanastolla toiveena)

Ravintolat, kahvilat

- Mieluiten kotimaisia asiakkaita lis&& arkisin kesasesongin ulkopuolella. Yritysprofiilit
hyvin erilaisia, osa tarjoaa buffet- tyyppisté lounasta + iltaravintolatoimintaa
paéatuotteena, osa laadukaasta a'la carte- listaa paatuotteena ja erilaisia kokous- ja
hyvinvointipalveluja + lounasta lis4tuotteena, osalla toiminta painottuu
tilausravintolatoimintaan (mm. perhejuhlat)

- toivotaan ryhmié asiakkaiksi lahiseudun majoitusyrityksisté, ryhmékoon toive
(ravintolakohtaisesti) vaihtelee kapasiteetin mukaan.

Kaupat ja muut vastaavat paivittaispalvelut

- Ryhmaan kuului ympéri vuoden toimivia yksityisliikkeita (mm. lahjatavara), vain kesé-
tai talvisesongilla toimivia liikkeitd, (erikoismyymaéloitd). Osa myymaldista ja
palveluista saatavissa paivittdin, osa vain ajanvarauksella.

- Toiveena lisaa kaikenlaisia asiakkaita, mahdollisesti alueelle yopyméan tulevista
matkalaisista

- Osalla mahdollisuus tarjota myds elamystuotepaketteja ( kaden taidot, puutarhaelamys)
osana palvelua

Liikenne

- Sekaé taksi- ettd tilausbussipalveluja. Toiveessa matkapaketit sek& majoittujien ryhmille,
ettd muille. Mahdollisuus tarjota myds vendjan matkapaketteja (paivamatkat/
y6pymismatkat)

- Rajoituksena pikkubussien/ taksien kaytolle koulukuljetukset elo-toukokuussa, ei
ylimadraisté kapasiteettia paljon pienryhmille tdnd aikana, ja varaukset tehtava hyvissa



ajoin.

» Elamyspalvelut
- toiveena kaikenlaiset uudet asiakkaat
- tarjoavat laadukkaita, loppuun asti mietittyja palvelukokonaisuuksia maksukykyisille
asiakkaille

*  Muut palvelut
- Ryhmassa kirjava joukko erilaisia henkilkohtaisia tai yrityksille suunnattuja palveluja,
tapahtumia kesa- ja talvisesongille seké yritysten- ettd yhdistysten tarjoamina
- P&&asiassa kotimaisia asiakkaita, mutta muutkaan ei poissuljettuja, toiveena lisaa
asiakkaita.

24 YHTEISTOIMINNAN HAASTEITA:

Valmista Yhteistoimintakulttuuria matkailuyrittajien vélilla yli kuntarajojen hankkeen
alussa ei ollut. Ryhmén kasaamisen aloituksessa tukena oli Luuméella toteutettu Go
Luumaki- hanke, josta saatiin positiivista kokemusta ja taustatukea toiminnan suunnitteluun.
Luuméen matkailuyrittajien verkostoitumisesta, heidan hyvéksi todetuista
toimintamalleistaan ja hankkeen paattymisen jalkeen kehittdmisté edelleen vaativista
toimista voitiin rakentaa pohjaa toiminnan laajentamiseksi koskemaan koko L&nsi-Saimaan

aluetta.

Suurin haaste yhteistoimintaverkoston toiminnan kehittdmisessa liittyi ryhman siséalla
erilaisiin asiakassegmentteihin. Yhteismarkkinoinnin kohdentaminen on kaytannossa
mahdotonta tehdd tdsmallisesti yndenmukaisella markkinointimateriaalilla, jos
asiakaskunta tai tuotteen kohdemarkkinat poikkeavat ratkaisevasti verkoston sisalla. Lisaksi
pienten yritysten toiminnassa tapahtuvat muutokset voivat olla hyvin nopeita, ja
markkinointimateriaalissa voi olla jo painohetkelld vanhentunutta tietoa. (esim. yrityksen
akkia lopettaessa toimintansa). Pienten matkailuyritysten kapasiteetti on kesékaudella lahes
taynnd, lahinnd kaivataan tdydennysta hiljaisempiin kevét-, syys- ja talvikausiin.
Lisdmarkkinoinnin avulla ei valttamattd kuitenkaan tavoiteta toivottua liséystéa hiljaiseen
kauteen, ja yrityksella voi olla vaikeuksia kasvattaa kapasiteettia muutenkin tayteen

buukatun sesongin aikaan.

Toinen suuri haaste oli varsin laajamittaisen kokonaisuuden kaynnistdminen v. 2010 tyhjalta

poydaltd, hyvin pienelld budjetilla. Yhteismarkkinointimateriaaliin tai sen



ammattitaitoiseen toteutukseen oli varsin rajallisesti resursseja kaytettavissa, eika
lopputuotteena valmistunut esite 2011 tayttanyt taysin osallistujien toiveita, koska sen
ulkoasu ainakin vendjan markkinoilla oli lilan maaaseutuhenkinen (lehmé). Palveluyritysten
nékokulmasta karttatoteutuksena tehty esite tarjosi riittavén informaation alueelle tuleville
matkalaisille, mutta majoitusyrittdjien kannalta informaatio oli liian suppeaa ja
toteutustapa ‘tavanomainen’ houkutellakseen venaldisia asiakkaita.

Modernia tekniikkaa hyddyntavéstd sahkoisestd markkinoinnista ja ryhman siséisesta
tiedonvaihdosta oli varsin vahan kayttokokemusta. Suurimmmalla osalla on toimivat
internet- sivut, osalla oma facebook- sivu ja muutamalla myds Vkontakte-sivu vendjan
markkinointiin. Yhteismarkkinoinnissa ja toimintojen aikataulutuksessa (tapahtumat yms)
hyodynnettavia ilmaisia pilvipalveluja ei tunnettu, ja tietokoneen peruskaytdssé (tekstin ja
kuvamateriaalin kdytté mainosten laadinnassa) oli vaikeuksia lahes kaikilla ryhman
jasenilla. Yhteinen markkinointialusta oli ryhmalle rakennettava, ja ennen toteutusta saatava
ryhmé sitoutumaan koulutukseen, jota téllaisen alustan toimiminen myds hankkeen jélkeen

vaatii.

Suuri haaste oli myds Blue Saimaa- hankkeen ‘Kahen puolen Rajaa’- teema. Venalaisista
yhteistydkumppaneista / sopivista ehdokkaista oli hyvin vahan ennakkotietoa, ja tieto
perustui muutaman alueella vierailleen nakemyksiin ja muiden hankkeiden
(maataloussektori) matkaraportteihin. Losevon (Kiviniemi) alueelta oli k&yty useampaan
otteeseen vierailemassa jo L&nsi-Saimaan alueella, ja vendjan puolella odotuksia ja
kiinnostusta yhteistyon aloittamisesta oli olemassa. Ryhman ja venéléisten toimijoiden
valill ei alussa ollut mink&&nlaista henkilokohtaista tuntumaa, epdluuloja ja olettamuksia oli
kaynnistysvaiheessa paljon. Venaldiseen kulttuuriin kuuluu asioiden selvittdminen
henkilokohtaisin tapaamisin, ja tutustumiseen oli varattava paljon aikaresursseja. Blue
Saimaa-ryhman sisdllé oli aidinkielendé&n vendjéa puhuva yrittaja, ja hdnen avullaan oli
mahdollista l&hted tekemaan 'jalkatyota' rajan taakse, seké luoda riittdva kontaktipinta

ryhmé&an soveltuviin Karjalan alueen toimijoihin.

Paperisen esitteen toimivuutta ja asiakkaiden tavoittamista mietittiin BlueSaimaa 11-
hankkeen alussa kokonaan uusilta lahtokohdilta, ja markkinointiesite suunnattiin
palvelemaaan mahdollisimman hyvin alueelle autolla saapuvia perhematkaajia. Palaute
matkatoimistoilta ja muista yleisisté jakelupisteitd oli hyvin positiivista. Esitteessd mukana
olleiden kokemus materiaalin hyodyisté jakoi mielipiteitd. Aloittaville, erittain pienen



markkinointibudjetin omaaville se toimi hyvana "aloitusalustana’, mutta varsinaista
taloudellista hyotya (uusia asiakkaita taté kautta) ainakaan useat majoitusyritykset eivat
kokeneet saaneensa.

Alueellinen informaatio ja kartta koettiin tarkeiksi, ja SiniSaimaa-esitteesta oli vaivatonta
esitelld turisteille alueen néhtavyyksié, seké palvelutarjontaa yleensa. Esite péivitettiin kesé-
ja talvikaudelle, jotta voitiin huomioida ryhmén kokoonpanossa tapahtuvat muutokset,

seka ulkoasussa tuoda esille paremmin myos talvikauden ominaispiirteitd alueen luonnosta.
Esite toteutettiin hankevet&jén toimesta, ryhmén kanssa yhteistydssa (mm.

valokuvamateriaali tuli pd&osin ryhman yritysilta).

Venalaisille yhteistybkumppaneille esitteeseen mukaan péésy oli varsin tarkeéé ja siita
kiitettiin monessa yhteydessa. Venaldiset toimijat olisivat halukkaita laajentamaan
BlueSaimaa- ryhmaa myds mm. Pietarin alueelle erilaisiin palvelutarjonnan ja kaupan
kohteisiin. Vendlaiset (ja myds mm. saksalaiset) turistit arvostavat laadukasta paperiesitetta.
Heille luottamus tarjottua palvelua kohtaan yleensa vaatii tallaisen konkreettisen, kadessa

pidettdvan materiaalin olemassaoloa, pelkké internet- mainonta ei heille riité.

3. TOIMINTAMENETELMAT 2010-2014

3.1 LAHTOTILANNEKARTOITUS

Tilannekartoituksia ryhmélle tehtiin lyhyilla sahképostikyselyilla yhteensa nelja kappaletta
vuosina 2010-2014: Y hteistyol14 lis&a myyntid- hankkeen alussa 2010, talvikaudella 2011,
BlueSaimaa- hankkeen alussa ja lopussa. Kyselytulosten analysoinnissa kaytettiin kevytta
menetelmaa (keskihajonta+ mediaani), koska tarkoitus oli 1ahinn& kartoittaa yleisté
mielipidekenttad ja tarkeysjarjestysta toimille painopisteiden selvittdmiseksi. Tarkkoja
analyyseja ei siis ollut tarkoituksenmukaista nain pienen ryhman ollessa kyseessa tehda.
Kyselyihin vastattiin kohtuullisen aktiivisesti (30-50%),vahintaén puolet I&hetti vastauksen
séhkdpostilla, ja loput vastauksista keréttiin puhelinsoittokierroksella. Suurin ongelma
kyselyiden toteuttamisessa liittyi tekniseen osaamiseen vastaajien parissa. Valmis kysely-
linkki olisi helpottanut vastaamista, koska excel- tiedoston lataaminen ja tyttdminen
osalla ryhmasté oli vaikeaa, ja paperinen tuloste taas pdf- muodossa olisi vaatinut aikaa sen

tayttdmiseen toivottua enemman.



Ryhman jasenille pidettiin palautekeskustelutilaisuudet molempien Pietarin messujen
jalkeen, seké pééatosretkelld Viipuriin. Lisaksi retkelld Karjalan kannakselle pidettiin
kaksi palautekeskustelutilaisuutta osallistujien kanssa. Kaikki ryhmésta eivét néihin
tilaisuuksiin osallistuneet, vaan Blue Saimaa- osallistujista erottui kymmenen

yrityksen aktiiviryhmd, jonka kokoonpaano oli seuraava:

* 5 majoitusyrittdjaa (4 huvilavuokraajaa, 1 hotelliyrittaja)
* 2 ravintolayrittdjaa

» 3 kaupan alan yrittajaa (myymala- tai toritoimintaa)

Alueellisesti aktiiviset majoitusyrittajat sijoittuivat tasaisesti koko hankealueelle, muut
palvelut Savitaipaleelle.

Mielipiteiden pa&paino haastattelujen osalta painottui siis tdamén ydinryhman mielipiteisiin.
Merkittavaa on, ettd majoitusyritykset koko alueella olivat erittdin aktiivisia, ja antoivat
koko ajan palautetta ja toimintaehdotuksia. Majoitusyrittdjat ovat hyvin sitoutuneita
palvelujensa kehittdmiseen, ja heilla on myos valmiuksia ja halua toiminnan lajentamiseen.
Kaikki osallistuneet majoitusyrittdjat ovat toimineet alalla jo pitkaan, ja heilla on varsin laaja
késitys koko alueellisen (Saimaa- brandi) matkailun kehittdmistarpeista. Viimeisin
palautekeskustelu pidettiin Loma- ja Kokoushotelli Marjolassa (LPR) 11.9.2014, ja t&ssé
tilaisuudessa syvennettiin alueellisen matkailun kehittdmisen ongelmista keskustelua,
padasiassa majoittajien ndkokulmasta katsottuna (lasna tilaisuudessa kaksi

majoitusyrittajaé aktiiviryhmasta).

3.2.TOIMENPITEET VERKOSTON TOIMINNAN LUOMISEKSI

Kannustimena yhteiseen toimintaverkostoon liittymiseksi toimi yhteinen, laajempi ja
néakyvampi markkinointi, seké sen toteuttamiseksi tarjottava yrittdjien tarpeisiin perustuva
(kyselyt) koulutuspaketti.

Ryhman yhteismarkkinointia toteutettiin sekd henkilokohtaisilla asiakaskontakteilla, ettd
esitteen+ sosiaalisen median kautta (facebook, Vkontakte). Facebook- ja Vkontaktesivustot
rakennettiin Yhteistyolla lisd&d myyntid- hankkeen aikana, ja hankevetdja avusti
paivittdmisessa facebookin osalta, Margarita Siivo (hankkeessa mukana ollut vendjén kielen

taitoinen j&sen) Vkontakten osalta. Margarita Siivo hoiti myds kaikki Pietarin



messujarjestelyt ja yhteistyokumppaneiden tapaamisia koskevat jérjestelyt vendjalle, seké
esitteen vendjankielisen k&dannostyon. Markkinointiesite laadittiin kolmella kielell&: suomi,
englanti ja vendja, ja sen nimeksi tuli SiniSaimaa -BlueSaimaa- Ochero Saima. Tadma nimi
vakiintui markkinointinimeksi, josta suomessa on kéytéssa SiniSaimaa. Myos séhkdisen
markkinoinnin nimet vastasivat esitteen nimed ja ulkoasua. Internet- sivu rakennettiin
toimimaan lahinna palvelualustana, josta edelleen voidaan ohjata asiakkaat ryhmén itsensé
paivittdmille facebook- ja Vkontaktesivuille. (www.sinisaimaaa.fi). Ryhmén

markkinointitapahtumista suurimmat olivat Y hteistyolla lisdd myyntid- hankkeen aikana
toteutetut osastot Suoma- messukiertueella Helsingissé ja Kouvolassa, sekd matkailumessut
(Inwetex) Pietarissa. BlueSaimaa I1- hankkeessa toteutettiin messuosasto seka syys- ettd
kevétkaudella Pietarin metséstys- ja kalastusmessuilla. Paperiesite oli jaossa paitsi messuilla,
my06s esim. Lappeenrannan matkailuinfossa, Viipurin matkailuinfossa ja paikallisesti
kaikkien kuntien alueella, saatavissa vahintdankin ryhman yrityksissa.

Kyselyiden ja haastattelujen perusteella tarkeimpia toimenpiteitad hankkeiden aikana

ryhman jasenille olivat:

Yhteisesite, jossa palvelut kootusti esilla osana alueellista esittelyd, kompaktissa
koossa.

Yhteisty6 114 lisdd myyntid- hankkeen SiniSaimaa- esitteen suunnitteli kilpailutuksen jalkeen
mainostoimisto, ja sitd painettiin 15000 kpl. Jakelu keskitettiin paitsi messuille, myds
huoltoasemille ja ryhmaén yrityksiin, sek& matkailun neuvontapisteisiin. BlueSaimaa 11-
hankkeen esitteen suunnittelussa hyédynnettiin aiemmasta esitteestd tullutta palautetta, ja
ohjausryhmén kanssa yhdessa miettiin muutostarpeet esitteeseen. Esitteen alkutoteutus
teetettiin mainostoimistolla, ja hankevetdja toteutti lopullisen esitteen. Esitettd painettiin
(kesa 2013) 3000 kpl+ (talvi 2014) 2000 kpl+ (kesd 2014) 3000 kpl. Esite oli jaossa Viipurin
ja Lappeenrannan matkailuinfossa, messuilla paikallistasolla seka Pietarissa. Lisaksi esitetta
jaettiin alueen yrityksista. BlueSaimaall- esitteen toteutustapa todettiin jakelupisteissa
erittdin onnistuneeksi, kiitosta saatiin sekd Lappeenrannan, ettd Viipurin
matkailutoimistoista, joissa tdmén tyyppista esitetté oli kaivattu jo kauan. Messuilla
positiivista palautetta saatiin lisaksi kartta-osiosta, joka oli helposti luettava, ja I10ytyi
esitteestd ilman vaivaa. Messuille jaettavaksi tehtiin myds erilliset majoitus- esite (mukana
kahdeksan yrittdjad) ja tuotepaketit- esite (mukana 16 yrittdjad) Molemmat toteutettiin
visuaalisesti samalla linjauksella kuin SiniSaimaa- péaéesitekin.Viimeisessa paivityksessa



SiniSimaa- esitteessd mukana olevat yritykset oli jaoteltu seka toimialoittain véarikoodein,
ettd paikkakunnittain jarjestyksessa. Tama tapa todettiin toimivimmaksi.

Atk- ja Some- koulutukset, pilvipalvelukoulutukset

Koulutuksia toteutettiin koko SiniSaimaa- projektin ajan seka luentosarjoina, etta
l&hiopetuksena. Osallistujille tarjotttiin myds mahdollisuuksia osallistua muiden
jarjestamiin kooulutustilaisuuksiin. Luentojen aiheissa painotettiin kaytannonléheista
l&hestymistapaa, seké ilmaispalvelujen merkitysta pienen budjetin yrityksille. Y hteisty6lla
lisad myyntia hankkeessa toteutetun luento-ohjelman yhteydessa osallistujien kanssa
rakennettiin pohja Vkontaktesivustolle. Paivittdmisestd hankkeen aikana huolehti Margarita
Siivo. BlueSaimaall- hankkeen lopussa toteutettiin vield yksi koulutus, jonka yhteydessa
opetettiin ryhmassé jatkaville omatoiminen péivitys Vkontakteen ja facebook- paivitys
kerrattiin. Peruskoulutusta jarjestettiin molemmissa hankkeissa tekstinkasittelyssa,
taulukkolaskennassa ja kuvien muokkauksessa. llmaissovelluksista jarjestetyssa
koulutuksessa kaytiin lapi google- palvelut (kalenteri, drive) ja maksuton laskutusohjelma,
sek& viimeisend whatsApp- sovellus mobiililaitteille. Hankevet&ja toteutti koulutuksen
pienryhmissa l&hiopetuksena, paéasiassa osallistujien omilla koneilla tydskennellen. Kun
yrittdja téllaisia ohjelmia ei kayta kaiken aikaa, luento jattada kaytdnndn puuttuessa enemman
kysymyksia kuin antaa vastauksia. 'K&desta pitden’ opastamalla osallistuja tekee tyon itse, ja
muistaa tekemansa harjoituksen paremmin. Téllainen koulutus koettiin kaikkein
tarpeellisimmaksi sen nopeuden (kerta riittad), tehokkuuden (monta asiaa samalla kerralla
voidaan kayda lapi) ja siséllollisen monipuolisuuden (jokaisella osallistujalla hieman
erilaiset tarpeet koulutuksen suhteen) vuoksi.

vengjan kaytannon keskustelu asiakaspalvelusanastolla, oman palvelun parantaminen

venajan kielitaidon parantamisella

Margarita Siivo jarjesti pienryhmékoulutusta vasta-alkajille. Koulutuksessa kaytiin I&pi
kirjaimet, perussanastoa ja yksinkertaisia asiakaspalvelutilanteiden lauseita. Osa
osallistujista oli lukenut ven&jaa lukiossa, osa ei edes tiennyt yht&an kirjainta. Kurssin
lopussa kaikilla oli véhintaan tekstin lukutaito, ja mahdollisuus jatkossa oppia omatoimisesti
lisad. Edistyneempien kanssa kéytiin keskustelua venajéksi, josta vasta-alkajatkin saivat
sanojen lausumiseen oppia, ja peruslauseita jo muistiin. Koulutus koettiin kaikkien

osallistujien taholta erittdain hyddylliseksi, ja sille toivottiin jatkoa.



Tutustuminen alueen muihin yrittdjiin verkoston kautta, yhteiset tapaamiset

Y hteistyo 114 liséd myyntid- hankkeen lopussa jérjestettiin yhteisretki hankealueen
yrityksiin (vierailtiin 12 eri yrityksessd). Kaikki kyseiset yritykset jatkoivat mukana
my0s BlueSaimaall- hankkeeseen. Yritysvierailuja rajoitti yritysten toimintatapa ja
koko, kaikilla ei esimerkiksi ole kiinted toimipistettd, jossa voisi vierailla. Ryhmén
jasenet tapasivat lisaksi yhteisissa koulutustilaisuuksissa, messuilla ja muissa
markkinointitapahtumissa. Toisiin tutustuminen koettiin tarkeéksi, ja yhteisilla
kokoontumisilla vaihdetut ajatukset seka virkistaviksi, ettd toiminnan kehittdmista
motivoiviksi. Syventavien keskustelujen myota (mm. Maaseutukoordinattori- hankkeen
mukana opintomatkat Itd&-Suomi ja Saksa, seka hankeryhman retki Viipurin ) voitiin luoda
isompaa kuvaa koko Saimaan alueen matkailukentdn mahdollisuuksista ja rajoitteista
kehittdmisen suhteen.

Vierailut Pietarin messuilla ja venalaisten yhteistyokumppaneiden tapaaminen

Yhteisty6 114 lisdd myyntid- hankkeessa messukohteet valittiin matkailuteemaan liittyviksi.
Suoma- messut tarjoavat kontaktipintaa kotimaisiin matkanjarjestajiin, ja sekd Helsingissa,
ettd Kouvolassa SiniSaimaa tuote heratti positiivista mielikuvaa alueestamme. Inwetex-
messuilla Pietarissa naytteilleasettajaprofiili oli pd&asiassa isoja matkatoimistoja ja
matkanjérjestéjia. Jalleen SiniSaimaa erottui positiivisesti luonnonldheisend kohteena
massasta. BlueSaimaall- hankkeen messukohteet valittiin enemman
perhematkailijalahtdisesti. Metséstys- ja kalastusmessuilla kdy paasaantoisesti
luontoteemasta kiinnostuneita perheit, ja esittelyssa painotettiin alueemme tasokasta
huvilamajoitusta seka hyvia kalastus-, marjastus- ja sienestysmahdollisuuksia jarviluonnon
keskelld. Kokemukset messuesittelystéa ja asiakkaiden kohtaamisessa syntyneista
mielikuvista aluettamme kohtaan olivat hyvin positiivisia, ja alue kiinnosti aidosti

messuvieraita.

SiniSaimaa- ryhma oli esilla my6s Losevossa Kiviniemen matkailutapahtumassa
29.6.2014, jossa lahinna jaettiin esitteitd ja kutsuttiin ihmisia tutustumaan alueeseemme.
Tahéan tapahtumaaan saimme kutsun venaldisilta kumppaneilta, joiden kanssa suunnitelmaa
tuleviin yhteismarkkinointitoimiin rakennettiin koko hankkeen ajan. Viimeinen

yhteisty6tapaaminen oli 26.8. Luumaelld, ja tulevaisuudessa yhteistyon kehittdminen



matkailuteemalla voisi ndiden neuvottelujen pohjalta olla historiaan nojaava (esim.Suvorov-
teema/ Kahden kulttuurin Vuoksi- teema). Ryhma kavi tutustumassa Karjalan alueella
toimiviin maaseutumatkailuyrityksiin 2013, ja alueelta l6ytyy seké kiinnostavia
historiallisia tutustumiskohteita, ettd kohtuuhintaista ja hyvétasoista majoitusta matkan
varrella. Vendldiset kumppanit ottivat ryhmamme avoimesti vastaan, ja kaikki valitut
esitteessa esilla olleet yrittdjat olivat varsin otettuja tarjoamastamme yhteismarkkinoinnin
avauksesta. Kumppanuusyritykset kutsuttiin myds Pietarin messutapahtuman yhteydessa

tapaamaan Suomessa toimivia yrittdjia.

Tarkea linkki yhteistydn todellisessa avaamisessa oli Margarita Siivo, joka kulttuurin

ja toimintatavat tuntien pystyi kertomaan SiniSaimaa- tavoitteista kumppaniyrityksille
riittdvan seikkaperaisesti. Vengjan puolella on mahdollista saada hankerahoitusta erilaisiin
projekteihin, yhteistydmuotoja voidaan kehittdd samoista l&htokohdista ja toimia yhdessa
tavoitteiden saavuttamiseksi. Rahoituksen varmistamisessa ja toimintamuotojen +

toimenpiteiden organisoinnissa didinkielenadn vendjaa puhuva linkki on aivan vélttaméaton.

Muut kansainvaliset/ verkostojen valiset kontaktit

Heikki Heimalan vetdméan maaseutukoordinaattori 11- hankkeen mukana osa SiniSaimaa-
ryhmastd kavi tutustumassa mm. Itd&-Suomessa ja Saksassa (Sauerland) maaseutumatkailun
mahdollisuuksiin (verostomainen toiminta) ja matkailutuotteiden markkinointiin
(tuotteistaminen mm.). Molemmista vierailuista jai kaikille ryhmén osallistujille erittdin
positiivinen kuva, ja monia varsinkin tuotteistamiseen liittyvia kdytannén oppeja osallistujat
ovat jo Suomessa soveltaneet omaan toimintaansa. Tallaiset opinto- ja tutustumismatkat jo
toimiviin konsepteihin, sekd muualla jo kehitettyihin verkostojen toimintamalleihin antavat
osallistujille selkean kuvan tarvittavista toimista oman verkoston kehittdmisessa, auttavat
nékemaan oman yrtystoiminnan kompastuskivié ja luomaan uusia kontakteja seké
asiakkaisiin, ettd alalla toimiviin yrittajiin. Verkostojen toiminnasta saadut positiiviset
kokemukset myos selkedsti vahvistavat yrittdjien luottamusta verkostomaisen toiminnan

kannattavuudesta koko yrityskentén yhteisen menestyksen eteen.

Internet- markkinointi

Kaikki hankkeessa mukana olleet kokivat tarkeéksi saada lisa4 taitoja ja keinoja internetin

valityksella tehtdvan markkinoinnin tehostamiseksi. SiniSaimaa ryhmé on pieni, myos



alueellisesti, joten kovin suurta nakyvyytté talla ryhmaélla ei vield voida tavoittaa. Suurella
osalla mukana olleista internet- sivut ovat jo vanhanaikaiset, muu sosiaalisen median kaytto
markkinoinnissa lahes olematonta, eivatka osallistujat tiedad mihin téllaisessa
markkinoinnissa kannattaa panostaa. Termi 'pilvipalvelut’ oli myds useimmille osallistujille
taysin vieras. Kaikissa kyselyissa toivottiin laajempaa nédkyvyytta ja tunnettuuden
paranemista. GoSaimaa — portaali olisi myds hankkeessa mukana olleiden yritysten
intresseissé sopivana markkinakanavana (laaja+ tunnettu), mutta ainakin vielé pienten
yritysten markkinointibudjetit ovat liian pienid siihen riittavalla ndkyvyydella yksin
osallistumaan. Majoitusyrittdjista yksi on omalla mainoksellaan tdss& mukana jo, ja kokee
hyddyn panostusta huomattavasti suuremmaksi (n. 10-kertainen majoituskyselyjen maaré

verrattuna esim. visitmikkeli- portaaliin ndhden).

4. LEADER- HANKE SINISAIMAAN APUNA, EDUT JA ONGELMAT

Leader- toiminta hanketoiminnan mahdollistajana on tallaisissa verkostojen

kehittdmistoimenpiteissa erittéin tarked&d mm. seuraavista syista:

Toimiston henkil6kunta on tuttu ja mahdolliset ongelmat, vaihtoehtoiset toimintamallit tai
muut tilanteissa eteen tulevat kysymykset on nopeaa ja joustavaa selvittéa yleensé yhdella
puhelinsoitolla tai séhkdpostilla.

Organisaatio on kevyt, ja muuttuvissa tilanteissa joustavuus hankesuunnitelman
painopisteiden muuttamiseksi onnistuu ohjausryhman avulla myés nopeasti, eikd hankkeen
toteutus viivasty, tai hyvat uudet ideat ja& raskaan byrokratian vuoksi toteuttamatta.
Leader- ryhmdssé on k&ynnissa useita pienid hankkeita samaan aikaan, ja yhteistyo eri
hankkeisiin osallistuvien kanssa voi avata uusia ndkokulmia, sek& mahdollistaa oman
projektin ulkopuolellakin osallistumisen mm. koulutuksiin, opintomatkoihin jne.
Hankkeiden vélinen yhteisty0 ja verkottuminen ihmislahtdisesti on suuri voimavara pienille
toimijoille.

Paikallinen hankeorganisaatio tarjoaa paljon taustatukea, tuntee alueen ihmiset, ja l&hestyy

asioita ihmisten nédkdkulmasta, ei vain hallinnon nakdkulmasta.

Molempien toteutettujen (Yhteistyolla lisad myyntié ja BlueSaimaa I1) hankkeiden budjetit
olivat n. 50 000 eur, ja molemmissa hankeaika n. kaksi vuotta, joten kokonaisvaroja
kehittdmistoimintaan (ryhméan muodostamiseen ja motivoimiseen, markkinoinnin

suunnitteluun, toteuttamiseen ja koulutuksiin, seka kansainvélisen verkoston



rakentamiseen) oli kdytdssa n. 25000 eur/ vuosi.

Jos ajatellaan tdysiaikaisen tyontekijan palkkaa vuositasolla, niin budjetti ei vastaa edes
yhden ihmisen kokoaikaista tydpanosta. Hankkeen tavoiteasettelu ja toimenpiteet kuitenkin
keskittyvat kattamaan kustannuksia 1ahinné koulutuksista, matkoista,
markkinointipanostuksista, ja alkuperdisessé suunnitelmassa usein unohtuu se esityon
maard, joka kaiken tdiman mahdollistaa. Hankevetdjan tydn usein ajatellaan olevan lahinna
raportointia, maksatusten hakemista jne. Tallaisessa verkostotoiminnan kehittdmisessa
kuitenkin tarkein tehtdva hankevetdjalla eli ryhménjohtajalla on jatkuva kommunikointi
ryhman kesken, sillda ilman jatkuvaa motivointia, uusia ideoita ja mielipiteiden kyselya
ryhma taantuu, omat Kiireet pienyrittdjilla vievat ajan ryhmén kehittdmisesta takaisin
omaan arkeen ja oman toiminnan kehittdmiseen. SiniSaimaa-projektin lapiviemisessa
verkostojen vélinen yhteistyd (Muut alueella k&ynnissé olevat hankkeet, koulutukset ja
infomaatio, jota mm. Leader- yhteistyon kautta oli mahdollista saada) oli &d&rimmaisen
tarkedd hyvan kuntayhteistyon lisdksi. Maaseutukoordinaattori I1- hanke oli téllainen apuna
ja tukena toiminut kokoajahanke. (Leader toimintaryhman elinkeinojen kehittamishanke,

jossa vahvaa panostusta haluttiin etenkin maaseudun matkailuyritysten kehittdmiseksi ).

Kylayhdistysten tai muiden organisaatioiden pienhankkeissa tehtdva usein on selked

(esim. kylatalon kunnostus tai vastaava): Tehddan suunnitelma, ostetaan materiaalit,
toteutetaan ja laaditaan raportti. Pienhankkeessa on jo alussa toteuttajaryhma selvillg, ja
talkootydn avulla rynmd myos toimenpiteet sitoutuu tekemaan (Yksityisen ‘oikean’ rahan
osuus pieni). Yhteistyéryhman luomisessa lahtokohtaisesti ryhméaén liittyvéan on luotettava
saavansa rahallinen panostus jollain muotoa (esim.uusina asiakkaina) takaisin, ryhméaan
kuuluminen pelkan yhteenkuuluvuuden vuoksi ei ole riittdvd motivaatio liittymiseen.
BlueSaimaall- hankkeessa osallistujamaksut tdmén vuoksi porrastettiin niin, etta
yhdistyksille maksuosuus oli hyvin pieni (40 eur). Yksityisen rahan budjetoiminen ennen
hankkeen aloittamista on osallistujien kokoonpanoa ja maaraa etukéteen tietamétté aina
riskialtista, ja suuri yhdistysten osuus BlueSaimaa- hankkeessa jatti alkuperdiseen
yksityisrahoitukseen vajeen, joka oli paikattava myéhemmilla maksullisilla toimenpiteilla.
Tallainen 'jalkilaskutus' voi heikentad luottamusta ryhmén toimintaan. Erittdin tarked onkin
keskittyd hankesuunnitelmassa jo toimenpiteiden ja ryhndkokoonpanon suunnitteluvaiheessa
yksityisrahan kerdysmenetelmaan.

Hankesuunnitelman laadinta on avainasemassa onnistuneen projektin lapiviemiseksi.



Ongelman muodostaa verkoston kehittdmishankkeissa runsas muuttujien maaré. Mukana on
pienid toimijoita, joiden omassa toiminnassa voi tapahtua muutoksia hyvin nopeasti.
Mukana on toimijoita hyvin erilaisilta toimialoilta, joiden sisélla voi tapahtua
markkinatilanteen tai toiminnan muutoksia hankeaikana. Mukana on kansainvalista
toimintaa, jossa voi tapahtua hyvin nopealla aikatululla voimakkaitakin muutoksia, ja
markkinatilanne heijastuu paikalliseen mielipide- ja toimenpideilmastoon heti. (Esim.
talouskriisi, sota jne). Tallaiseen muuttujien maaréan on hankesuunnitelmassa kaytannossa
mahdoton varautua, joten suunnitelmien tulisi olla mahdollisimman joustavia,
peruslinjauksiltaan selkeitd, ja lahestyd ongelmakenttdd enemman tavoiteasettelun ja siihen
kaytettavissa olevien resurssien nakdkulmasta, kuin aikataulujen ja tarkkojen
budjettirajausten (toimenpiteet) ndkdkulmasta.

Tulosten mitattavuus téallaisessa verkostokehittamisessa on myos haasteellista. Pienissa
kylédhankkeissa on helppo kuvin tai sanoin todentaa valmistunut projekti, mutta verkoston
kontaktien maara tai niiden hyotysuhde, yritysten saamat laadulliset hyédyt tai tunnettuuden
lisadntyminen on erittdin vaikea todentaa. Kyselyn avulla voidaan tiedustella yrittajien
mielipidettd onnistumisesta, mutta tallaisessa kyselyssa pitdisi menna hyvin syvalle
tarkkojen tietojen saamiseksi juuri kyseisen projektin osalta. Aktiivisesti osallistuvilla
yrittéjilla voi olla ja usein on my6s muita kehittdmistoimia (mm. oman yritystoiminnan
uudelleen konseptointi, markkinoinnin kehittdminen, osallistuminen muihin projekteihin tai
muiden verkkostojen toimintaan) kaynnissé samaan aikaan, joten eri toimien hy6tysuhteita

heidan toiminnalleen voi olla mahdoton erottaa toisistaan.'

Suurin ongelma yhteistydverkoston rakentamisessa hankerahoituksen avulla liittyy toiminta-
alueen rajauksiin. Verkosto ei ole suljettu, itsendinen yksikko, vaan vapaasti muuttuvien
tilanteiden ja osallistujien mukaan elédva organismi. Monet verkoston kontaktit ja hyvét ideat
jaavat hyodyntamatta, tavoiteltava laajeneminen saavuttamatta, jos hallinnolliset rajat
estavat luonnollisen kehityksen vapaasti muuntuvana kokonaisuutena. Esimerkiksi
Ruokolahdelta, Imatralta ja niiden l&hiseuduilta olisi ollut runsaastikin kiinnostusta liittya
yhteiseen mrkkinointi- ja toimintaverkostoon, mutta hankealueen rajausten vuoksi oli
mahdotonta ottaa mukaan uusia yrittdjia kesken hankeajan. Yritysten tai muiden toimijoiden
on kuitenkin jatkettava omaa kehittdmistaén silloin kun se heille on ajankohtaista, he eivat
ole valmiitaa odottamaan vuotta tai kahta paastakseen mukaan 'joskus avautuvaan'
mahdollisuuteen, vaan aktiivisesti etsivat muita mahdollisuuksia. Kun kiinnostuneet toimijat

eivét ole tervetulleita joukkoon, muun ryhmén toiminta ei paéase kehittymaan toivottuun



suuntaaan, ja 'pakkorajat’ aiheuttavaat turhautumista myos toimintaa jatkavien parissa.

Sama problematiikka koskee isompien alueellisten matkailutoimintojen suunnittelua ja
linjausta olevien resurssien nakokulmasta. Pirstoutunut alue (Lansi-Saimaa, Kymenlaakso,
Etela-karjalan karkikunnat ja my6s Saimaan toisella puolella Mikkelin-Savonlinnan seutu)
on maantieteellisesti hyvin pieni kokonaisuus matkailijan nékokulmasta katsottuna. Kaikkia
néitd yhdistavat tekijat liittyvat Suomen yleisimmin tunnettuun matkailuvalttiin: vesistoon.
Alueella sijaitsee joki Vuoksi ja yksi Suomen tunnetuimmista jarvistd, Saimaa. Matkailija ei
alueella liikkuessaan ajattele sitd, minka kunnan tai kaupungin alueella liikkuu, muuten
kuin suunnistaessaan paikasta toiseen joko majoitusta tai ruokaa hakiessaan, tai alueen
kiinnostavia tutustumiskohteita etsiessadn. Sana ‘toiminta-alue' pitdisi voida maaritella
uudelleen kunta- tai muista aluerajoista vélittamatta asiakaslahtdisemmin, matkailijan
tarpeisiin ja kayttaytymismalleihin perustuvina kokonaisuuksina. Nykyinen toimintamalli
ajaa suunnittelemaan toimintoja kuntakohtaisesti, yrittaja- ja paikkalahtoisesti, eika téll& ole
matkailijan kannalta ainakaan positiivista vaikutusta alueen houkuttelevuuteen.
Lahtokohtaisena resurssina laajemmassa suunnitteluprosessissa voisi tarkastella ennemmin
alueen pysyvia luontoarvoja, infrasruktuuria ja historiaa ja niiden ominaispiirteita, kuin talla

hetkelld alueella toimivia tai sinne houkuteltavia yrittéjia.

5. KEHITTAMISEHDOTUKSIA

5.1. HANKETOTEUTUKSESSA KEHITETTAVAA

Leader- hanketoiminta maaseudun kehittdmisen resurssina on varsin merkittava. Pienilla
panostuksilla paastadn mukaan toimintaan,joka luo uusia kontaktipintoja niin paikallisesti,
oman markkina-alueen laajuudessa, kuin laajemmin my6s kansainvalisestikin. Ongelmaksi
ja rajapinnaksi muodostuu usein sekd mukaan haluavien erilaiset intressit oman toimintansa
suuntaamisesta, kehittdmisen panostuksen valmiuksista (koulutukseen osallistumisen aika,
markkinointi- ja tuotekehityspanostukset) kuin tarvittavasta kehittdmisosaamisestakin.
Jatkotoimissa tarkeintd olisi miettié yritysten valmiuksia ja halua erilaiseen toimintaan

osallistujaldhtdisemmin, vieldkin kohdennetummalla tukipaketilla.

5.1.1 Ryhmien muodostama verkosto toimintayksikkona

Jos mukana yhteisessé kehittdmisessa olisi laaja, saman tavoitteen eteen (esim. alueellisten
matkailupalvelujen kehittdminen) tydskenteleva verkosto, sen sisalta 16 ytyisi riittavasti
pienid ryhmid esim. yrittgjalahtoisen koulutuksen jarjestamiseen kohdennetusti. Nain
verkostossa voitaisiin luoda toimintaedellytysten ja toiminnan kehittymista eri toimialoilla



toimiville, eri asiakassegmentin omaaville ja eri markkina-alueen omaaville yrittajille ja

yhdistyksille, kuitenkin verkostomainen toimintatapa sailyttéen.

Y hteiset tapaamiset ja avoin keskustelu myos eri pienryhmien valilla erilaisissa
kokoontumisissa ja opintomatkojen yhteydessa tarjoaa vapaan ja kiireettoman ympériston
ajatusten vaihdolle, monia eri ndkdkulmia tulee keskusteluun mukaan parhaiten tilanteissa,
joissa yrittajat eivat ole sidoksissa omaan toimintaansa ajatuksia esiin tuodessaan. T&ssa eri
verkostojen vélinen rooli yhteistapaamisten aikana korostuu. BlueSaimaall- hankkeessa
omien toimien ohessa térkeiné osallistumislinkkeina laajempiin kokonaisuuksiin ja
verkostojen véliseen vertaisoppimiseen tarjosi Maaseutukoordinaattori I1- hankkeessa
tarjotut koulutus- ja muut yhteisosallistumistilaisuudet eri toimijoiden valilla, seka yrittajille
omaan kehittdmiseen tarkoitettu rahoitusneuvonta. Kokoajahanke oli BlueSaimaa- ryhmaélle
tarked tuki, mutta tdssa yhteistydssa esiin nousi myos kéytdnndn haasteita

ryhmétoiminnan sujuvan toiminnan kehittdmiseksi tulevaisuudessa:

a) Ryhman sisdinen kommunikointi ja ryhmien vélinen kommunikointi
Pienen (alle 40 osallistujaa) rynman sisalle muodostui useita alaryhmid, joiden intressit
hankkeesta saatavien hyotyjen suhteen poikkesivat paljon toisistaan.

Aktiiviryhma (10 yritystd) koostui pitk&n linjan yrittajistd, joilla selkeésti halua panostaa
sek& tuotekehitykseen, ettd markkinointiin. Runsaasti ideoita ja myds k&ytdnnon ehdotuksia
kehittdmistoimintaan

Seuraajaryhma (6 yritystd) kaikilta toimialoilta ja koko alueelta. He ottivat osaa kaikkiin
heille sopiviin toimiin, mutteivét juuri esittaneet omia kehittdmisehdotuksia

Passiiviryhma (21 yritysta + yhdistystd). Toimittivat materiaalin markkinointia varten,

mutta eivat ehtineet/ halunneet osallistua yhteistapaamisiin tai muihin kehittamistoimiin.

Ryhman siséinen tiedonvaihto oli padasiassa sahkopostien vaihtoa jarjestettyjen
yhteistapaamisten ja koulutusten lisaksi. Aktiiviryhmd vastasi my6s posteihin aktiivisesti,
seuraajaryhma pédasiassa soitti kysyakseen lisétietoja, passiiviryhmélta ei kommentteja eika
soittoja juuri tullut. Tama asettaa ryhman sisélld myos osallistujat 'lokeroihin’. Osa tiet&da
tarkkaan mitd ollaan suunnittelemassa ja miksi, osa tulee mukaan, jos aihe kiinnostaa ja
loput tyytyvit tilanteeseen jossa 'hankevetédji hoitaa'. Tilanteessa, jossa 45% osallistuu ja
55% odottaa 'jotain tapahtuvaksi' hankevetdjén aktiivisuus korostuu entisestdan ryhman

sisdisen kommunikoinnin vahvistamisessa, sekd mielipiteiden keradmisessa ryhman



ulkopuolelle tiedottamiseksi. Muiden hankkeiden aikana kerédtyt kokemukset tukevat tata
(aktiivi- seuraaja-passiivi-)-jakoa laajemminkin. Ja yleisesti ottaen voimakkain kritiikki
kaikista kehittdmisen toimista saadaan passiivijoukolta siind vaiheessa kun odotukset eivét
olekaan tayttyneet. Jatkossa tulisikin erityisesti panostaa passiiviryhmélle tiedottamiseen jo
toiminnan aloitusvaiheessa, seka tiedottamismenetelméan kehittdmiseen hankkeiden aikana
jos laajoja kokonaisuuksia suunnitellaan tasapanostuksella (esim. osallistumismaksut/
tyopanostus). Aktiivisuutta hankkeen aloitusvaiheessa on vaikea arvioida, ellei
osallistumisen panos-tuotto- suhde ole osallistujan ndkdkulmasta realistisella pohjalla. Siksi
kaikkien kehittamistoimien alkuvaiheessa tulisi panostaa selkedan, informatiiviseen ja
riittdvan yksinkertaiseen 'myyntiesite’- tyyppiseen tiedottamiseen/ kyselyyn, josta kaiken
tasoisille potentiaalisille osallistujille selviaa riittavassa tarkkuudessa tarvittava panostus,
erilaiset mahdollisuudet oman toiminnan kehittdmiseksi, ja tdrkeimpana: valinnan

mahdollisuus (mihin haluaa sitoutua, ja mita talla sitoutumisella on mahdollista saavuttaa).

SiniSaimaa- ryhmaén kuuluminen oli hankkeisiin osallistujille selva&, mutta hankevetédjan
antamat tiedotteet riippumatta siitd, koskivatko ne jonkun toisen verkoston jarjestamaa
tilaisuutta (johon ryhmé kutsuttiin mukaan osallistumaan) tai oman projektin
osallistumistilaisuuksia, miellettiin kaikki liian usein BlueSaimaall- hankkeen toimiksi.
Tasté syntyi monta kertaa epdvarmuutta, esim. yhteistilaisuuksien vetdjien rooleista
kokoontumisissa. Monen eri projektin paallekkaiset toimet saivat ryhmén jasenet valilla
tuntemaan itsensé ulkopuoliseksi, jos toimet eivét suoraan heille olleet suunnattu, vaan
kohderyhména oli laajempi joukko yrityksia Eteld-Karjalan alueelta. Monet yrittajat kokivat
olevansa 'lilan pienia ja mitattomia' laajamittaiseen kehittdmiskeskusteluun osallistumaan,
omaa osaamista ei pidetty tarpeeksi korkealla tasolla, jotta mielipiteelld olisi yleisessa
keskustelussa merkitysté. Y hteisen mielipiteen vaikutusta pienen SiniSaimaa- ryhmén sisélla
pidettiin my6s vaatimattomana vietavéksi laajemman keskustelun pohjaksi.

Keskitetty tiedottaminen 'lukujérjestys'- tyyppisesti esimerkiksi google- kalenteria kayttéaen
ratkaisisi sek& ryhman siséisen- ettd ryhmien valisen tiedotusongelman, (kalenteriin
merkitd&n mitd, kenen toimesta, milloin, mitd maksaa). Kiinnostavista aiheista voi kysya
lisatietoa toiminnan jarjestajaltd. Taméa véhentéisi myos ryhménjohtajan (esim. hankevetaja)
kuormitusta, kun ei tarvitse tietdd muiden toimijoiden kaikista toimista kaikkea vastatakseen
lukuisiin kysymyksiin. Riittavalla satsauksella ryhmén yhteistoimintaan sitouttamiseksi ja
kéytannonléheinen koulutus uusien menetelmien kaytdn oppimiseksi helpottaisi hajanaisen
informaation saamista kaikkien halukkaiden tietoon esimerkiksi tallaisen kalenterin avulla ja



vahentdisi sitd valtavaa sahkopostitulvaa, jota yrittdja arjessaan véistelee. Usein tieto
kiinnostavistakin toimista jaa pelkén sahkdpostin varassa huomaamatta tai siihen ei haluta
reagoida, koska sama tieto voi myos tulla monesta paikasta eri l&hettdjan toimesta aiheuttaen

epavarmuutta siitd, kenelle posti on tarkoitettu ja kuka on toiminnan jérjestavéa taho.

Ryhmahierarkia ja ryhmaan kuuluminen

Ihmisten kuuluminen johonkin heille sopivaan viiteryhmaan on yksilétasolla adrimmaéisen
tarkedd riippumatta etnisesté taustasta, kulttuurista tai koulutuksesta. Tdmé seikka usein
kehittyneissa maissa on hamartynyt ja ‘piiloutunut’ kdytannén paatdksenteon ja toimintojen
suunnittelussa. Kehittyvisséd maissa taas paikallinen toimintryhma (kylayhteiso,
ammattiryhma tai muu paikallinen ryhmé) on kaiken tekemisen perusyksikkd. Oman
ryhman sisélla pohditaan yhdessa tarkeat toimet, ja ryhmén edustaja esittaa yhteisen
nékemyksen alueryhmén edustajalle. Alue-edustajien kokoontumisissa puolestaan paatetédan
laajemmat, esim. maakunnalliset painopistealueet. Nain kaikki yksilot saavat &dnensa
kuuluviin. Toivottuja tuloksia ei aina heti saavuteta, mutta tarkeampéa on naille ihmisille
yhdessé asioista sopiminen kuin niiden valiton toteuttaminen. Suomessa ei enéa ole selke&a
hierarkista jarjestelmé&a asioiden eteenpdin viemiseksi poliittista padtoksentekoa ja
ammattiyhdistys-,tai isojen liikeyritysten toimintaa lukuunottamatta. Y hteiskuntarakenteiden
muuttuessa (kaupungistuminen) maaseudun yhtendinen kKylatoimintakulttuuri on
pirstaloitunut, ja tdma vaikeuttaa yhteisten toimien suunnittelua nimenomaan

maaseutualueiden kehittdmista suunniteltaessa.

Maaseudulla toimivat pienyrittdjat ja muut toimintaryhmat syséévat vastuuta kehittdmisesta
esim. kuntien tai elinkeinoyhtiéiden suuntaan, ellei heilld ole omaa isompaa viiteryhmaa,
joka yhteisté etua olisi ajamassa. Etuja ajavat, olevat viiteryhmét (esim. Yrittgjat- jarjesto)
ovat nekin vain tietyn sektorin (jasenet) tavoitettavissa, tarked vapaaehtoisten tekijoiden
joukko (kyla- ja muut kaikille avoimien ryhmien toimijat) jaa tassakin ulkopuoliseksi.
Kolmannen sektorin merkitysta korostetaan yleisessa kehittdmiskeskustelussa, mutta
kaytannon yhteistoimien laajamittainen suunnittelu on hyvin pirstaleisen kokoonpanon
vuoksi erittdin hankalaa. Tarkeéé olisikin sitouttaa tallaisia ryhmié osaksi isomman
kokonaisuuden tavoiteasettelua (esim. luontomatkailun kehittdmisen nakdokulmasta)
tarjoamalla télle tekijaryhmalle riittdvé taloudellinen tuki paikallistason toiminnan
yllapitdmiseksi ja palvelujen laatutason varmistamiseksi ( esim. pyordilyreittien

kunnossapitoon kylatoiminta- avustukset jne.)



5.1.2. Yhteistoimintaaan sitoutuminen verkostona

Pysyvan toimintamallin rakentamiseksi on toimintaan sitouttaminen kaikilla toiminnan osa-
alueilla ja tasoilla oleellisen tarke&a. Lahdettdessa rakentamaan yhteistoimintaverkostoa,
tulisi l&htokohtaisesti pitd4 ovi avoinna kaikentasoisille, kaikilta toimialoilta ja koko
toiminta-alueelta mukaan haluaville yrittajille, yhdistyksille ja muille toimijoille (esim.
taiteilijat, muut freelance- toimijat). Liittymiskustannusten tulisi olla pienille, jopa

harrastajatason toimijoille houkuttelevat.

Koko verkoston rakentamisen l&htokohta tulisi olla tarjolla olevat resurssit (olevat ihmiset,
luonto, infra) ja ndiden olemassa olevat kehittymistarpeet. Motivaatio koko verkoston
kehittymiselle ja elamiselle syntyy yksilotasolla, halusta olla mukana. Halu tulla mukaan
lahtee siitd, ettd alueen ihmiset itse ndkevat kehittdmisen tarpeen ja siihen joukolla
osallistumisen omalle eldmiselleen (esim. yhteison taloudellinen hyvinvointi,
ympéristdasiat, perinteen kunnioittaminen) lisdarvoa tuovana vaihtoehtona olevaan
tilanteeseen verrattuna, seka tarjoamalla téhén riittdvat taloudelliset resurssit (t&ssa
hanketoiminta hyvana apuna). Liian suuria vaikutuksia lupaamalla ja liian vaikeita tehtavia
tarjoamalla syntyy véaristynyt mielikuva siitd, mité kehittyminen prosessina vaatii siihen
osallistuvilta, ja usein tdma on kritiikin lahteend. (lupauksia ei pidetty, epdonnistumisen
tunne). Koko verkosto eld4 tai kuolee mukana olevien ihmisten sitoutumisen mukana, ja
halu jatkaa vaikeinakin hetkind prosessin edetessa pitéisi voida silyttaa, siksi realistiset
tavoitteet, riittdva aikajanne toteuttamiselle, sekd yksinkertaiset ja mitattavat vélitavoitteet

ovat avainasemassa pysyvien toimintamallien luomiseksi.

Prosessina minka tahansa (esim. kylatoiminta, yritystoiminta, tuote- tai palvelukonseptit, ja
jopa henkilokohtaisella tasolla esim. laihduttaminen) kehittdminen on aina monitasoinen
kokonaisuus. Alkuinnostuksen aktiivivaiheessa mukaan on helppo houkutella uusia
toimijoita ja luoda uskoa yhteisen tekemisen voimaan. Alkuvaiheessa syntyy paljon uutta
toimintaa ja uusia ideoita . Tasaantumisvaiheessa ensimmainen tavoite on melkein valmis, ja
haetaan uutta tavoitetta (esimerkiksi aiemman alkuinnostuksen ideoista). Jos pidemmaén
tahtdimen suunnitelma puuttuu, kdytannon tekemiseen osallistuvia on liian rajattu joukko,
eikd toimintaedellytysten perusteita ole jatkamiselle luotu jo aloitusvaiheessa, seuraa
passiivivaihe. Passiivivaiheesta takaisin aktiivivaiheeseen siirtyminen on jalleen
alkumotivoinnin vaativa ponnistus. Jos tallaista intervallitoimintaa jatketaan riittdvan kauan,

eivat osallistujat endé luota pysyvén kehittymisen mahdollisuuksiin, aktiivisimmatkin tekijat



vasyvét aloittamaan aina alusta, ja vaarana on koko kehittdmistoiminnan pysahtyminen.

Pienet toimijat (kyla- ja kuntataso) tuovat lisdarvoa koko alueen houkuttelevuuteen
tarjoamalla tarkasti kohdennettuja eldmyksi&, ne voivat toimia 'tekijaportaana’ tapahtumien
ja muiden massoja houkuttelevien aktiviteettien jarjestelyissa, seka tuovat parhaiten kunkin
ryhman alueella olevat luonto- ja muut pysyvat arvot nékyviin (esimerkiksi ympariston
kunnostustalkoot) Nailla pienill& yhdistyksilla ja muilla toimijoilla (esim. taiteilijat) on
hyvin omaleimaista toimintakulttuuria, joka rikastuttaa myos paikallisen yhteison (kylat,
kunnat) toimintaa ilman suuria kustannuksia ja ulkopuolisten tahojen tarvetta osallistua
toiminnan jarjestamiseen. Matkailijan ndkdkulmasta tallaiset omaleimaiset, hyvin
ihmislahtdiset kokemukset ovat myds uniikkeja kokemuksia, joita ei pysty turismin
massateollisuus tuottamaan, ainakaan vakuuttavasti. Itsendinen toimintatapa ja luottamus
tallaisen toiminnan jarjestelyihin on avainasemassa onnistuneen lopputuloksen
aikaansaamiseksi. Pienilla toimijoilla on usein pitkaaikaista kokemusta erilaisten, heidan
omaan elamantapaansa ja toimintakulttuuriinsa kiinteésti kuuluvien toimintojen
jarjestelyistd, ja he pystyvéat vastaamaan niisté itsendisesti, kun toiminnan tavoitteet ja
panos-tuottosuhde on selkedsti toiminnan jarjestavalle ryhmélle kerrottu.

Avainsanat : Yksinkertaisuus= riittdvén pieni kokonaisuus, Selkedt ohjeet (mit&?
kenelle? mika on osallistujien hyoty? mité asiakas, eli palvelun tilaaja tai esim. matkailija
odottaa?), Toteuttajalle nimetty vastuuhenkild toiminnan jarjestamisesté.

Yrittdjat (maaseutu ja maaseututaajamat) voivat palvella matkailijaa monella tavalla.
Suoraan matkailijan valittémia tarpeita (lepo, ravinto, lilkkkuminen, terveys) tayttavat
majoitusyritykset, ravintolat, véhittaiskaupat, seka liikenne- ja retkeilypalvelut (esim.
taksit, bussit, valinevuoramot,nuotiopaikat, laavut). Naiden yrittdjien mukana olo
verkostossa mahdollisimman kattavasti antaa matkailijalle tunteen siitd, ettd alue on
turvallinen, peruspalvelut saatavilla.Vélillisesti (osana alueen palveluja myds matkailijan
tarpeisiin elamykset, harrastukset, kestohyddykkeet) térkeina lisapalveluina ovat mm.
hyvinvointi- ja kauneudenhoitopalvelut, erilaiset vapaa-ajan aktiviteetit, ndhtavyydet ja
muut ostosmahdollisuudet (vaatteet, hygienia- ja lahjatuotteet, matkamuistot jne.).
\Verkostoon sopivia ovat siis lahes kaikki perus- ja erikoispalveluja tarjoavat yritykset, ja
mahdollisimman monipuolisesti myds nditd palveluja esille tuomalla matkailija voi jo
matkaa varatessaan suunnitella viipyvéansa alueella pidempéénkin (riittavasti tekemista).
Verkostoon tulevilta yrittéjilt4 olisi jo alkukartoitusvaiheessa hyva haastatteluin selvittaa



heille tarkeimmaét asiakasryhmat (kotimaiset/ ulkomaiset, perheet/ryhmat, sesonkitoive,
tarjottava palvelu/ tuote matkailijalle, sek& heidén tarpeistaan lahtevé kehittdmissuunta (mita
toivovat oman yrityksensa tulevaisuudelta), ja millaiset odotukset heilld verkoston
yhteistoiminnalta on (jako passiivi- seuraaja-aktiivi). Mukana voi olla hyvin eritasoisia, ja
eri asiakasryhmille suunnattuja palveluja (vrt. korkeatasoiset lomahuvilat/ junnuleirin
ryhmémajoitus), joten alkuvaiheessa asiakassegmentoinnin perusteella voidaan mygds
palvelun taso jakaa riittavan selkedsti kohdennettuna, ja ottaa paremmin mrkkinoinnin
suunnittelussa huomioon.

Avainsanat: Yrittgjille tarvekartoitus, Selkedt panos-tuotto-odotukset. Riittavan tarkat

ja tasapuoliset laatukriteerit palvelulle.

5.1.3. Messut ja muut yhteiset markkinointitapahtumat:

Y hteinen nékyvyys markkinointitapahtumissa on ryhmaélle paitsi yhteenkuuluvuuden
tunnetta lisd&va konkreettinen toimi, myos hyva paikka ajatusten ja kokemusten vaihtoon
seké& (yksilotasolla) omanarvon tunnetta nostava mahdollisuus esitella omaa toimintaa osana
laadukasta palvelujérjestelméé. Monella maaseutuyritykselld on hyvd, valmis tuote
markkinoitavaksi (laadukas perustuote+ lisdpalveluja ostetaan kylatoimijoilta), mutta naita
ei osata tuotteistaa myyvaksi kokonaisuudeksi (Selkeé tuote, selked hinta, helppo saatavuus
ja visuaalisesti sekd teknisesti laadukas toteutus). Tuotteistaminen’ sanana liian usein
mielletddn brandin luomiseksi tai jonkun uuden tuotteen kehittdmiseksi ja siksi liian
vaikeaksi asiaksi pienen yrittajan tai yhdistyksen edes yrittdd. Unohdetaan helposti joka
paikassa tarjolla olevien vieraskielisten termien viidakossa, ettd laadukas 'tuote' voi olla
vaikkapa loppuun saakka mietitty palvelukokonaisuus nuotiomakkaran tarjoamiseksi
matkalaiselle luonnon keskella. Téllaisen tuotteen suunnittelutyéryhma on
yksinkertaisimmillaan palvelua tarjoava yrittdja yhdessa kylatoimijan kanssa. Avuksi
tydryhma tarvitsee (isomman alueen kanssa yhdessa sovitun teeman ja visuaalisen ilmeen

mukaista) markkinoinnin toteuttamisen teknistd apua ja k&ytdnnon ohjausta.

Esimerkiksi matkailumessuilla saatujen kokemusten perusteella tuli esille seuraavia
huomioita: Messuille ei kannata lahted keskenerdisen tuotteen kanssa, vaan esittelijalla tulee
olla valmis materiaali hintatietoineen antaa kysyjille. Tuote kannattaa rajata selkeésti tietylle
kohderyhmélle, ja panostaa esittelytilanteessa siihen, etté potentiaalinen asiakas tietaa

misté puhutaan. Jalkimarkkinointiin on kiinnitettdva huomiota, asiakkaan kiinnostus
messujen jalkeen usein lopahtaa, joten kiitoskirjeeseen/ tarjoukseen tapahtuman tiimoilta
tulee palata muutaman viikon sisalla itse tapahtumasta. Messuesittelijéiden kielitaito



varsinkin perhemessuilla on &&rimmaisen tarkead, pelkalla englannilla ei vendjén

messuilla pérjaé. Perhemessuilla on oltava selked kohderyhmaélle suunnattu tarjoustuote,
joka on helppo saavuttaa (aikarajaus laaja). Mitd monipuolisempi tuotekattaus, sen
kiinnostavampi kohde. Riittavén tarkkoihin aluekarttoihin panostettava. Saimaa nimend on
Jo tunnettu, mutta sen ymparilla reitistot ja palvelut reittien varrella oltava kartoissa selkeésti
I0ydettavissa. Pelkkad aluekarttaa toivottiin jakeluun, mainokset ja tarjouskupongit kartan

yhteydessé olisivat hyva lisa.

5.1.4.Hankerahoituksen suunnittelu

Hankkeiden budjetissa kannattaa varata riittdvan suuri tydaikapanos sille, joka vetovastuun
ryhman johtamisesta ottaa. Ostopalveluna tehtévé tyo osa-aikaisena on hyva kéaytanto
pienissa hankkeissa, koska tydajan kustannukset tulevat vain tehdyisté toimenpiteista ja niita
voidaan jaksottaa sesonkien mukaan. Yksin ryhmé&é ei hyvakaan johtaja voi rakentaa, eika
pitk&janteista toimintaa koko ryhméan puolesta suunnitella. Toiminnan eteenpéinviemiseen
sitoutuneelle aktiiviryhmalle olisi varattava myds korvaus heidan k&yttamastaan ajasta koko
ryhman hyvéksi. Pelisd&dnndistd ja ryhman kokoonpanosta olisi hyva paattaa jo

hankesuunnitteluvaiheessa (riittdvan motivoitunut ja ammattitaitoinen aktiiviryhma)

Yksityisrahan kerdysmenetelmaa kehittdmishankkeissa voisi miettia uudelleen esimerkiksi
niin, ettd kiinnostavia koulutuspaketteja tai retkid hinnoitellaan jo hankesuunnitteluvaiheessa
etukateen, tarjotaan téllaisia paketteja jo aloitusvaiheessa 'varattaviksi' edullisemmalla
hinnalla ja kerataan osallistumismaksut porrastettuna aktiivisuuden mukaan, ei pelkastaan
yritysten koon tai muun yhden perusteen mukaan. N&in kaikki voisivat kokea saavansa
vastineen panostukselleen taysiméaaréisend, osallistuja maksaa perushinnan lisaksi vain niista
osioista, jotka etukateen tuntuvat kiinnostavilta ja tarpeellisilta. Tamé& vaatii myos
hankevetéjalta reipasta markkinointiasennetta entistd enemman, silla osallistuminen
hankkeeseen on 'myytéva’ toivotulle osallistujaméaéralle. Kuitenkin télla tavalla
aktiiviryhman ja seuraajaryhmén osuutta on mahdollista kasvattaa, sekd passiiviryhman
(aiheellista) kritiikkia vahentaa.

5.2. MATKAILU ITA-SUOMESSA, KEHITTAMISTARPEITA

Lomaa Suomessa suunnitteleva (potentiaalinen asiakas) matkailija todennékdisimmin

googlettaa ensin teeman, joka hanté kiinnostaa. (esim. sotahistoria, kalastus, vaellusreitti,



perheloma) + johonkin naista liittyvan tarkenteen (esim. bunkkeri, opastettu kalastusretki,
laavu, luontoloma lapsille). Jos t&ssé vaiheessa kiinnostuneelle voidaan tarjota linkki, josta
heti 16ytdd monipuolisesti ja houkuttelevasti erilaisia palvelutuotevaihtoehtoja (paketit),
mahdollisesti kartan alueelta, erilaisin majoitus- ja ruokailupisteisiin mainoksia/ linkkeja,
niin matkailijan paatokseen kohteen valinnasta on helpoin vaikuttaa. Jos lomaa
suunnitellaan tietylle aikavélille, ratkaisevaa on myos 10ytaa ajantasainen informaatio
alueen tapahtumista, erikoisaktiviteeteista jne. heti alkuvaiheessa. Kootut
tapahtumakalenterit, jotka l6ytyvat alueen ensimmaisen esittelyn yhteydesta tarjoaisivat

alustan siirtyd tutustumaan tarkemmin palveluihin.

Jos alue tarjoaa toiveiden mukaista lomaohjelmaa, ja kiinnostus alueeseen heraa,
seuraavaksi googlen daressé istuva hakee majoitusta. Majoitusmieltymykset ja budjetti
vaihtelevat suuresti sek& matkan tarkoituksen, ettd matkustajien ian, budjetin ja muiden
mieltymysten mukaan. Riittavéan suuri kattaus erilaisia vaihtoehtoja koko Saimaan
ympériston alueella edelleen antaisi mielikuvan aktiivisesta, tasokkaasta lomailualueesta.
Sama lomailija positiivisen kokemuksen jalkeen todennakdisemmin palaa kuin ei palaa
alueelle uudelleen, ja voi matkan jalkeen suositella aluetta omalle verkostolleen (ystavat,
tyotoverit jne.) Tastéd joukosta l10ytyy edelleen erilaisia tarpeita omaavia lomalaisia.

Majoitusvaihtoehdon/tuotepaketin varaaminen ja maksaminen, sekd kohteeseen saapuminen
tulee olla helppoa ja turvallista, koska silla varmistetaan lomalaisen saapuminen alueelle,
ja annetaan ensimmaéinen mielikuva palvelujen saatavuudesta lomalaisen toivomalla tavalla.
Vastaanotto majoituskohteessa tulee myos olla kunnossa, ensimmainen mielikuva alueen
tasosta rentouttavana tai virkistdvana lomakokemuksena muodostuu lomalaisen saapuessa

majoituskohteeseen.

Tarke&a olisi kaikissa alueen majoitusyrityksissé siksi olla jaossa my6s paperinen, kompakti
esite, jossa yleispiirteinen alue-esittely+ vaihtoehtoja majoittumiseen ja aktiviteetteihin.
Lomailija voi ottaa esitteen mukaansa, ehka seuraavalle matkalle katsoa muita vaihtoehtoja

vierailukohteiksi, tai antaa sen kiinnostuneelle tuttavalle.

Jos yleisesite on liian pieneltd alueelta, internetisté ei 10ydy teemoittain riittdvan suuria ja
kiinnostavilta vaikuttavia kokonaisuuksia, tai matkailun markkinointi on sidottu
paikkakuntiin, koko alueen imago karsii. Vaikutelmasta tulee sulkeutunut, rajattu ja
asiakaslahtoisyyden sijaan markkinointi on yrittajalahtoista (Vain suurilla on varaa



panostaa mainoksen laatuun ja kokoon).

Lomakohteessa (majoituspaikka, ravintola jne) asiakkaalla on aikaa tutustua lahiseudun
tarjoamiin ajankohtaisiin palveluihin (esim. tapahtumat, tori, alueen ostos- ja
tutustumismahdollisuudet jne.). Ndista palveluista olisi hyvé olla myds SiniSaimaa-
tyyppinen esite tarjolla majoituskohteissa, huoltoasemilla, info- pisteissd jne. N&in alueen
pientenkin yrittajien palvelut ja aktiviteetit olisivat houkuttelevasti ja laajasti tarjolla
myos niille, jotka eivét internetid halua lomallaan kayttéa. Asiakas kuitenkin on se, joka
rahan alueen yrittdjille tuo, tdma pitdisi kaikkia matkailun kehittdmistoimia suunnitellessa

muistaa.

Mikali laaja, koko 1t&-Suomen alueen kattava matkailuportaali olisi olemassa/ sellainen
luotaisiin, muutamia seikkoja asiakkaan nakokumasta kannattaisi huomioida jo

markkinointi- ja tuotantobudjettia suunnitellessa:

1. Pienten yrittajien ja yhdistysten merkitys koko alueen palvelukattauksessa on
erittdin merkittdva. Paikallisia palveluja ja tapahtumia tarjoavat pienet yritykset,
yhdistykset ja muut jarjestt mielellaén ottaisivat vastaan alueelle tulevia lomalaisia,
mutta niiden taloudelliset resurssit eivat mahdollista suuria panostuksia mainontaan.
Suurempien yrittdjien tarjonta taas luontomatkailua etsiville ei aina vastaa kysyjan
tarvetta lomaohjelmalle, joten kaikkien etu olisi, jos pienet toimijat paésisivat
mukaan alueelliseen mainontaaan riittavalla nakyvyydelld, mutta nimellisella
maksulla.

2. Markkinoinnissa tulisi luopua paikkakuntakohtaisesta ajattelumallista, ja suunnitella
konseptit luontoarvojen (ympdrivuotisesti!), historian- tai muun vastaavan teeman
ympérille hallinnollisista rajoista valittamétté (esimerkiksi 'Kahden kulttuurin vuoksi'
Suomen- ja Karjalan vélille Vuoksi- jokiteeman ymparill4, Saimaa-teema
kalastuksen, retkeilyn tai muun ohjelman mukaan jne.)

3. Internet- markkinoinnissa ja esite- ym. materiaaleissa yhtendinen yleisilme,
laadukkaasti toteutetut ja modernia tekniikkaa kautta linjan (yhdistystasolta katto-
organisaatioon) hyodyntévét ratkaisut. Yksi padtuotemerkki ja sille apumerkkejé,
selkeasti alaluokiteltuna ja linkitettynd. Kaikki samassa visuaalisessa ja teknisessa
linjassa, ettd tuotemerkki/ nimi ja& asiakkaan mieleen, pienetkin toimijat helppo
I0ytéd. Yksinkertaistaminen ja selkeyttaminen koko Ita-Suomen matkailualueen

tunnettuuden lisdédmisessa on avainasemassa, nykykonsepti on lomailijan



nékokulmasta katsottuna liian pirstaleinen ja palvelut vaikeasti 10ydettavissa.

4. Laatukriteereistd pidettdva huolta. Palveluja etsitdan paitsi hinta- myos
laatukriteereilld. Valmiiksi luokiteltu palvelupaketti auttaisi matkailijaa valitsemaan
omalle budjetilleen sopivan kokonaisuuden, ilman pettymyksia. Tarjoamalla
palveluja esim. tahtiluokituksin tai sanoin: 'sopii aktiiviliikkujalle', sopii perheelle
jne. myos internetista palvelun varaava saisi paremman kuvan sen tasosta jo
varausvaiheessa. Majoitustoiminnassa tdmé on jo yleinen kaytantd, mutta muista

palveluista ei vastaavaa kaytantoa ole ainakaan yleiselld tasolla vield olemassa.

5.3. SINISAIMAA- MALLIN HYODYNTAMISMAHDOLLISUUKSIA

SiniSaimaa-yhteistydomalli olisi kohtuullisen vaivaton monistaa pienill resursseilla, ja
tallainen alueellinen verkosto palvelisi alueelle jo saatuja matkailijoita, sek& internet-
pohjaisella alustalla lisdarvona koko alueen palvelujen monipuolisuudesta kerrottaessa
(Internet- linkitys). Viimeisen kyselyn perusteella vastaajat ovat halukkaita verkostossa

jatkamaan, varsinkin osana suurempaa matkailun markkinointikokonaisuutta.

Suurimmat haasteet téllaisen verkoston rakentamiseksi on nyt voitettu, menetelmé verkoston
perustamiseksi on jo olemassa, ja SiniSaimaa- konsepti voidaan rakentaa nykyisten
hankes&d&nndsten ja hallintorajojen puitteissa alueellisesti, kuitenkin yhtend kokonaisuutena
isompaan, esim. Saimaa-alueen markkinointikoneistoon liittden. Paikalliset ominaispiirteet
ja alueen sisélla oleva vaihtelu tarjonnan siséllossé tai luontoeldamyksissé voidaan myds talla

tavalla tuoda selkedsti esiin.

SiniSaimaa- ryhmaan on halukkaita tulijoita myds vendjan puolelta, joten samaa mallia
voidaan hyddynt&da myos kansainvélisessa yhteistytssd markkinoitaessa suomalaisia
palveluja vengjalle, ja venaldisia matkailun palveluja esim. paivdmatka- tyyppisesti
suomalaisille.

5.3.1 Verkostotoiminnan pysyvyyden edellytyksia:

a) Verkostojohtaja

BlueSaimaa- projektiin tai muuhun tulevaisuuden hanketoimintan liitettyna tdma

verkostojohtamisen ajattelumalli voisi toimia paikallisen luontomatkailun ja siihen liittyvien



elinkeinojen/ muiden paikallisten toimenpiteiden kehittamistyoryhména. Alueellisen
(paikallistaso) johtajan tehtdvana tulisi olla yksildiden jakaminen heille sopiviin ryhmiin
niin, ettei esimerkiksi koulutus, toiminnan mittakaava tai varallisuus vaikuta yksilon
omanarvontuntoon negatiivisesti. ja halu verkostoon liittymiseen on osallitujaléhtoisté.
Taitava ryhmanjohtaja pystyy jo ryhmén kokoonpanoa ja tehtévid/ toimenpiteita
organisoidessaan luomaan kullekin (taso/ ammatti/resurssit) ryhmaélle sopivat
tehtdvakokonaisuudet, ja kehitys passiivitasolta aktiivitasoa kohti mahdollistuu heille
portaittain, oman osaamisen ja muiden kaytossé olevien resurssien kehittymisen tahdissa.
Seké& BlueSaimaall- ryhmén, ettd muiden alueella toimineiden kehittdmishankekokemusten
kysely- ja palautetulokset tukevat tata nakemysta. Pienet ryhmaét tuovat yksittdisina
toimijoina asioita paattdjien tietoon, isomman kokonaisuuden yhteiset mielipiteet jaavat
usein muodostamatta, ja toteutetaan yhden paattajaryhméan toivomia kokonaisuuksia sen
perusteella, kuka aanenensé kuuluvimmin tuo esiin. Tallaisessa keskustelussa ja
mielipiteiden kootusti esille p&attajatahojen suuntaan nden Leader- toimintaryhman
suurimman merkityksen. Eri hankkeista saadut kokemukset, raportteihin kootut mielipiteet
ja tulokset voidaan esittéda kootusti eteenpdin, ja luoda pohjaa uusille paikallisille
kehittamistoimille. Tulokset kokoava ja eri ryhmien parissa tyoskenteleva tuttu henkild luo
luottamusta pienryhmien sisélle, ja oma paikka myos yksilotasolla kullekin osallistujalle

sopivimmassa viiteryhmissa l1oytyy ndin helpommin.

Verkostotoiminnan yllapitdminen ja laajentaminen vaatii yhden ihmisen taysipéivaisen
tyopanoksen (verkostojohtaja). Verkostojohtajan tehtéviin kuuluisi verkostojen vélinen
tiedonvaihto (alueelliset verkostot), verkostojen markkinoinnin koordinointi ja
toteuttaminen, yhteistilaisuuksien suunnittelu ja organisointi. Lisdksi muiden verkostojen
toiminnoista tiedottaminen ja mahdollisten osallistumisten jarjestdminen muiden verkostojen
sekda oman verkoston (alueelliset) valisiin koulutus- opinto- tai muihin tilaisuuksiin.
Verkostojohtaja toimittaa kootusti alueellisten verkostojen tarjoaman informaation
alueelliselle markkinointiorganisaatiolle (esim. GoSaimaa). Kukin alueellinen verkosto
toimisi itsendisend yksikkond, joka sitoutuu toimittamaan ajantasaista informaatiota
verkostojohtajalle markkinointia, koulutusta tai muita toimenpiteité varten (lukujarjestys-
kalenteri).

b) Alueelliset verkostot

Jo rakennettu Lansi-Saimaan alueen verkosto voisi laajentua kasittdméan koko Etela-



Karjalan alueen, myds ilman uutta hankerahoitusta. Muita alueellisia verkostoja voisivat olla
esim. Kymenlaakson alue, Mikkelin Seutu, Savonlinnan Seutu jne. Vastaava SiniSaimaa-
palveluverkosto voitaisiin rakentaa kullekin alueelle omaksi yksikdkseen paikallisten
Leader- tai vastaavien toimintaryhmien avulla (hanketoiminta). Kukin alueellinen verkosto
tuottaisi oman palveluesitteen (yhteinen konsepti), ja ne voitaisiin linkitta4 jo olemassa
olevaan SiniSaimaa- internet- markkinointiin (jota kehitettdisiin soveltumaan laajemmalle

ryhmélle paremmin).

5.3.2. Kustannukset

a) Verkoston rakentaminen

Uuden alueellisen verkoston rakentamisen peruskustannukset muodostuvat yrittajien ja
yhdistysten motivoimisesta liittyméén yhteisverkostoon, alueellisten erityispiirteiden ja
toimintojen kartoituksesta, tarpeen mukaan raataloitavasta atk- , kieli- ja

markkinointikoulutuksesta, markkinointimateriaalin tuottamisesta seka tiedonvaihdosta

verkostojohtajan kanssa.

Aikaa uuden verkoston perustamiseen ja koulutusten lapiviemiseen kannattaa varata
vahintaan yksi vuosi. Kesésesongilla matkailuyrittgjat eivét ehdi koulutuksiin osallistua,
joten toimenpiteiden painopiste tulisi olla syys-talvi-kevatkausi. Valmiit toimintamallit
Léansi-Saimaan (BlueSaimaa) verkoston rakentamisessa voi hyddyntéa soveltuvin osin,
mutta paikallisia tarpeita ja jo tehtyja toimia samalla soveltaen. Monella alueella on tehty
kehittdmishankkeita ennenkin, ja néisté saadut kokemukset ja materiaalit kannattaa
alkuvaiheessa ottaa huomioon. Markkinointiesite tehtéisiin kootusti kaikille verkostoille
yhdessé paikassa, joten kaikki verkostot ostaisivat osan esitteen ja sahkdisen markkinoinnin
toteutuskuluista, seké verkostojohtajan tydaikaa. Kehittdmishankkeen budjetti esim. 40
000 eur.

b) Verkoston yllapitaminen

Y ll&pidossa kulujen muodostuminen on helposti ennakoitavissa, kun kaikki verkostot ovat
toiminnassa.
1. Verkostojohtajan palkkio , (esim. 25000/ vuosi)jaetaan verkostojen kesken tasan
(esim. 20% per verkosto, 5 verkostoa) = 5000eur/vuosi/ verkosto



2. Markkinointiesite n. 0,7 eur/ kpl, 20000 kpl painokulut, tuotantokustannus esim.
1000 eur/ 5 verkostoa = 3000 eur/verkosto/vuosi

3. Messu- ja muut markkinointikustannukset sovittava alueellisen verkoston kanssa
tapauskohtaisesti, esim. 500 eur/ verkosto/ vuosi

4. Internet- paivitykset ja muut tekniset kulut esim. 100 eur/verkosto/vuosi

5. Markkinointiosuusmaksu markkinointiportaaliin (esim. GoSaimaa) sovittava
erikseen, esim.10000 eur= 2000eur/ verkosto/vuosi

Y hteensd/ vuosi/ alueellinen verkosto kustannus olisi n. 10 500 eur.

Jos kaikissa alueellisissa verkostoissa olisi esim. 30 yritysta/ yhdistysta mukana, ja
laskennallisesti ajateltaisiin, etté yhdistys maksaa 50% vahemman kuin yritys
osallistumisesta, + yhdistyksia olisi verkoston osallistujista 20%, niin osallistujaa
kohti kustannus olisi noin 380 eur/ yritys/ vuosi ja 190 eur/ yhdistys/vuosi.

Tallaisen karkean laskelman perusteella ei voi tarkkoja johtopaatoksia lopullisista
kustannuksista tietenk&én tehdd, mutta paapiirteittdin tasta selvida hintataso seka verkoston
perustamiselle, ettd sen yllapitdmiselle. Alle 500 euron vuosittaisella panostuksella
pienyrittdja paasisi koko Itd-Suomen alueen matkailumarkkinointiin mukaan, joten panos-
tuottosuhde olisi hyva, eiké yhdistyksillek&dan ole mahdoton ajatus satsata tapahtumien- tai

muiden toimintojen laajaan markkinointiin n. 200 eur.

5.3.4. Toiminnan kaynnistadmisen esteet tai hidasteet

Suurin este talla hetkelld tallaisen toiminnan k&ynnistdmiselle on Go-Saimaa palvelujen
muutosprosessi. Tiedossa ei ole, onko ylipdatdadn mahdollista liittda verkostomaista
(SiniSaimaa)- markkinointia osaksi GoSaimaa- palvelutarjontaa. Yhteistyota GoSaimaa-
nimen alla ollaan laajentamassa my6s muihin Saimaan ympariston kuntiin (Mikkeli,
Savonlinna), mutta vield on epaselvaa toteuttamisen aikataulu, toimintatavat ja jarjestelmaan
liittymisen edellytykset.

Tallainen konsepti on jalleen taysin uusi toimintamalli, josta ei ole viel&d kokemusta muuten
kuin Lansi-Saimaan alueella. Kokemukset yhteistoiminnasta ovat kuitenkin positiivisia,
halua verkoston laajentamiseen on, mutta toimintojen jarjestamiseen ja konseptin hiomiseen
markkinointikuntoon on varattava seka aikaa, ettd rahallisia resursseja.

Ennen jarjestelmdn laajentamista on Saimaa-alueen (Go Saimaa)markkinoinnista annettava

kaikille verkostoon liittymista suunnitteleville tiedoksi markkinoinnin karkituotteet, tai



sellaisiksi kehitettavat tuotteet. Nain kaikki mukaan haluavat yritykset alueellisten
verkostojen sisallakin voivat omassa tuotekehityksen linjauksessaan tdman huomioida

riittdvan ajoissa.

5.3.5. Ratkaisuehdotus:

Kahden Kulttuurin Vuoksi- hanke pilottina voisi toimia hallintorajojen ja valtakunnallisten
rajojen yli ulottuvana esimerkkind yhteistoiminnasta. Teema on kiinnostava

yhdistdessédén Karjalaista kulttuuria sekd Suomessa, ettd Vendajalla Vuoksen varrella. Etela-
Karjalassa varsinkin Imatran seudun matkailuvalttina Vuoksi on ollut aina tarked. Koko
Etela-Karjalan 1api kulkevat historialliset ndhtavyydet yhdistavat saman teeman alle myos
Kymenlaaksoa (Miehikkalé-Virojoki- Kouvola), Lappeenrannan linnoitusalueen,
Savitaipaleen ja Luumden historialliset linnoituskohteet jne.

Tallaisessa hankkeessa voisi rakentaa parikin erilaista matkailullista teemaa (historia/
retkeily)yli hallintorajojen ulottuviksi kokonaisuuksiksi, ja samaan aikaan alkaa rakentaa
paikallisverkostoja tukemaan teeman markkinointia isommassa matkailuportaalissa.
Markkinointiyhteistyon toimintatapa- ja kustannusselvitys GoSaimaa — tai muun vastaavan
portaalin kanssa tulisi tehdd samalla.

Suuremman kokonaisuuden hallinnointi ja tarvittavat resurssit yhteistoiminnan orgaisointiin
tulisivat myos tdssa paremmin tutuksi, joten verkostojohtajan tehtédvékenttad toiminnan

kéynistyessa olisi paremmin selvilla.

YHTEENVETO- KIRJOITTAJAN NAKEMYS

1. BALI

Balin saari Indonesiassa on vain yksi n. 17000 trooppisesta saaresta valtiossa, jossa
paduskonto on islam (90% vdestostd) ja valtiohallinnossa korrupio nayttelee vield isoa roolia
kaikessa paatoksenteossa. Kaikilla saarilla on omat toimintatavat ja oma eldméntapaa
leimaava kulttuuriperustansa, monilla jopa oma kielensé. Balin omaleimainen Hindu-
kulttuuri (90% asukkaista) on sailynyt ndihin pdiviin saakka paikallisen toimintatapojen ja
kulttuurin paivittaisen vaalimisen avulla. Turismitulot Indonesiassa ovat n. 10%
kansantulosta, mutta Balilla ne ndyttelevat keskeista roolia koko paikallistalouden (Balin
provinssi) kehittymisessd, Bali on talla hetkella koko maan nopeimmin kehittyva alue, n.

80% tuloista on peréisin suoraan tai vélillisesti turismista. Miten tdma on mahdollista?



Perustana turistien houkuttelemisessa on kulttuuriperinnon séilyttdminen ja vaaliminen,
niiden elementtien korostaminen, jotka tastd nimenomaisesta saaresta tekevét uniikin muihin
trooppisiin saariin verrattuna.

Balilaiseen kulttuuriin ja toimintatapoihin olen tutustunut jo yhdeksén vuoden ajan, niista
viimeisen neljan vuoden aikana olen tehnyt mutu-analyysia ryhmassa toimisen hierarkiasta,
eri koulutus- ja kastipohjan omaavien ihmisten vuorovaikutussuhteista, seka niiden
vaikutuksesta ryhnméadynamiikassa. Minulle oli hammastyttdvaa huomata, kuinka samalla
tavalla ndma toimivat kulttuurieroista ja olosuhteista huolimatta Suomessa ja Balilla. Olen
testannut Suomessa toimivaksi osoittautuneita kyldtoimintamalleja Balilla, pienessa
maaseutukyldssa, josta aloitusvaiheessa puuttuivat kaikki turismin edellytykset (majoitus,
ravinto, liikenne, palvelut). TRI HITA KARANA on Balin kulttuuriin pohjaava matkailun
kehittdmisen p&élinjaus, jossa tavoitellaan ihmisen, luonnon ja kulttuurin tasapainoista ja
kestavaa kehittamista niihin resursseihin pohjautuen, jotka ovat jo olemassa.Y hdessé pienen
suomalaisen toimintaryhman kanssa (1 yhdistys, 1 yritys, yhteensd 5 ihmistd) neljan vuoden
aikana on pystytty rakentamaan toimiva matkailukonsepti ja yritystoiminta sen ymparille,
luoden samalla alueellinen (maakunnallinen) "Vihred kyl&'- matkailuteema. Koko
maakunnan kehittdmistoimet perustuvat nyt Vihred Kyla- teemaan, johon olemme tdman
pienen maalaiskylan ihmisten kanssa rakentaneet esimerkkikohteen, yhden
majoitusyrityksen kyldymparistoon, toimimaan pysyvasti paikallisten ihmisten yll&pitdmana
laadukkaita palveluja matkailijoille tuottaen. Ja tdssa onnistuminen oli mahdollista vain
siksi, ettd tdssd yhdessa maaseutukyldssa oli todella kova halu tehdé yhdessa suomalaisten
kanssa t6ité uudenlaisen, tyopaikkoja luovan ja luontoarvoja kunnioittavan konseptin
kehittdmiseksi kaikista taloudellisten (ei tukirahoja tai hankkeita apuna), poliittisten ja

hallinnollisen byrokratian esteistd, jopa kielimuurista huolimatta.

2.1ITA-SUOMI

Suomen rikas ja omaleimainen luonto, tekniset valmiudet ja laadukkaat palvelut vieraiden
vastaanottamiseksi, uniikit vuodenaikojen mukaan vaihtelevat luonnon olosuhteet,
vaiherikas historia sek& omituiset (?) ihmiset hulluine tempauksineen tarjoavat kaikKki
edellytykset matkailun nousemiseksi yhdeksi suurimmista vientituotteista. Miksi téta ei
Suomessa nahda riittdvan suurena mahdollisuutena, ja ryhdyta selkeisiin toimiin? Téhén on
helppo l6ytaa vastaus aiemmin Kirjoittamastani. Suomalaiset ovat menettaneet perinteisen
kylatoiminnan mukana suuren osan luonnollisista vuorovaikutussuhteista,
toimintahierarkiasta ruohonjuuritasolla, ja siind samalla mahdollisuuden tehda
yhteistyéryhmina selkeitd linjauksia matkailun tulevaisuuteen. Itd&-Suomessa on vield paljon



jaljella sitd 'vanhaa' kylatoimintakulttuuria, mutta asukaspohja maaseudulla on jo
ikdantyvad. Tatd ei pitéisi katsoa uhkana, vaan tietotaitoresurssina, josta uusi sukupolvi voisi
ammentaa mitd moninaisimpia ihmisl&htoisia ja uniikkeja elamystuotteita matkailijoiden
saataville, ilman suuria kustannuksia. Suomi on kaukana. Bali on kaukana. Siihen valiin
kuitenkin mahtuu ihmisié noin kaksi miljardia, ja yha& suurempi osa heistd myos
potentiaalisia matkailijoita kumpaan tahansa suuntaan . Niista suurin osa asuu trooppisilla
tai subtrooppisilla alueilla, J&inen tai jarvien pilkuttama suomi on yhta eksoottinen elamys

heille, kuin tropiikki on meille. Ja lentokone kulkee molempiin suuntiin.

3. BLUESAIMAA

Maaseudulla toimivat yrittdjat ja yhdistykset ovat vahva perusta paitsi Lansi-Saimaan
hankealueella, my6s koko maakunnan ja koko Suomen matkailun kehittdmisessa. Ilman
isomman organisaation tukea, selkeité kokonaislinjauksia (kérkituotteet, muut tuotteet), seké
ja 'pimeén’ vuodenajan hyddyntamattdmyys matkailuvalttina on kuitenkin johtanut
tilanteeseen, jossa yrittajat ovat toimintansa kehittdmisen kanssa kovin yksin, kesésesongilla
kiireessa hikoillen ja talvella vaihtoehtoisia tuloja etsien. Tasaisempi asiakasvirta ympéri
vuoden olisi paitsi matkailualan yrittdjien, myds muiden palvelutuottajien etu. Erilaisilla
kehittdmishankkeilla voidaan potkaista toimintaa k&yntiin, mutta pysyvien toimintamallien
syntyminen vaatii keskitettyd ohjausta, neuvontaa ja tukea vaikeinakin aikoina. Ja tdman
pysyvan toiminnan edellytyksend on positiivinen, vapaasti muuntuva, kaikkia resursseja
portaittain hyodyntéva verkosto. SiniSaimaa- verkostossa ndma edellytykset tayttyvat
pienessa mittakaavassa, mutta maakunnallisella tai luontoteemaan sidotulla alueellisella
tasolla pienen ryhmén nakyvyys yksin on valitettavan pieni. Go Saimaa tarjoaa maksullista,
yrittajalahtoistd markkinakanvaa (mainostila), mutta tdma rajaa pienet toimijat pois

markkinoinnin piirista.

Toivon, etté talla ongelmien ja mahdollisuuksien haravoinnilla ja kevyell& analysoinnilla
saan aikaan avointa keskustelua siitd, kuinka voisi rakentaa nykyisen, jo toimivan
markkinointiyhteistyon yhteyteen koko It4&-Suomen matkailua ja sen ohessa muita
elinkeinoja palvelevan, keskitetyn kehittdmis- ja markkinointiyhteiston kdynnistymisen.



