
Pakettimine kui tootearenduse ja turunduse tööriist.

Ülle Puustusmaa

Tallinn
12. juuni 2017



Ülle Puustusmaa

konsultant, 

õpetaja, koolitaja,

arendusjuht,

riigiametnik, 

ettevõtja,

programmi- ja 
projektijuht,

hindaja, ekspert,

elukestvalt õppija,

muuseumisõber 

lõunaeestlane ja 
kalamajakas



• Strateegiline juhtimiskonsultatsioon

• Ärimudeli arendus

• Teenusedisain

• Turismi, start-up ja transpordiinfra jm ekspertiis 

• (Siht)kohaturundus

• Arendusprojektid 

• Finants- ja tasuvusanalüüsid

• Rahastustaotlused

• Projektijuhtimine

• Koolitused

• Mentorlus

www.bda.ee

www.strateegia.ee





Turismitoode

•Teenuste kogum

•Külastuselamus



Kiendivaade



Iga külastaja tuleb muuseumisse, 
kaasas kogu oma senine elu ja elukogemus, 

oma individuaalsetel ja isiklikel põhjustel.

Iga külastaja saab 
oma isikliku ja ainulaadse
külastuskogemuse.





Organisatsiooni vaade





Smiley-strateegia ehk raha on suunurkades
Vahel juhtub nii, et:

• on tugev kompetents ja 

• küllaltki hea tootmissuutlikkus, 

• kuid on nõrk arendus- ja müügiorganisatsioon.

Kuidas liikuda lisandväärtuse loomes 
“suunurkadele” lähemale?

• Tähelepanu arendusele ja innovatsioonile, 
tootearendusele, 

• kaubamärgiarendusele, 

• tootearenduses toetuda headele partneritele, 

• ...



Kõiki turismiteenuseid saab müüa 
iseseisva teenusena või paketina.



Pakkettimine – mis see on?

Turismis tähendab mõiste pakettimine mitmete üksteist 
täiendavate toodete ja teenuste kombineerimist ja nende 
müümist kliendile ühtse hinna eest, nn paketihinnaga.

Pakettimine loob võimaluse järjest uusi tooteid pakkuda.

Pakettimine on osa turundusest, müügitegevuse laiendamine, 
müügimahu kasvatamine.



Olulised küsimused

• Miks me oleme? Mida me öelda tahame? Miks me seda teeme?

• Kes nad on?

• Miks nad tulevad?

• Mida  me pakume?

• Kuidas pakkuda oma väärtusi loomaks positiivset ja 

mälestusväärset külastuselamist nii, et tekiks side.



Sihtgrupi/kliendikeskne lähenemine

KUI SA SAAD ARU, MIS ON TEMA PROBLEEM 
SIIS SA SAAD ASUDA SEDA LAHENDAMA

Kes ta on?
Millised on tema ootused ja vajadused?
Mida ta väärtustab?
Mis on tema jaoks kaalukas argument?



Kliendianalüüs, personad

• Persona on kliendi arhetüüp

• Tööriist väärtuspakkumise
ja positsioneerimise paikapanemiseks

• Toob välja iseloomuliku
käitumise konkreetsetes kontekstides

• Võimaldab tuvastada kliendi kontaktpunkte
ja planeerida sõnumite sisu ja tooni, kanaleid



• Pakett peab olema kujundatud nii, et ta oleks kliendile 
orienteeritud. 

• Paljud paketid kannatavad just puuduliku “toote 
orientatsiooni” all, st püütakse müüa oma teenuseid 
panemata tähele, 
mida potentsiaalsed külastajad soovivad, vajavad ja 
mille eest nad on valmis maksma.



Paketi eesmärgiks (lisaks turunduslikule aspektile) on teha 
reisitoodete ostmine klientidele lihtsamaks, mugavamaks, 
väärtuslikumaks ning seeläbi ka terviklik külastuskogemus 
meeldivamaks.

Pakett  toetab turundusideid vaid siis, kui ta on koostatud 
klientide vaatenurgast lähtudes.



Väärtuspakkumine

• Millise probleemi lahendab?

• Millise valu ära võtab?

• Millist kolmest iga olendit juhtivast soovist toetab?

• SOOV OLLA KEEGI
SOOV OLLA ÕNNELIK
SOOV TEADA

• Peks olema sõnastatud nii, et saaks öelda WOW (HOW)!

• Kuidas te seda teete, mida te lubate?



Paketi koostamise sammud (1)

• Määratle, kellele pakett on mõeldud? Kes on sihtkliendid?

• Küsi endalt, kas oled valmis pakkuma nende vajadustele vastavat paketti.

• Määratle pakettimise põhjus – kas see toetab teie eesmärke, visiooni, missiooni? Mida
tahate saavutada pakettimisega?
�Täita madalhooaega – pakkuda tööd aastaringselt ja efektiivne rajatiste kasutamine.
�Finantseesmärgid – saavutada rahavoog, püsikulude üle kontroll, saada tulu paketis

mitteolevatelt teenustelt, pikendada kohal viibimise aega.
�Korduvkülastuste suurendamine.
�Laiendada turgu.
�Kasu saamine mingilt sündmuselt – näitus, tähtpäevad, traditsioonilised pühad jms

• Määratlege konkreetsed eesmärgid – nt käibe kasv 10%, novembris müüa 30 paketti



Paketi koostamise sammud (2)
• Määratle paketi komponendid – nõudlust genereerivad tegurid (rosin!) 

• Kas kõik komponendid tagad ise või on vaja partnereid jne. 

• Missuguseid lisateenuseid (lisandväärtust) saame pakkuda?

• Kust ja kuidas külastajad saabuvad?

• Milline on ajalimiit?

• Kas on vaja saatjaid, kuidas liigutakse? Transport?

• Kas mõni teenus/osa paketist on limiteeritud?

• Kuidas tagada  ühtlane kvaliteet?

• Hinnastamine (peab olema koos soodsam kui eraldi ostes)

• Kuidas nad saavad paketti osta?

• Ajastamine – varakult valmis enne turundamist ja müüki (testi!)

• Turunda ja müü!



Paketi koostamise sammud (3)
• Läbirääkimised partneritega (komisjonitasu, hinnaalandused)

• Kalkulatsioon (muutuvkulud ühe inimese kohta, püsikulud ühe inimese kohta, 
turunduskulud ja üldkulud ühe inimese kohta)

• Paketi kogumaksumusele ühe inimese kohta lisada hinnalisand komisjonitasule ja  
kasum

• Paketi müügihind 

• Võrdle konkurentide pakette ja hindu – kas hind on konkurentsivõimeline. 

• Paketi nimi

• Paketi nimi – atraktiivne müügivahend. Kas sobib sihtrühmale? Looge paketile 
imago,  lugu, visuaal

• Koosta paketi koordineerimise plaan – meeskond peab teadma, kes midagi 
teeb ja mille eest vastutab?



Lihtsad tõed
• Aluseks on külaliste vajadused

• Hind olgu arusaadav ja läbipaistev

• Paku lisateenuseid eraldi hinnaga

• Ära luba liiga palju – jäta ruumi üllatustele

• Kvaliteet ja järjepidevus, arendamine

• Lihtne lühike põhipakkumine, lisavõimalused koos lisatuluga

• Jäta hingamisruum ja valikuid

• Kindlusta oma tagala



Jaotuskanalid

• Otsemüük lõpptarbijale

• Müük läbi reisibüroo

• Müük läbi sihtturul asuva reisikorraldaja

• Müük läbi incoming reisikorraldaja

• Müük läbi partnerite



+   Selge sisu
Hea visuaal
Call to action
asukoht
Sihtgrupp
Väärtus

-
Info puudulik. 

Kallis hind pole lahti 
seletatud, st mis selles 
sisaldub.

Puudub info ajalise 
kestvuse kohta

Kui palju inimesi 
mahub?





Thinking about a girls weekend? We have the perfect package for you @ 

Four Points by Sheraton Little Rock Midtown. We have partnered with Esse Purse 
Museum and the Outlets of Little Rock in order to give you an exciting weekend. 
Experience one of three purse museums in the entire world and take advantage of 
many deals at the outlet mall. Book your getaway now at https://lnkd.in/edcBjhV













Paketi loomine
• Paketi loomise eesmärk
• Sihtgrupp
• Põhiteenus
• Pealkiri

• Sissejuhatav kirjeldus – müügiargumendid, „rosin“

• Sisukirjeldus, sh ajaline ja mahuline

• Hinnainfo (arvesta fikseeritud ja muutuvkulusid)

• Lisainfo
- - - - - - - - - - - - - - - - -

• Partnerid
• Paketi koordineerimine
• Turundamine
• Müügikanalid



Protsess kontrolli alla – 5C meetod

• Concept – kontseptsioon (kellele? Mida? Kuidas?)

• Coordination – koordineerimine

• Control – kontroll

• Culmination – kulminatsioon (tegelik teenuse kogemine)

• Closeout - järeltegevused



Tervik loeb!



• Ärge kartke esitada küsimust:  „MIKS ME NII TEEME?“

• Ärge unustage küsimast: „MIS OLEKS, KUI ….?“

• Ärge unustage küsimast külastajatelt: „MIDA TEIE ARVATE, 
SOOVITE, TUNNETE, VAJATE? MIKS TE TULITE? MIKS TE EI TULE?“

•

• Ärge kartke ennast korrata, esitades neid küsimusi ikka ja jälle.



„Peamine on 
alustada, küll sa 
jõuad parandada.“

Paul Arden



Te võite saada kõik, mida soovite, 

kui te vaid aitate piisavalt teistel inimestel 

saada seda, 

mida nemad soovivad

Zig Ziglar



Aitäh kuulamast, 
kaasa mõtlemast, panustamast! 
☺

ylle@bda.ee

+ 58 040 801

www.bda.ee
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