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1 Johdanto

Vuonna 2015 valmistui Suomen matkailun kasvun ja uudistumisen tiekartta 2015 —
2025, ja sen tarkeimpana tavoitteena on tehda Suomesta Pohjois-Euroopan suosituin
matkailukohde. Tiekartan mukaan tama tavoite saavutetaan kdaynnistamalla karki-
hankkeet, joista esimerkkind “Suomi johtavaksi stopover -maaksi” ja “matkailutuot-
teet digitaalisesti |6ydettdvaksi ja ostettavaksi”. Tekemalla useita toimenpiteitd, joilla
saadaan aikaiseksi kasvua ja uudistamista, tasta esimerkkind matkailun yhteistyon
vahvistaminen seka julkisen etta yksityisen sektorin valilla. Lisdksi rahoittamalla
edelld mainitut toimenpiteet. Ndiden toimenpiteiden my6ta muun muassa kansain-
valisten matkailijoiden maaran ennustettiin kasvavan Suomessa. (Matkailun tiekartta
2015 - 2025, 19 - 21.) Tilastokeskuksen majoitustilastojen mukaan kansainvalisten
matkailijoiden maara Suomessa on kasvanut vuoden 2018 helmikuussa 6,7 % edelli-
sestd vuodesta (Ulkomaisten matkailijoiden yopymiset lisddntyivat 6,7 prosenttia hel-

mikuussa 2018).

Matkailuyrityksille ovat siis koittaneet otolliset ajat kansainvalistymiselle, ja selkeat
kasvundkymat matkailualalla rohkaisevat pienia yrityksia kansainvalistymaan. Kan-
sainvadlistyminen oli mielessa my6s taman opinndytetydn toimeksiantajalla, Riihon
Maijatalolla. Yrityksessa on ollut sukupolvenvaihdos kdynnissa vuodesta 2014, ja uu-
det yrittdjat ovat kokeneet, etta yrityksen kilpailukyvyn parantamisen eteen heidan
on vietdva tuotteitaan kansainvilisille markkinoille. Timan opinndytetyon tarkoituk-
sena oli laatia kansainvalistymissuunnitelma Riihon Majatalolle. Suunnitelman taus-
talle toimeksiantaja halusi Visit Finlandin kansainvalistymiskriteerit. Taman opinnay-

tetyon tarkoituksena on selvittda vastaukset seuraaviin kysymyksiin:

1. Miten Visit Finlandin kansainvalistymiskriteerit tayttyvat Riihon Majatalossa

talla hetkella?
2. Millaisia toimenpiteita Riihon Majatalossa on tehtava, jotta Visit Finlandin
kansainvalistymiskriteerit tayttyisivat?

Kansainvalistymissuunnitelman tavoitteena on selvittda toimeksiantajalle nykyiset
valmiudet ja toimenpiteet, joiden avulla Riihon Majatalolla olisi edellytykset menes-

tya kansainvalisilla markkinoilla ja saada asiakkaita Keski-Euroopasta.



Riihon Majatalo -maatalousyhtyma

Riihon Majatalo on maaseutumatkailuyritys, joka sijaitsee Riihon kyldssa Keuruulla
(kuvio 1). Yrityksen paarakennus on rakennettu vuonna 1907, ja vuoteen 1992 asti
siind toimi Riihon kylan kansakoulu. Riihosta on matkaa Keuruulle 25 km, Jyvaskyldaan
80 km ja Tampereelle 120 km. (Majatalo n.d.) Yhtiomuoto on maatalousyhtyma, jo-
hon kuuluvat Riihonen Anri, Riihonen Tuomo, Siljander Anna Maria ja Siljander
Mikko. Vuonna 1993 Tuomo ja Anri, Anna Marian vanhemmat, ostivat kansakoulun
maa-alueen ja sen kiinteistot, jolloin alkoi matkailutoiminnan kehittaminen. Silloin
yritykselle annettiin nimeksi Riihon leirikeskus, ja nimi muutettiin seuraavan kerran
vasta vuonna 2017. (Karjalainen 2017, 1 - 2.) Nimenmuutoksella viestitdan yrityk-
sessa tapahtuvasta muutoksesta, ja “Majatalo” nimena kuvaa yrityksen toimintaa pa-
remmin kuin leirikeskus (Siljander 2017, 10). Majatalon lahella sijaitsee Riihiahon kar-
jatila, jota pitaa nykyisin Anna Marian veli. Anri ja Tuomo ovat aiemmin harjoittaneet
maa- ja metsataloutta sekd maatilamatkailua kyseisella tilalla. Anri ja Tuomo ovat
molemmat eldkeikaisid, joten yritystoiminnan siirtaminen nuoremmalle sukupolvelle
on ajankohtaista. Anna Maria ja Mikko tulivat yritystoimintaan virallisesti mukaan
vuonna 2014, jolloin yrityksessa aloitettiin sukupolvenvaihdos. (Karjalainen 2017, 1 -

2)
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Kuvio 1. Riihon sijainti (Riiho n.d.).

Yrityksen palveluihin kuuluvat tilausperusteiset majoitus- ja ravitsemuspalvelut, joita
ovat muun muassa kurssit, leirit, juhlat ja kokoukset. Yritys vuokraa myds tiloja ta-
pahtumiin, ja palvelutarjontaan kuuluu monenlaisia aktiviteetteja. Yrityksen majoi-
tuskapasiteetti on yhteensa 44 vuodepaikkaa, ja majoitustilat ovat palo- ja terveys-
tarkastajan hyvaksymat. Ruokailemaan mahtuu kerralla noin 120 henkil6d, ja myos
ravintolatilat on tarkistettu ja hyvaksytty ravintolatoimintaan. (Karjalainen 2017, 3 -
4; Siljander 2018.) Lisdksi Majatalon ravintola on saanut Oiva-luokittelussa korkeim-

man arvosanan (Riihon leirikeskuksen keittio 2014).

Viela toistaiseksi Anri ja Tuomo ovat yrityksen paatoimisissa tyétehtdvissa ja Anna
Maria ja Mikko ovat osa-aikaisia, mika johtuu siita, ettd Riihoset asuvat Riihossa ja Sil-
janderit Muuramessa, jossa Anna Marialla on vakituinen virkatyd. Majatalo on perhe-

yritys, mika nakyy sukulaisten valisend yhteistyona. (Karjalainen 2017, 4 - 5.)

2 Tutkimusmenetelma

Tassa luvussa kdayddan lapi tutkimusmenetelmat, aineistonkeruumenetelmat ja ana-

lyysi sekd ndihin liittyvat kasitteet. Kanasen (2008, 24) mukaan Strauss ja Corbin



(1990) toteavat, etta laadullisen eli kvalitatiivisen tutkimuksen avulla pyritdan loyta-
maan vastaukset tutkimuskysymyksiin ilman tilastollisia tai maarallisia keinoja. Laa-
dullisessa tutkimuksessa kdytetdaan sanoja ja lauseita, kun taas kvantitatiivinen, eli
maarallinen tutkimus perustuu lukuihin ja siina pyritdaan yleistyksiin. Kvalitatiivisessa
tutkimuksessa tutkitaan yksittaistapauksia, ja kvantitatiivisessa tutkimuksessa tutki-
taan tapausjoukkoja. Lisdksi laadullisessa tutkimuksessa ilmiéta pyritdan kuvaamaan,
ymmartamaan ja sille pyritddn antamaan mielekas tulkinta. Kyseisiad tutkimusmene-
telmia tarvitaan, kun aineistoa kasitellaan ja analysoidaan. Tutkimusmateriaali kera-
taan valitulla menetelmalld. (Mts. 18 - 25.) Tassa opinnaytetyossa tutkimusmenetel-

maksi on valittu kvalitatiivinen lahestymistapa.

Kvalitatiiviselle tutkimukselle on monia maaritelmia eika, sen maaritelmasta ole
pddsty yhteisymmarrykseen. Kvalitatiivisen tutkimuksen maaritelmille on yhteista,
ettd se keskittyy ihmisten tulkintoihin ja kokemuksiin, heiddn elamankatsomuksiinsa
ja kokemuksille antamiinsa merkityksiin. Tarkein tyévaline kvalitatiivisen aineiston
kerddmisessa ja analysoimisessa on itse tutkija, joka suodattaa ymparillaan tapahtu-
van tutkimustuloksiksi. Tutkimustulokset raportoidaan ennemmin sanoin ja kuvin
kuin numeroin. Laadulliselle tutkimukselle on ominaista adaptoituminen muuttuviin

olosuhteisiin. (Merriam & Tisdell 2016, 14 -18.)

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa laatu on maaraa tarkeampi, ja ndin ollen havaintoyksi-
koiden maaralla ei valttamatta ole valia, silla laadullisen tutkimuksen voi tehda jo yh-
delld havaintoyksikolla. Kun uudet tutkimustapaukset eivat enaa tuo tutkimukseen

uutta tietoa, kertoo se siitd, ettd tutkimusaineistoa on tarpeeksi. (Kananen 2008, 34.)

Kananen (mts. 85) lainaa Koskista, Alasuutaria ja Peltosta (2005), joiden mukaan ta-
paustutkimuksen tulkinnan voi muodostaa joko aineistolahtdisesti tai teorialdahtoi-
sesti. Teorialdahtoinen asetelma ldhtee nimensd mukaisesti teoriasta, jolloin tehtyja
johtopéaatoksia testataan tapauksella. Kananen (mts. 85) lainaa myés Metsamuurosta
(2006), jonka mukaan todellisuuteen kytkettavat teoriat etsitaan kirjallisuudesta. Ai-
neistolahtdisessa asetelmassa ei tehda ennakkojohtopdatdksia, vaan ne kulkevat ai-
neiston kasittelyn mukana. Tutkija itse perehtyy aineistoon ja pohtii, millaisen teo-
rian voi aineistosta muodostaa. (Mts. 85.) Tdssa opinnadytetyossa tapaustutkimuksen

tulkinta on suoritettu aineistolahtoisesti.



2.1 Haastattelut

Tassad opinndytetydssa aineisto on keratty kahdella haastattelulla, joissa haastateltiin
yhteensa viitta henkil6a. Ensimmadisend on suoritettu avoin haastattelu Riihon Maja-
talon yrittdjille Anna Maria ja Mikko Siljandereille. Anna Maria on talla hetkelld toissa
Muuramen seurakunnalla, ja hdan on koulutukseltaan sairaanhoitaja seka teologian
maisteri. Mikko on tyokyvyttomyyseldkkeell3, ja hdan on koulutukseltaan ladkintdvah-
timestari/sairaankuljettaja, sairaanhoitaja seka ekonomi. Taméan haastattelun tarkoi-
tuksena oli selvittaa vastaukset tutkimuskysymyksiin. Toinen haastattelu suoritettiin
ryhmahaastatteluna, ja siihen oli valittu haastateltaviksi kolme opiskelijaa, jotka oli-
vat tekemassa Riihon Majatalolle kansainvilisille markkinoille suunnattua matkailu-
tuotetta. Opiskelijoista kdytetaan tekstissa nimityksia opiskelija 1, opiskelija 2, jne.
Kaikki kolme opiskelijaa olivat toisen vuoden matkailualan opiskelijoita Jyvaskylan
ammattikorkeakoulussa. Opiskelijoiden kansainvdlinen kokemus on tullut matkuste-
lusta, opiskelijavaihdosta ja erilaisista kouluprojekteista, joissa on ollut mukana
vaihto-opiskelijoita. Timan haastattelun tarkoituksena oli saada toinen nakemys yri-

tyksesta seka tutkimustuloksia tukevia nakemyksia.

Haastattelu on paamaardhakuista toimintaa, jolla pyritdan kerdamaan informaatiota.
Yksi haastattelun alalaji on tutkimushaastattelu, joka puolestaan voidaan jakaa struk-
turoituun, puolistrukturoituun ja strukturoimattomaan haastatteluun. Struktu-
roidusta haastattelusta kaytetdan usein nimitystd lomakehaastattelu, jossa haastat-
telu tapahtuu tarkoin maaritellyn jarjestyksen mukaan. Strukturoimattomassa haas-
tattelussa kaytetadn avoimia kysymyksia, ja se muistuttaa hyvin paljon tavallista kes-
kustelua. Puolistrukturoitu haastattelu on jotakin edella mainittujen valilta: jokin osa
siitd on avoin, kun taas toinen osa on kiintea ja ennalta maaritelty. (Hirsjarvi & Hurme

2015, 41 - 47.)

Avoimessa haastattelussa haastattelijan on kysyttava jatkokysymyksia ja rakennet-

tava haastattelun jatko niiden varaan (mts. 45). Haastattelija ei aina itse ohjaa haas-
tattelua, vaan aiheen muutos saattaa lahted haastateltavasta itsestdan. Avoin haas-
tattelu sopii tutkimusmenetelmaksi muun muassa silloin, kun asioista ei tiedeta pal-

joa, tutkittavia on vahan ja tutkijan ja tutkittavien valilla on positiivinen suhde.



Yleensa tutkija jasentda haastattelusta saatua materiaalia vasta jalkikateen. (Metsa-
muuronen 2001, 42 - 43.) Tutkittavana olleet yrittdjat eivat tiedostaneet kaikkia kan-
sainvalisyyteen liittyvia seikkoja yrityksessaan, ja tutkijan ja tutkittavien vilille oli

opinnaytetydprosessin aikana muodostunut positiivinen suhde.

Haastattelua varten oli laadittu Visit Finlandin kansainvalisyyskriteereihin pohjautu-
vat avustavat kysymykset. Kysymykset oli mietitty tarkkaan (liite 1), mutta itse haas-
tattelutilanteessa joitakin kysymyksia jatettiin pois ja joistakin kysymyksista esitettiin
jatkokysymyksia. Haastattelu oli hyvin keskustelunomainen ja eteni pitkdlti sen mu-

kaan, mita haastateltavat halusivat itse kertoa.

Ryhmahaastattelulla pystyy sadastamaan tutkijan aikaa, mutta toisaalta sopivan haas-
tattelutilan l6ytdminen ja aikojen sopiminen voi tuottaa ongelmia. Ryhmahaastatte-
lua ei voi suoranaisesti mieltdd monikoksi yksittaisille yksilohaastatteluille, silla se
tuottaa erilaista tietoa. Kyseisessa haastattelussa ryhmatilanteen vaikutuksilla on
suuri merkitys. Ryhman jasenten keskindinen suhde on tarkeassa roolissa, silld se voi
parhaimmillaan lisata tai pahimmillaan vahentaa haastattelusta saatavaa tietoa. Jos
haastateltavat ovat olleet tekemisissa ilmion kanssa, ryhmahaastattelun avulla saa
tietoa ilmidsta ja myds siitd, miten kyseisessa ryhmassa ilmiota kasitelladan. Ryhman
sisdinen kasitys ilmidsta voi erota ilmion todellisesta merkityksesta. (Kananen 2008,

75.)

Ryhmahaastattelua varten oli laadittu avustavia kysymyksia (liite 2), joiden avulla oli
tarkoitus saada haastattelutilanteelle jokin looginen jarjestys. Haastatteluun oli va-
littu kolme teemaa, joista kahden ensimmadisen teeman tarkoitus oli selvittaa opiske-
lijoiden taustat ja tietdmys toimeksiantajasta. Kolmas teema késitteli opiskelijoiden
laatimaa tuotetta, ja kolmannen haastatteluosion tarkoitus oli saada kansainvalisty-
missuunnitelmaan liittyvaa tietoa opiskelijoiden tuotteesta seka heidan kasityksensa
toimeksiantajasta ja taman resursseista. Haastattelussa kaytiin lapi kaikki kysymyk-
set, mutta niiden jarjestystd muutettiin joissakin kohdissa. Jotkut kysymykset jatettiin

pois, koska niihin oli jo saatu vastaus aiemmista kysymyksista.



2.2 Havainnointi

Haastattelun lisdaksi myds havainnointi on olennainen aineistonkeruumenetelma. Ih-
minen on luotu havainnoimaan ymparilldan tapahtuvaa. Tama havainnointi on kui-
tenkin padosin alitajuntaista ja eroaa tutkimusmenetelmahavainnoinnista systemaat-
tisuudessaan. Havainnointi on tutkimusmenetelm3, jos se on systemaattista ja pyrkii
vastaamaan johonkin tiettyyn tutkimuskysymykseen. Havainnointi eroaa haastatte-
lusta aineistonkeruumenetelmana kahdella tavalla: ensinndkin havainnointi tapahtuu
tapahtumaymparist0ssa, jossa ilmio tapahtuu kontekstissaan, kun haastattelussa il-
midsta keskustellaan haastattelulle sopivassa paikassa; toisekseen havainnoinnilla
saadaan ensisijaista tietoa ilmiosta, kun haastattelulla saadaan tietoa toissijaisesti,

kertoman muodossa. (Merriam & Tisdell 2016, 137 - 138.)

Havainnoinnista on olemassa nelja muotoa: piilohavainnointi, suora havainnointi,
osallistuva havainnointi ja osallistava havainnointi. Piilohavainnoinnissa tutkittavalla
ei ole tietoa tutkijasta ja hdnen toiminnastaan. Suorassa havainnoinnissa tutkittavat
tiedostavat havainnoijan lasndolon, mutta tutkija ei ole havainnoitavan yhteison ja-
sen. Osallistuvassa havainnoinnissa tutkija on osa yhteisda ja tarkastelee ilmiota sisal-
tapain. Kun tutkittavassa yhteis0ssa pyritdan saamaan aikaan muutos, joka mahdolli-
sesti jatkuu tutkimuksen jalkeen, on kyse osallistavasta havainnoinnista. (Kananen
2008, 70.) Tassa opinnaytetydssa on kaytetty osallistuvaa havainnointia tutkimusai-

neiston keraamiseen.

Havainnointi tapahtui 4.11.2017 Riihon Majatalolla. Paikan paalla oli seurakunnan
leiri kdynnissa, ja oli suunniteltu, etta havainnointi tapahtuu juuri silloin, jotta voitai-
siin seurata yrittdjien tyoskentelyd. Havainnointi jatkui noin kolmen tunnin ajan, jol-
loin kaytiin |api yrityksen tilojen esittely ja suomalaiseen asiakaskohderyhmaan kuu-
luvan asiakkaan palvelutilanteet kontekstissaan. Havainnoinnin tavoitteena oli selvit-
taa toimeksiantajan havainnoitavissa olevat valmiudet kansainvalisille markkinoille.

Niitd ovat esimerkiksi palvelun laatu, palvelualttius ja tilat.
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2.3 Kirjalliset aineistot

Kirjallisella aineistolla eli dokumentilla tarkoitetaan painettua kirjallista aineistoa seka
kuva- ja danimateriaalia. Niita voidaan kayttda joko muun tutkimusmateriaalin tu-
kena tai sellaisenaan. Nama aineistot voidaan luokitella yksityisiksi ja julkisiksi. Yksi-
tyisid dokumentteja voivat olla esimerkiksi kirjeet tai paivakirjat. Niissa tekija on voi-
nut laatia dokumentin sisallon niin, ettd varsinaista totuutta ei kerrota. Julkisia doku-
mentteja voivat olla lehdet, vuosikertomukset tai artikkelit. Niissa itse asia voidaan
pyrkia kertomaan niin hyvin kuin mahdollista tai niin, etta lukija saa tietyn vaikutel-
man. lhmisen muisti on usein rajallinen, mika korostuu haastattelutilanteessa, ja siksi
kirjalliset aineistot voivat olla luotettavampia. Kirjallisissa aineistoissa kuitenkin ko-
rostuu se, kenelle ne on tarkoitettu. Kirjallisen materiaalin tuottaja on aina tietoinen
siitd, ettd materiaali jaa jalkipolville luettavaksi ja siitd tullaan tekemaan johtopaatok-

sid. (Mts. 81 - 82.)

Tassad opinndytetydssa kirjallisena aineistona on kaytetty Riihon Majatalon Liiketoi-
mintasuunnitelmaa (liite 3). Kyseisen dokumentin on laatinut toinen yrittdjistd, Anna
Maria Siljander, ja se on laadittu 14.10.2017. Toinen kaytetty kirjallinen aineisto on JK
Kehitystoimisto Oy:n laatima analyysiraportti ja suunnitelma Riihon Majatalon alkuti-
lasta (liite 4). Raportin on laatinut Jani Karjalainen, Jk Kehitystoimisto Oy:n toimitus-

johtaja, ja se on pdivatty 30.10.2017. Molemmat dokumentit ovat yksityisia.

2.4 Analyysi

Analyysi tarkoittaa aineistosta saadun tiedon jarjestelya tai lajittelua niin, etta tieto-
massan takana oleva ilmié nahtaisiin uudessa valossa. Teema-analyysissa eli teemoit-
telussa aineisto lajitellaan eri teemojen alle sen mukaan, mika kohta liittyy mihinkin
teemaan. Raportissa esitelladn teemojen yhteydessa naytteita aineistosta, eli sitaat-
teja. (Mts. 88 - 91.) Analyysi on jatkuva prosessi, jota on suoritettava samanaikaisesti
aineistonkeruun kanssa. Analyysia tehdessa on jatkuvasti tehtava paatoksia rajauk-
sista, silla ilman rajauksia tutkija voi hukkua aineiston maaraan tai eksya vaarille po-
luille. (Merriam & Tisdell 2016, 197 - 199.) Tulosten analysointiin on kadytetty teema-
analyysia, silla kansainvalistymiskriteerit on jo [ahtokohtaisesti jaettu kymmeneen

teemaan.
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3 Maaseutumatkailu

Hjalagerin, Kwiatkowskin ja Larsenin (2018) mukaan Woods (2011) on maaritellyt
maaseutumatkailun seuraavasti: elinkeino, joka keskittyy maaseutuelamysten, kult-
tuurien, maisemien ja maatiloilla esiintyvien tuotteiden ympadrille. Gil Arroyo, Bar-
bieri ja Rozier Rich (2013) toteavat, ettd maaseutumatkailu on kasitteena laajempi
kuin maatilamatkailu, joka puolestaan ymmarretdan lomailuna maatiloilla tai maati-
loihin liittyviin aktiviteetteihin. Engeset ja Heggem (2015) vaittavat, ettd Pohjoismai-
den maaseudun koko potentiaalia ei pystytad kayttamaan, silla sen kehittdminen on
puutteellista. Copus ja De Lima (2015) uskovat, ettd maaseutumatkailun koko poten-
tiaalin hyddyntaminen on hankalaa, ottaen huomioon kaupungistumisen kasvavan

trendin ja tydpaikkojen vihenemisen maaseudulta. (Hjalager ym. 2018.)

Brandth ja Haugen (2014) seka Inverson ja Jacobsen (2015) ovat sitd mielta, etta
maaseutumatkailu on syvalle juurtunut ja nojaa vahvasti vanhentuneisiin ajattelu-
malleihin, mika ei tassa tapauksessa ole ollenkaan huono asia. Toisaalta, maaseutu-
matkailu on vahvasti lasna uudistuvan maaseudun prosessissa, johon kuuluvat muka-
vuuden etsintd, uutuudenviehatys ja kekselids vanhojen traditioiden valoon tuomi-
nen. Gursoy, Chi ja Dyer (2010) toteavat, etta oikeilla toimenpiteillda maaseutumat-

kailusta voi saada hyvan vaihtoehdon massaturismille. (Hjalager ym. 2018.)

Blinnikan ja Hauvalan (2014, 13) mukaan maaseutumatkailun arvomaailma korostaa
usein kestavaa kehitysta. Vetovoimatekijoita ovat paikallinen kulttuuri, yhteiso ja pai-
kallisuus ylipdaataan. Yritykset sijaitsevat useimmiten keskelld luontoa ja hyodyntavat
luonnon tarjoamia resursseja lilkketoiminnassaan. Yritykset pitdavat maaseutua ela-
vana ja asuttuna seka kunnostavat rakennuksia ja ymparist6a, jotka ovat kulttuurihis-
toriallisesti arvokkaita osia matkailutuotteessa. Maaseudulla my6s yhteisollisyys ko-
rostuu enemman kuin kaupunkialueella. Maaseutumatkailussa yhdistyvat kestavyy-
den osa-alueet: luonnon puhtaus, paikallinen kulttuuri ja sen hyédyntaminen matkai-

lutuotteessa seka yhteisollisyys. (Mts. 13.)

Liiketoiminnalle hankalana aikana matkailu on osoittautunut hyvin vastustusky-
kyiseksi laskusuhdanteille. Jakovicin, Tubicin ja Durovicin (2015, 104) mukaan Maail-
man matkailujarjestossa (2013) on todettu, etta kansainvalisten matkailijoiden saa-

pumiset kasvavat keskimaarin 3,3 % vuodessa aina vuoteen 2030 asti. Tassa valossa
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maaseutumatkailuyritykset ovat pyrkineet hakemaan nakyvyytta tarjoamalla kape-
alle asiakassegmentille jotakin, jolla on uutuusarvoa. Maaseutumatkailussa kysynnan
ja tarjonnan valilla ei ole kovin suurta eroa. Tama ero kapenee entisestaan, kun maa-
seutumatkailuyrittdjat alkavat seuraamaan kansainvilisia trendeja ja panostamaan
kyseisiin trendeihin omassa yrityksessdan. Liiketoiminnan yllapito maaseudulla on
kuitenkin yleisesti ottaen hankalaa. Varajarjestelmien ylldpito ei ole maaseutumatkai-
luyritykselle kovin kannattavaa, ja yritysten sijainti on usein hankalasti saavutetta-

vassa paikassa. (Mts. 104 - 112.)

Maaseutumatkailussa on erityisen tarkeaa jatkuvien prosessien hallinta, milla tarkoi-
tetaan trendien ja asiakastyytyvaisyyden seurantaa. Lisaksi on hyva tunnistaa asiak-
kaiden tarpeet ja halut muuttuvassa kansainvalisessa ymparistossa. Prosessien hal-
linta ja tunnistaminen auttavat yrittdjia kehittamaan innovatiivisen ajattelutavan,
joka auttaa kehittdmaan uniikeista tuotteista kokonaisvaltaisia matkailukokemuksia.
Toisaalta innovatiivisuuden ja tuotteiden on pysyttava sellaisissa rajoissa, etta ympa-
roivaa maaseutua ei kuormiteta liikaa. Liiallinen kuormittaminen ja resurssien hyvak-
sikayttd vahentavat tai poistavat autenttisuuden. Maaseudun elavoittamisessa, tuot-
teiden oikeanlaisessa muotoilussa ja oikean suunnan nayttamisessa avustavat asiaan

erikoistuneet opinahjot. (Mts. 112.)

4 Kansainvalistyminen

Yritysten kansainvalistyminen on Suomen kokoisen maan taloudelle erityisen tar-
keda. Kansainvalistyminen asettaa omanlaisia haasteita, mutta samalla tarjoaa moni-
puolisia mahdollisuuksia. Vaikka yritys ei toimisi kansainvalisilla markkinoilla, se on
silti haavoittuvainen maailman talouden muutoksille. Nykyaan yrityksilta edellyte-
taan kansainvalistymista entista varhaisemmassa vaiheessa, jotta kilpailukyvyn kehi-
tys jatkuisi myos kotimarkkinoilla. Kansainvalistyvalta yritykseltd vaaditaan nopeaa
reagointia toimintaympariston muutoksiin seka kansainvalisen liiketoiminnan ja
markkinoinnin osaamista. Pienten ja keskisuurten yritysten rooli Suomen talouden
kehittymisessa on merkittava. Pk-yrityksille kansainvalistyminen on aina hankalaa,
mutta verkostoitumisen avulla pienimmatkin yritykset osallistuvat kansainvalistymis-

ketjuun, joskus vasten tahtoaan. (Vahvaselka 2009, 15 - 16.)
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Kansainvalistymiselld tarkoitetaan prosessia, jolla rikotaan kaupankdynnin, investoin-
nin, kulttuurin, teknologian ja politiikan rajoja eri maiden valilla. Taman tarkoituk-
sena voi olla ekonominen kasvu, geopoliittinen integroituminen tai kansojen keski-
naisen riippumattomuuden saavuttaminen. (Gaspar, Arreola-Risa, Bierman, Hise, Ko-
lari & Smith 2014, 5.) Vahvaseladn (2009, 17) mukaan Calof ja Beamish (1995) maarit-
televat kansainvalistymisen osaksi yrityksen kasvusuunnitelmaa, silla yrityksen paa-

tokset ja toiminta sopeutetaan kansainvaliseen toimintaymparistoon.

Luostarisen ja Hellmanin mukaan (1993) yrityksen kansainvalistymisessa, itse kan-
sainvalistymisen kdsite kattaa maahan sisaan tulevan tuotteen, eli tuonnin, ja maasta
lahtevan tuotteen, eli viennin (Vahvaselkd 2009, 17). Matkailualalla toimivan yrityk-
sen kansainvalistymisessa viennin madrittely eroaa edellda mainitusta, silla matkai-
luyrityksen vientituote ei suuntaudu maasta pois, vaan matkailuyrityksen palveluita

kayttava asiakas on tdssa tapauksessa vientia (Tunkkari-Eskelinen 2017).

Syy, minka takia jokin yritys haluaa hakeutua kansainvalisille markkinoille ei ole yksi-
selitteinen. Jotkut harkitsevat asiaa pitkaan, toiset vain ryntaavat ilman harkintaa ja
joillekin yrityksille se voi olla viimeinen vaihtoehto yritystoiminnan sadilyttamiseksi.
On myds mahdollista, etta yritys kansainvalistyy ulkoisen tekijan aiheuttamasta

syystd, esimerkiksi ulkomaisen kysynnan takia. (Kananen 2010, 11.)

Kansainvalistymiseen johtavat tekijat voidaan Vahvaseldn (2009, 62) mukaan jakaa
yrityksen ulkoisesta toimintaymparistosta johtuviin ja yrityksen sisdisista ominaisuuk-
sista johtuviin tekijoihin. Esimerkiksi suomalaiset kotimaan markkinat ovat pienet ja
maamme sijainti syrjdinen, mika aiheuttaa kotimaisille yrityksille painetta kansainva-
listymiseen. Paineen lisaksi yritys voi kokea imua kansainvalisille markkinoille, jonka
aiheuttavat esimerkiksi kohdemarkkinoiden suuruus ja avoimuus. Nama ovat yrityk-
seen ulkoisesti vaikuttavia tekijoita. Kansainvilisille markkinoille hakeutumisen ai-
heuttavia yrityksen sisdisia tekijoita ovat yrityksen ika, koko, toimiala ja mahdollinen
perheyrittdjyys. Ensisijainen yrityksen kansainvalistymisen kdynnistdja on motivoitu-
nut johto, jonka motiiveina kansainvalistymiseen voivat olla koulutus, kokemus, kieli-

taito, verkostot, strategia tai markkinaorientaatio. (Mts. 62.)
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Jos tuote on menestynyt kotimaan markkinoilla, silld on todenndkdisesti kysyntaa
my0s kansainvalisesti. Siind tapauksessa kyse on kasvupotentiaalin etsimisesta ulko-
mailta. Melkein jokainen tuote tulee jossakin vaiheessa elinkaarensa padhan, jolloin
on aika kehittda uusia tuotteita. Uusien tuotteiden kehitysta voi lykata pidentamalla
olemassa olevan tuotteen elinkaarta. Jos jollakin tuotteella on kysyntaa ja toisella sa-
man yrityksen tuotteella ei, voi yritys siind vaiheessa erikoistua tuotteeseen, jolla on
enemman kysyntda. Nain tuotteen tuotantomaarat kasvavat, yksikkokustannukset
pienenevat ja uudet markkinat avautuvat. Lisdaksi yritys voi pienentaa riskeja hajaut-
tamalla yritystoimintaa useammalle markkina-alueelle. Tama edellyttaa sita, etta
markkinat ovat erilaisia, mutta silti tarpeeksi samanlaisia, jotta tuotteen menestymi-
sen edellytykset sailyisivat. Yritys voi myos hankkia uusia ideoita kansainvalisilta
markkinoilta. Tama auttaa ymmartamaan markkinoiden suunnan ja samalla ndkee
millaiset yritykset ja tuotteet sielld menestyvat. Yritys voi kansainvalistya myds valilli-

sesti, toimimalla esimerkiksi alihankkijana. (Kananen 2010, 12 - 18.)

Kananen (mts. 19 - 23) jakaa kansainvélisen kaupan esteet keinotekoisiin ja luonnolli-
siin. Keinotekoisia esteitad ovat rajamuodollisuudet, jotka vaikeuttavat ulkomaista
tuontia ja suojelevat kotimaan markkinoita. Erilaiset kiintiot, jotka estavat ulkomais-
ten tuotteiden halpatuonnin. Erilaiset standardit, joiden tarkoituksena on maarittaa
jokin tietty laatutaso. Kotimaisia tuotteita suosivat tuet, jotka antavat kotimaisille
tuotteille merkittavan kustannusedun. Luonnollisia esteitd ovat kohdemaan kulttuuri,
tavat ja tottumukset. Tuotteen laadulla, ominaisuuksilla tai toimivuudella ei ole tie-
tyilla markkinoilla mitdadan merkitysta, jos se jollakin toissijaisella osa-alueella on kysei-

sessad kohdemaassa paheksuttava, esimerkiksi varinsa kannalta. (Mts. 19 - 23.)

4.1 Matkailualan kansainvalistyminen

Ulkomailta Suomeen suuntaava matkailu kasvaa noin 10 % vuodessa ja silla on mer-
kittdva kasvupotentiaali. Matkailualaa ei voi tdysin automatisoida eika sitd voi myos-
kaan siirtaa esimerkiksi Kiinaan. Matkailu on vientiala, silla turistien kdyttama raha
Suomessa on verrattavissa vientituloihin. Lisdksi ala on nopeasti toipuva ja palaa aina

kasvu-uralle. (Matkailu on kasvava toimiala n.d.)
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Matkailu on osa muuttuvaa ja kansainvalistyvaa yhteiskuntaa ja sen kehittymiseen
vaikuttavat muun muassa poliittiset, teknologiset, taloudelliset, ymparistolliset seka
yhteiskunnalliset tekijat. Matkailualaan vaikuttavat globaalit megatrendit ulottuvat
my0Os Suomeen. Matkailun tiekartan (2015, 16) mukaan Hiltunen (2012) on maaritel-
lyt megatrendin seuraavasti: megatrendi on nykyhetkea kuvaava ilmiokokonaisuus,
joka vaikuttaa yhteiskuntaan ja jatkuu useita vuosia. (Matkailun tiekartta 2015 - 2025

2015, 16 - 17.) Megatrendien vaikutusta matkailuun voi tarkastella taulukossa 1.

Tulevaisuuden matkailijat haluavat stressivapaita ekologisia elamyksia, mutta toi-
saalta vierailevat mielelladn keinotekoisissa huvipuistoissa. Matkailijoiden tietamys
on laaja ja he tietdvat mita haluavat, ndin palvelun tarjoajien on tehtava paatoksia
tarjonnastaan. Matkailukohteen valintaan vaikuttavat muun muassa kulttuuri, ruoka,
lilkuntamahdollisuudet ja autenttisuus. Jakamistalous on luonut alalle uusia palvelun
tarjoajia ja mahdollisuuksia. Matkailumarkkinoilla kuluttajalla on entista paremmat
mahdollisuudet valita itselleen sopiva tuote sopivaan hintaan. Nakyvyys sosiaalisissa
medioissa on myos matkailualalla todella tarkeda seka kuluttajalle, etta palvelun tar-

joajalle. (Mts. 17.)
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Taulukko 1. Megatrendien vaikutus matkailuun (Matkailun tiekartta 2015 - 2025

2015, 16 - 17).

MNékdkulma Megatrendit Vailmtus knluttaja- Vaikutus Eansain- Vailmtus Suomen
kivttivtymiseen viiliseen matkailunn matkailualaan
Poliittinen Globalisaatio Yksilin rook Markkmoiden hikkuvunas ja Tyontekydiden
péitoksenteossa rajoitusten poisto koulutuksen, osaamisen ja
EKuluttaminen Kilpailu ty&voimasta kasvaa liskkirnmden esteet /
globaalisti Matkailu ja mahdollisimdet
Matkakohteen suvaitsevaisimden kaswn Kilpailukywymn
turvallisuuden EKohteiden trvalismismelibuvat, | turvasminen
arviointi Imago ja tolmenpiteet Suomi osa globaalia
Tunamomus | yysiton o e kokonaisuutta
tummistettams matkaihitoiminnassa Kuluttajasucja,
Pohjoisten alueiden Lapingkyvyys yritysten
vetovoiman kasw tolminnassa
Turvallisimssmmnittelu;
Pohjoisten i,a'ritj-'ksetja kansallimen
el i o
oty Visumivapauskokeihrt
Yhteistytn merkitys
kehittimisessd korostun
Arktmen matkailu-
osaaminen kehittyy
Taloudellinen Vaurauden Thidet kuluttajaryhmdt ja Matkailun lahtGalueiden pamopiste | Unsien kuluttajaryhomen
jakaantuminen Lisda mahmh]q.‘lm Tt huomommen
asiakkaita Pohjoisen vauraus tuotteistamisessa, valinnat
Epavammmden Taloudellinen painopiste 1anmesta Hintakilpailukywyn
heljastunumen itaan. BEICS-maat sdilyttaminen
Taloudellinen kuluttamiseen : Unsi keskiluokka Vendldiset asiakkaat
epdvarmuus Mumtokset kuluttamisessa; | Talouden heilahtelu ja
enemman vahemmslla syklien nopenhiminen
EKuluttajien onumaispurteet ja
tarpest
Afrikka 1aht5- ja kehdealue
Lyhvtlomat
Yhteis- Tydeldman Sosiaalinen Esteettomyyden merkitys Elikelgiset; matkailu-
kunnallinen muutokset yhteisGllinen ja halpa Suvaitsevaisims yrittdjid vai matkailijoita
VIETAANV ATAISIS Unidet asiakasryhmst Suomen Imago; estiinen,
Yksilolhsyys, DIY Usean sukupolven yhteiset matkat | suvaltsevamen ja
Ik&sntyminen Tydnja vapaa-man rytmm | Semormatkailu turvallinen matkakohde
vaihtelut tekevat kuluttajan | Naisten matkailu Etityén mahdollisuudet
kaytoksesta Mushmimatkailijat Laajenfumut perhekasitys;
" emmakoimatonta undet majortusratkaisut
Avomasiman | Jakamistalous Ml K
vointivaltion kehittdjina
Teknologinen Ympdristd- Sahkdisten myyntl- ja Unidet energiaratkaisut ja Pazstijen rajoitus ja
teknologia + bio markkmointikanavien energlasiisto kalustowmsinnat
kaytto Biopolttoainest Suomen ja tuotteidemme
Kokenmsten Antomatisol tuninen oltava enfistd paremmin
reaaliaikaimen Matkailun ja kohteiden sahkdinen | nikywlla verkossa
. i jakaminen sagvutettavius Teknologian hyddynts-
bl ol ']i'-suhlpolvi Laajennettu todellisuns tuotteissa minen mgoltﬁ:elh%%msﬁ
aktiivisena toimijana Undet hikenneratkaisut, Haasteet asiakas-
Robotiikka likkummen helpottuu palvelussa; verkko vs.
face-to-face
Ympéristillinen limastonmuutos | Kuluttajat Matkaihnatueiden SR N
ympanstotetosia pamnopisteiden mmmtos Ympmstos_:sn}ﬁ._baant I
Yrnitysten vastuu ohjata Luommonkatastrofit uhka tuotteiden lipinglyvyys
kuluttajia kestéviin lihts- ja kohdealueille Kotimaan matkailun asema
valintothin Energian kallistuminen ja sdilyy
Lisonnon Paikallisten ja hintojen nousu (esim. Puhtaan ruuan, veden ja
S kaugimqﬁeidm SUOSIINNEN Igntﬂ]j.ikeune)_ " ilman tuetteistaminen
niukkeneminen La_kl.en_]a saadcgreu I'ud.ﬂt. l‘."‘ﬂ“‘-‘“.“ Suemi houkutteleva
vaikutus kuluttaja- pehjoisilla alueilla matkakohds
kayttaytymiseen Lahmatkaihm T
arvostiksen nousu [P
Tmparistdtistoinen
Pohjoisten kehittdminen
alueiden merkitys Pohjoisen lumivarmuus
Jokamishenotkeulsien
hyadyntaminen

kaupalliszssa toiminnassa




17

4.2 Kohdemarkkina

Kun paatos kansainvalistymisesta on tehty, on tehtava paatds kohdemarkkinasta. Sii-
hen kuuluu paatoksenteko kohdealueista ja niiden tavoitteista, seka toimintasuunni-
telma tavoitteiden saavuttamisesta. Lisdksi on laadittava suunnitelma markkinoille
pdadsyn keinoista. Kohdemarkkinan valinta on kriittinen vaihe erityisesti pk-yrityksen
kansainvalistymisessad. Huonolla paatokselld on kauaskantoisia seurauksia, joihin kuu-
luvat kohonnut riskitaso, menetetty mahdollisuus ja turhat lisdkustannukset. (Vahva-

selka 2009, 66.)

Kohdemarkkinan valintaan on Vahvaseldan (mts. 66) mukaan nelja Idhestymistapaa.
Opportunistista lahestymistapaa kayttavat useimmiten kokemattomat yritykset ja
siina paatoksentekoa ohjaa positiivinen kokemus tai erityistietamys jostakin tietysta
alueesta. Systemaattisessa ldhestymistavassa pyritdaan vaiheittain ottamaan huomi-
oon mahdollisimman paljon kohdemarkkinasta ja yrityksen myyntipotentiaalista.
Epdsystemaattisessa lahestymistavassa yritys pyrkii valitsemaan kohdemaakseen sel-
laisen, joka on hyvin ldhelld omaa kotimarkkinaa. Viimeisena on suhdendkdkulma,
jossa korostuu yksildiden valiset liiketoimintasuhteet ja yksittdisten asiakkaiden |oy-
taminen kohdemarkkinoilta. (Mts. 66.) Riihon Majatalon yrittdjat ovat valinneet koh-

demarkkinakseen Keski-Euroopan.

4.3 Visit Finland ja kansainvalistymiskriteerit

Visit Finland on valtakunnallinen matkailualan asiantuntija, jonka toiminta rahoite-
taan Suomen valtion budjetista. Sen ydintehtavia ovat: 1. se vastaa ulkomailta Suo-
meen suuntautuvan matkailun edistamisestd ja luo kansainvalisesti imagoa Suomesta
houkuttelevana matkakohteena, tdma tarkoittaa kdytanndssa markkinointia. Se te-
kee tuotemarkkinointia yhteistydssa elinkeinon kanssa. 2. Visit Finland hankkii ja ana-
lysoi markkinatietoa, joka sitten valitetdan matkailuelinkeinon kaytettavaksi. Uutta
tietoa hankitaan jatkuvasti ja se tapahtuu yhteistydssa matkanjarjestdjien, kansainva-
listen jarjestojen, tutkimuslaitosten ja edustustojen kanssa. 3. Lisdksi, se edistaa laa-

dukasta tuotekehitysta ja tuotteistamista kehittamalla Suomen matkailustrategiaan
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pohjautuvia teemahankkeita seka valmistelemalla ja koordinoimalla niita toteutus-
vaiheessa. Asiantuntijana se osallistuu matkailukeskusten laajoihin tuotekehityshank-

keisiin, seka laatii alueellisia matkailustrategioita ja -ohjelmia. (Ydintehtavat n.d.)

Suomen ulkopuolelle tdhtadvien matkailutuotteiden pitaa olla kunnossa, jotta ne
parjdisivat kansainvalisessa kilpailussa. Visit Finland -sivuston mukaan matkailuyrityk-
seen kohdistuu monenlaisia vaatimuksia, kun se pyrkii kansainvilisille markkinoille.
Sinne padsy on monen onnistuneen toimenpiteen summa, mutta on erityisen tar-
keda, etta tietyt perusedellytykset tayttyvat. Visit Finland on maaritellyt nama tar-
keimmat perusedellytykset, jotta matkailuyritys pystyisi suuntaamaan markkinointi-
toimenpiteensd oikeaan suuntaan. Kansainvalistymiskriteerien tayttamista suositel-
laan kaikille yrityksille, jotka osallistuvat Visit Finlandin ulkomaan markkinointitoi-
menpiteisiin. Kansainvalistymiskriteereista on myos apua tuote- ja laadun kehityk-
sessa. Kriteerit on jaettu kymmeneen alakohtaan, ne ovat asiakaslahtoisyys, laatu,
markkinatestaus, kapasiteetti ja verkostot, saavutettavuus, saatavuus, kielitaito, au-
tenttisuus ja vetovoimaisuus, turvallisuus sekd kestavyys. (Kansainvalistymistydkalut

n.d.; Kansainvalistymiskriteerit 2015.)

5 Tutkimustulokset

Tassa luvussa esitelldan aineisto ja siita esille nousseet tutkimustulokset. Tutkimustu-
lokset on jaettu kymmeneen alalukuun ja ne on otsikoitu tarkeimmaksi nousseiden
tekijoiden mukaan. Jokaisen alaluvun alla mainitaan kyseessa oleva kriteeri ja sen

tayttyminen Visit Finlandin kansainvalistymiskriteerien perusteella.

5.1 Monikielisyys

Majatalon kotisivut ovat talla hetkelld kaantajalla tyon alla. Yrittajat pystyvat palvele-
maan asiakkaitaan suomeksi, englanniksi ja hieman ruotsiksi. Kansainvalistymisen
kannalta kaikki kielitaito on eduksi, mutta kansainvalistymiskriteerien mukaan eng-
lannin kielen taito on riittava. Yrittdjien englannin kielen osaamista tukee myds Karja-

laisen analyysi (2017, 2 - 3) yrityksen alkutilasta, jossa todetaan Anna Marian ja Mi-
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kon omaavan hyvéan englannin kielen taidon. Yrityksen nimi on talld hetkelld vain suo-
meksi ja yrittdjat pohtivat vield englanninkielista nimea. Kielitaidon kriteeri tayttyy

Majatalossa.

5.2 Suomalainen maaseutu

Yrittdjien mukaan heidén tuotteensa ovat aitoja ja suomalaisia matkailutuotteita. Yri-
tyksen ymparisto on perinteista keskisuomalaista maaseutua; heilla tarjoillaan suo-
malaista lahiruokaa; Riihon kylalla on pitka historia, jonka perinteistda Majatalon yrit-
tajat pitdvat kiinni. Autenttisuus on yritykselld jo [ahtokohtaisesti kunnossa. Havain-
nointi tuotti taman kriteerin tayttymista tukevaa aineistoa. Riihoon saapuessa tuntui
kuin olisi saapunut aidolle vanhanaikaiselle suomalaiselle maaseudulle. Esille nousi-
vat my0s yrittdjien markkinointimateriaaleissa kayttamat alueen vetovoimatekijat
kontekstissaan, kuten Himmaanmaen nakoalatorni, metsa, vesistd sekd rauha. Haas-
tateltavat opiskelijat kokivat samankaltaisia tuntemuksia saapuessaan Riihoon. Opis-
kelija 1 totesi seuraavasti:

Kun me ajettiin siité Haapamden ohi, niin tuntui siltd kuin oltais tultu

joku 15 vuotta taaksepdin (opiskelija 1).
Majatalon ymparistosta ainutlaatuisen tekevat historia, moni-ilmeinen vesistd, oma
ranta, metsa eldimineen, kylaa ymparoiva erdmaa-alue, kylan ihmisten suhde luon-
toon, laaja tietdmys ympardivasta luonnosta seka tarinat edelld mainittujen ympa-
rilld. Yrittajat vaittavat kayttavansa alueen vetovoimaisuutta hyodyksi tuotteissaan ja
niiden markkinoinnissa. Yrittajat markkinoivat koko kylaa, silla he kokevat, etta koko
kylan potentiaali on Majatalolle eduksi. Yrittdjat kirjoittavat blogia, johon he nostavat
kyldlaisten tarinoita. Yrityksen kotisivulla on kuvia ymparistdsta, muun muassa vesis-
tOsta ja metsasta. Lisaksi kotisivuilla kerrotaan Riihon hiljaisuudesta ja rauhasta. Yrit-
tajat tiedostavat alueen potentiaalin, ja kdyttavat sita oikealla tavalla. Jos tdman saa
ohjattua oikeanlaisiin kanaviin, lopputuloksena yritys saisi uusia asiakkaita ja uusilta

toimijoita huomiota.
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Tarpeen tiedostaminen

Tarpeen vertaaminen Majatalon ja Riihon
kylan resursseihin

Tuotteen rakentaminen

Tuotteen testaaminen

Tuotteen jalostaminen palautteen perusteella

Kuvio 2. Tuotekehitysprosessi

Yrittajat eivat ole kirjanneet ylos nykyista tuotekehitysprosessia, mutta kuvailivat
eraan tuotteen tuotekehitysta ylla mainitulla tavalla (kuvio 2). Toteutuneen perus-
teella yrittajat pyytavat asiakkaita antamaan palautetta tuotteesta, jolloin he saavat
myo0s asiakkaan osallistumaan tuotekehitykseen. Yrittdjat eivat ole omien sanojensa
mukaan tehneet tuotekehitysta kovin pitkdan. Autenttisuuden ja vetovoimaisuuden
kriteeri tayttyy. Yrittdjien olisi kuitenkin hyva kirjata yksityiskohtainen tuotekehitys-

prosessi ylos, vaikka kansainvalistymiskriteerit eivat sitd vaadi.

5.3 Riskienhallinta

Majatalolla turvallisuus on arkinen kasite. Aina kun yrittdjat huomaavat puutteita tur-
vallisuudessa, he pyrkivat korjaamaan ne. Turvallisuusasioita ei vahatelld, mutta niille
ei mydskaan anneta liikaa painoarvoa. Kun Majatalolle saapuu vieraita, heidat toivo-
tetaan tervetulleiksi ja tahan sisaltyy ohjeistus turvallisuudesta. Ohjeistuksessa on
kerrottu yrittdjien yhteystiedot ja kokoontumispaikka hatatilanteiden varalle. Yritta-
jilla ei ole mitaan kirjoitettua turvallisuusohjetta, vaan turvallisuudesta on tullut
heille arkista toiston ja kertaamisen myota. Yrittdjat pohtivat ohjeen kirjaamista
muistiin ja sen laittamista esille kaikkien nakyville. Ohjeet olisi myos raataloitava kan-
sainvdliselle asiakkaalle sopiviksi. Majatalolla on pelastussuunnitelma, joka on ajan
tasalla. Pelastussuunnitelmaa pyydetdan usein tarjousten yhteydessa, jotta asiakas

varmistuu siitd, ettd Majatalolla noudatetaan alan maarayksia ja lakeja.
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Akillisiin tilanteisiin yritt4jit ovat varautuneet seuraavasti: yrittijat tietivit terveys-
keskuksen aukioloajat; molemmat yrittdjat ovat koulutukseltaan sairaanhoitajia ja
osaavat antaa ensiapua; sdhkokatkoksen sattuessa heilla on kynttiloita, taskulamp-
puja ja naapurilta lainattavissa oleva aggregaatti; jos kaivosta loppuu vesi, palokunta

tuo tarvittaessa vetta sailioautolla.

Yrittdjat pohtivat, ettd yksi suurimmista riskeistd, jonka kansainvalinen asiakas tuo
mukanaan on kielimuuri. Kielimuuri on ikava lisd muihin mahdollisiin riskeihin liitet-
tyna, esimerkiksi allergia-/sairaskohtaukseen. Lisdksi kansainvalinen asiakas voi eksya
suomalaista asiakasta helpommin. Kansainvalinen asiakas voi aiheuttaa toiminnal-
laan riskeja sellaisissa asioissa, jotka ovat suomalaisten mielesta yksinkertaisia. On
mahdollista, etta joku ei ole koskaan ollut tekemisissa tulen kanssa ja on tulen lahei-
syydessa polyesterivaatteissa. On myos mahdollista, ettd asiakas ei ole koskaan koke-

nut pakkasilmaa, eikd ndin ollen osaa pukeutua sadanmukaisesti.

Yrittdjat kokevat, etta riskina kansainvalistymisessa on myds vaatimustaso. Yrittdjien
pitda ottaa haltuun uusia osa-alueita, joita he eivdt ole aiemmin toteuttaneet. Heidan
on suunnattava resurssinsa uudelleen, silld kansainvalinen asiakas vaatii enemman
opastusta kuin kotimainen asiakas. Riskien vahentamiseksi yrittdjat pohtivat kirjoitta-
vansa ylos yksityiskohtaiset ohjeet muun muassa saunomisesta ja veneilysta. Yrittdjat
my0s pohtivat, ettd heidan pitdisi neuvoa ja auttaa kansainvalista asiakasta matalalla

kynnyksella.

Osana liiketoimintasuunnitelmaa yrittdjat ovat laatineet SWOT -analyysin. SWOT -ly-
henne tulee sanoista strengths (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet), opportunities
(mahdollisuudet), threats (uhat). Tata analyysimenetelmaa sovelletaan yrityksen ja
sen toimintaympariston selvittdmiseen. Turvallisuus -kriteeriin liittyvia analyysin osia
ovat jotkin yrittdjien tunnistamat heikkoudet: yrittdjilla ei ole kovin pitka kokemus
yrittamisesta ja yrityksen tilat vaativat monenlaista kunnostusta (Siljander 2017, 2 -
3). Vahdinen kokemus yrittamisesta voi johtaa turvallisuusriskeihin, joita ei voi enna-
koida ilman kokemusta. Kunnostusta vaativat tilat taas aiheuttavat ihan konkreettisia
riskeja, joihin asiakkaat/tyontekijat voivat loukata itsensa. Yrittdjat myos vakuuttavat,
ettd yrityksen suurin riski talld hetkelld on meneilldan oleva sukupolvenvaihdos. Ris-
kien tunnistamisen lisdksi olisi hyva, etta yrittdjat varautuisivat niihin ihan konkreetti-

sesti. Esimerkkinad sddanmukainen pukeutuminen: yrittdjilla olisi hyva olla lamminta
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vaatetta omasta takaa sellaisten asiakkaiden varalta, joilla ei lampimia vaatteita ole

mukana. Turvallisuuden kriteeri tayttyy.

5.4 Kohderyhmat

Yrittdjat ovat maaritelleet kotimaiset asiakaskohderyhmat seuraavasti: jonkin valmiin
teeman ympdrille kokoontuvat isot ryhmat, joille Majatalo tarjoaa tilat ja aktiviteetit.
Seurakuntien jarjestamat leirit tuovat Majatalolle noin puolet vuoden tuloista. Yritys
on alkanut tavoittelemaan heille uutta asiakaskohderyhmaa, Suomen sosiaali- ja ter-
veys ry:n potilasjarjestoja. Taman toimenpiteen tarkoituksena on saada kurssitoimin-
taa viikoille, silla talla hetkella yrityksella on toimintaa ldhes poikkeuksetta vain vii-
konloppuisin syksyn ja talven aikaan. Kesat ovat yrityksella tayteen varattuja. Nama
kohderyhmat on huomioitu yrityksen kotisivujen rakenteessa ja palvelutarjonnassa.
Kotisivut on rakennettu niin, ettd ne vastaisivat kohderyhmien odotuksia ja tarpeita,

silla palvelutarjonnassa yrityksella on tarjolla ryhmille sopivia tuotteita.

Yrityksen asiakaskohderyhma kansainvalisilla markkinoilla ovat yksittdiset matkailijat,
jotka haluavat bed & breakfast -tyylisen majoituksen. Yrittajat eivat ole suunnitelleet
kansainvalistymista viela kovin pitkalle, ja siksi maaritelty kohderyhma saattaa muut-
tua tai laajentua. Miksi Majatalon yrittdjien pitaisi muuttaa kohderyhmas, jos heidan
tilat ja resurssit on suunnattu ryhmille? Yrittdjat ovat tottuneet palvelemaan ryhmia,
ja kansainvalisten yksittdismatkailijoiden kanssa he saattavat turhautua, kun resurs-
seja kuluu odotettua enemman, mutta nahdylle vaivalle ei saa asianmukaista vasti-
netta. Anna Maria toteaa haastattelussa seuraavasti:

Suomessa me tavotellaan niitd ryhmid, jotka varaisivat ruokailun ja yé-

pymisen ja sitten taas kansainvdlisesti tdmmdsid ryhmié on meijén aika
vaikee tavotella (Siljander, A. M).

Kansainvalista asiakaskohderyhm@a ei ole vield huomioitu yrityksen palvelutarjon-
nassa. Kun kansainvdlinen kohderyhma on lopullisesti madaritelty, palvelutarjontaa on
muokattava siten, ettd kansainvaliseen kohderyhmaan kuuluva asiakas 16ytaa juuri
hdnen tarpeitaan vastaavan tuotteen. Kaikkien mahdollisten asiakkaiden tarpeita ei
voi, eika kuulu tayttaa. Myos opiskelijat kiinnittivat huomionsa laajaan oheispalvelui-

den tarjontaan, heiddan mielestaan kaikille kaiken tarjoaminen ei ole kovin jarkevaa,
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vaan heiddan mukaan oheispalvelutarjontaa olisi rajoitettava muutamiin vaihtoehtoi-
hin. Nadin sadstyisi yrittdjien resursseja ja asiakkaalle pystyttaisiin tarjoamaan laaduk-

kaita ja tarkoin valittuja oheispalveluita.

Yritys aikoo tarjota kokeilumielessa bed & breakfast -tyylistd tuotetta ensimmaisen
kerran vuoden 2018 aikana. Yrittdjat eivat viela tieda kuinka kauan tama kokeilu kes-
tad, mutta jos se onnistuu, sitd todennakoisesti tarjotaan kausiluontoisesti. Tastd ko-
keilusta on yritykselle hydtya, onnistui se tai ei. Talla tavoin yrittdjat paasevat kokei-
lemaan resurssejaan ja kielitaitoaan. Lisdksi esille nousevat varmasti virheet tai kehit-
tamiskohteet, joihin he eivat osanneet varautua etukateen. Tama kokeilu tulisi myo6s
olemaan ensimmainen virallinen markkinatestaus. Talld hetkelld yritys ei tarjoa bed
& breakfast -majoitusta, mutta suunniteltua testausajankohtaa lahemmaksi menta-

essd, kyseinen tuote ilmestyy palvelutarjontaan ja sita aiotaan markkinoida.

Kansainvalistymisen eteen yrittdjat ovat tehneet seuraavia toimenpiteita: he ovat uu-
distaneet kotisivunsa, osallistuneet digimarkkinoinnin kursseille, he ovat aktiivisia so-
siaalisessa mediassa, ELY -keskuksen asiantuntijan kanssa he ovat tehneet yrityksesta
alkutila-analyysin ja tassa yhteydessa he ovat myds miettineet toimivampia tilaratkai-
suja seka hinnoittelua, lisdksi yritys tekee aktiivista yhteistyota Jyvaskylan ammatti-
korkeakoulun kanssa. Yhteistyo Jyvaskylan ammattikorkeakoulun kanssa on yrityk-
selle hyvaksi, koska tama on iso ja kansainvalinen organisaatio, jonka avulla voi ver-
kostoitua, kehittda yritystdan osallistumalla erilaisiin pk-yrityksille suunnattuihin pro-

jekteihin ja samalla oppia omasta yrityksestaan uutta.

Asiakaslahtoisyyden kriteeri ei toistaiseksi tayty, silla kansainvalista asiakaskohderyh-
maa ei ole vielda maaritelty lopullisesti. Kohderyhman tarpeen voi huomioida palvelu-

tarjonnassa vasta sen jalkeen, kun asiakaskohderyhma on tiedossa.

5.5 Laadunhallinta ja sosiaalinen media

Yrittdjat eivat ole mieltdneet laadun varmistusta prosessiksi, vaan heille se on ollut
yrityksen tapa toimia. Laadunvarmistusprosessia (kuvio 3) kokonaisuudessaan ei ole
kirjoitettu auki, mutta yrittajat pohtivat, etta se olisi hyva idea. Prosessi on helppo ja

yksinkertainen, mutta se olisi hyva kuitenkin kirjoittaa muistiin. Kirjattua ohjetta on
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kaikkien helpompi seurata, ei tule poikkeamia ja laatu pystytdaan varmistamaan sa-

malla tavalla.

Palaute asiakkailta ja
tyontekijoilta

Toimivat ratkaisut
sailytetaan ja huonoista
luovutaan

Kehittamiskohteille

toimivampi ratkaisu

Kuvio 3. Laadunvarmistusprosessi

Majatalolla ei ole virallista laatujadrjestelmaa. Yrittajat ovat tutustuneet Laatutonniin
pyynnostani, mutta siihenkin vain pikaisesti. Laatujarjestelma on vapaaehtoinen seka
yleisesti etta kriteerien suhteen. Yrityksen sukupolvenvaihdoksen takia olisi kuitenkin
hyva, jos ammattilaiset ohjaisivat yrityksen toimintaa oikeaan suuntaan myos talla
osa-alueella. Ongelmaksi saattavat koitua kustannukset, silla kallis laatujarjestelma ei

valttamatta maksa itsedan tarpeeksi nopeasti takaisin.

Yrittdjat seuraavat asiakastyytyvaisyytta edelld mainitun laadunvarmistusprosessin
avulla. Lisaksi yrittajat seuraavat aktiivisesti asiakkaiden antamaa palautetta ja usein
my0s pyytavat asiakkaita antamaan heille arvioinnin Facebookissa. Asiakastyytyvai-
syyden seuranta ei ole systemaattista, ja yrittdjat eivat kontaktoi asiakkaita jalkika-
teen. Majatalolla asiakastyytyvaisyyden seurantaan ei kdayteta mitaan kirjoitettua oh-
jetta tai valmista suunnitelmaa, yrittdjat vastaanottavat palautteen ja reagoivat sii-
hen. Palveluita muokataan sen mukaan, millaista palautetta on tullut. Mydskaan asia-
kastyytyvaisyyden seurantajarjestelma ei ole kriteerien mukaan valttamaton. Se on
yksi kolmesta vaihtoehdosta, jonka yritys voi valita toteutettavakseen, samoin kuin

laatujarjestelma. Majatalolla ei ole laadittua jarjestelmallistd seurantajarjestelmaa
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asiakastyytyvaisyydelle. Yrittdjat tekevat keskendan tiivista yhteistyota. He pystyvat
reagoimaan ilmeneviin epakohtiin nopeasti, resurssit huomioon ottaen. Nain he pys-

tyvat vaikuttamaan asiakastyytyvaisyyteen valittomasti.

Sosiaalisista medioista Majatalon nimelld kaytetdan Facebookia ja Instagramia. Mo-
lemmat yrittajat pdivittavat yrityksen sivuja ja paivityksia tulee noin 3 - 4 viikossa.
Yrittdjien mukaan heilld on hyvin matala kynnys pdivittdd, mutta heiddan mielesta so-
siaalisten medioiden kaytto voisi olla suunnitelmallisempaa, silld he tietavat SoMe:n
voiman markkinoinnissa. Sosiaalisten medioiden kaytosta yrittdjat voisivat laatia
suunnitelman, joka sitten kirjattaisiin ylos samalla tavalla kuin laadun varmistami-
sessa ja asiakastyytyvadisyyden seurannassa. Talla hetkella yrittdjat paivittavat pelkas-
taan suomeksi, mutta viime aikoina he ovat alkaneet kdyttamaan englanninkielisia
hashtageja. Lisdksi yrittdjat kayvat yrityksen nimelld tykkdamassa Visit Finlandin pai-
vityksista Facebookissa. Palaute sosiaalisessa mediassa tulee kommenttien, tykkays-
ten ja seuraajien muodossa. Yrittdjat seuraavat ndita aktiivisesti ja pyrkivat reagoi-
maan palautteisiin palautteen vaatimalla tavalla, joko kiittamalla tai vastaamalla asi-
akkaiden kysymyksiin. Yrittajat ovat seuranneet Facebookin palautetta yli vuoden ja
Google -palveluiden palautetta alle vuoden. Téma osa-alue on yritykselld hyvin hallin-
nassa. Yrittajat kehittavat osaamistaan osallistumalla digimarkkinoinnin kursseille
sekd kaytanndssa kokeilemalla mika sosiaalisessa mediassa toimii ja mika ei. Yrittajat
tiedostavat vahvuutensa talla osa-alueella. Tama on yksi kolmesta laatu -kriteerin toi-
menpidevaihtoehdosta, joita vaaditaan toteutettavaksi ja yllapidettavaksi. Yrittdjat
voivat keskittyd kehittamaan laatujarjestelmaa ja/tai asiakastyytyvaisyyden seuranta-
jarjestelmaa tai sitten he voivat panostaa vain sosiaaliseen mediaan. Mikko toteaa,
ettd yritykselle annettu palaute sosiaalisessa mediassa on lahes poikkeuksetta positii-
vista:

No nyt en muista kun 1 negatiivinen palaute ois tullut tuolta kanavien

kautta ja sekddn ei itse asiassa liittynyt edes milléén tavalla niinkun yri-
tyksen toimintaan (Siljander, M).

Yrittdjat ovat oppineet digimarkkinoinnin kursseilla, etta yrityksen nimelld ihmisten
kanssa on hyva valilla vain jutella. Majatalolla puhutaan vieraista eika asiakkaista,
talla tavoin asiakas pyritaan kohtaamaan henkilokohtaisesti. He yrittavat siirtaa tata

henkilokohtaista kohtaamista myds sosiaaliseen mediaan ja yrityksen kotisivuilla on
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nykyaan chat -palvelu, jossa asiakkaat voivat esittda kysymyksia yrittdjille tai vain ju-
tella heidan kanssaan. Chat -palvelu seka kotisivujen palautelomake ovat olleet yrit-
tajilld kaytossa alle vuoden. Yrittdjat pohtivat, ettd asiakkaan henkilékohtainen koh-
taaminen voisi olla heidan laadullinen kilpailuetu muihin samankaltaisiin yrityksiin
verrattuna. Havainnoinnilla saatiin tata toteamusta tukevaa aineistoa. Yrittajat palve-

livat asiakkaitaan hyvin vieraanvaraisesti ja henkilokohtaisella otteella.

Laadun kriteeri ei tayty vield. Laatu -kriteerin vaatimuksissa ei mainita kansainvalista
asiakasta, vaikka kyse on kansainvalistymiskriteereista. Sosiaalisen median osa-alue
on yrittdjilla hyvin hallussa, mutta he paivittavat talla hetkelld vain suomeksi. Kritee-
rin tayttamiseksi vaaditaan yksi kolmesta vaihtoehdosta: laadunkehittamisjarjes-

telma, asiakastyytyvadisyyden seurantajarjestelma tai sosiaalisen median osaava ylla-
pitdminen. Kokonaisvaltaisen laadun saavuttamiseksi olisi kuitenkin hyva, etta kaikki

kolme osa-aluetta olisivat kunnossa.

5.6 Matka maalle

Syksylla 2017 Riihon kylan yrittajat suunnittelivat arvonnan palkinnon, “Matka
maalle”, yhteistydssa Keuruun Matkailun kanssa. Taman tavoitteena oli selvittaa ky-
lan yritysten yhteistyon toimivuus, tuotteiden kiinnostavuus ja kylan potentiaali. Ar-

vonnan voittaneet 2 suomalaista pariskuntaa antoivat tuotteesta hyvaa palautetta.

Testattu tuote: asiakkaat saapuivat Majataloon lauantaina, jossa heilla oli lounas. Ta-
man jalkeen he siirtyivat KdnniKodan elamyspalveluiden luo, jossa heilld oli opastet-
tua kalastusta, ruokailu ja lopuksi saunomista savusaunassa. Tdman jalkeen he tulivat
Majatalolle lepdaamaan ja illalla menivat Haapamden Hoyryveturipuistoon tansseihin,
jonka jalkeen he illastivat kyseisessa paikassa. Asiakkaat yopyivat Majatalossa. Seu-
raavana aamuna he lahtivat erdoppaan johdolla melontaretkelle kanooteilla. Taman
jalkeen he tutustuivat Riihiahon karjatilaan sekd Rantamoijasen marjatilaan. Marijati-
lalla he joivat kahvit ja saivat mukaansa marjoja. Lopuksi he kavivat katsomassa Rii-

hoa ymparoivaa erdmaata Himmaanmaen ndkdalatornista.

Testattu tuote on suunnattu ryhmille. Tuotteilla ei ole hintaa yhdelle henkilélle,

mutta esimerkiksi hinta 20 hengen ryhmalle on olemassa. Testauksen pohjalta Riihon
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kyldn yrittdjat ovat raataldineet yhteistyossa Keuruun Matkailun kanssa 3 ryhmatuo-
tepakettia vuodelle 2018. Tuotteen testauksen jarjesti Keuruun Matkailu. Jos tuote
on suunniteltu ryhmatuotteeksi ja yrittdjien mukaan se soveltuu kansainviliselle asi-
akkaalle, miksi sita ei myyda kansainvaliselle asiakkaalle? Tuote olisi kuitenkin testat-
tava kansainvaliselld kohderyhmalla (kunhan kohderyhma on mééritelty) ennen kuin
se myydaan kansainvaliselle asiakkaalle. Tuotetta testanneet asiakkaat eivat kuulu-

neet maariteltyihin asiakaskohderyhmiin eivatka olleet kansainvalisid asiakkaita.

Aineistossa korostuu maaritellyn kansainvélisen asiakaskohderyhman mukanaan tuo-
mat ongelmat. Erityisesti opiskelijoiden haastattelussa korostui maaritellyn kohde-
ryhman aiheuttamat hankaluudet. Majatalon tilat sopivat erinomaisesti ryhmille ja
majoitustilat ovat suuria. Yrittdjat joutuvat ndkemaan todella paljon vaivaa sen
eteen, etta saavat bed & breakfast -tuotteen toimimaan kyseiselld kohderyhmalla.
Lisaksi yrittajat haluavat tarjota asiakkailleen monipuolisia palveluita, tarjoamalla ky-
seisen tuotteen lisdksi monia erindisia oheispalveluita, joihin kuuluvat myos yhteis-
tyokumppaneiden palvelut. Opiskelijat myos korostavat, ettd bed & breakfast -maari-
telma on tassa tapauksessa harhaanjohtava, jos asiakkaalle pyritdan tarjoamaan mo-
nesta eri osa-alueesta koostuvia palveluita. Maaritelma bed & breakfast -tuotteelle
(Bed and breakfast n.d.): majoitus, joka tarjotaan majatalossa, hotellissa tai yksityi-
sen henkilon omassa kodissa. Palvelun hinta sisadltda majoituksen yon yli sekd aamu-

palan majoitusta seuraavana pdivana. (Mt.)

Vaikka yrittajien kohderyhmana ovatkin yksittdaismatkailijat he haluavat asiakkaik-
seen isoja perheitd. Tama kertoo siita, etta jos yrittdjat saisivat valita ryhma- ja yksit-
taismatkailijan valilla, he valitsisivat ryhman. Yrittdjien olisi hyva pohtia kohderyhman
maarittelyd. Onko bed & breakfast -tuote juuri sitd mita he haluavat ja tarvitsevat,

vai onko tama vain sitd, mihin he talla hetkelld uskaltavat ryhtya?

Yrittdjien perustelut, miksi tuote on soveltuva kansainvalisille markkinoille: tuote on
aito ja suomalainen, Riihon kyla on perinteinen keskisuomalainen kyla ja tapahtu-
maymparistdna on perinteinen suomalainen maaseutu. Perustelut eivat riita, pitaa
olla my0ds faktaa soveltuvuudesta. Faktat saa selville oikeanlaisen markkinatestauk-

sen avulla.
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Markkinatestauksen kriteeri ei tayty. Talla markkinatestauksella on varmistettu tuot-
teen soveltuvuus kotimaisille yksittaismatkailijoille. Oikeanlainen markkinatestaus
voidaan toteuttaa silloin, kun asiakaskohderyhma kansainvalisilla markkinoilla on

madritelty. Taman jdlkeen tuote on testattava maaritellylla asiakaskohderyhmalla.

5.7 Loydettavyys

Majatalon tuotteilla on selkeédt hinnat kuvauksineen yrityksen kotisivuilla. Tuotteet
ovat 2 klikin padssa etusivulta, mutta talla hetkella sivut ovat vain suomeksi. Kun eng-
lanninkieliset sivut julkaistaan, saatavuuden kriteeri on kunnossa. Yrityksen suomen-
kielinen versio kotisivusta tulee vastaamaan tdysin englanninkielista versiota kotisi-
vusta. Nain kansainvalisen asiakkaan pitaisi saada yrityksesta lahtokohtaisesti saman-

lainen kasitys kuin kotimaisen asiakkaan.

Majatalolle voi tehda varauksen puhelimitse tai kotisivuilla olevalla yhteydenottolo-
makkeella. Néama varauskanavat toimivat vield kotimaisen asiakkaan kanssa, mutta
ovat jo vanhentuneet, niiden tilalle ovat tulleet erilaiset varaussivustot. Yrityksen ko-
tisivuilla ei voi maksaa tuotteita eika yritykselld ole toistaiseksi kdytdssa mitdan mak-
suportaalia. Yrittajat ottavat Airbnb:n lisaksi Booking.com:n kayttdon osana opiskeli-
joiden projektia ja tdssa tapauksessa maksaminen onnistuu myos verkossa. Sivusto-
jen kayttoonotto luo uusia mahdollisuuksia ja laittaa yrityksen maailmankartalle.
Opiskelija 2 totesi, etta Booking.com:n kautta Majatalo olisi helpompi |6ytaa kuin,
ettd tuote olisi myynnissa pelkastaan yrityksen kotisivuilla:

Koska sieltd (Booking.com:sta) nyt se tuote on helpompi I6ytéd, kuin

jostain muualta tai itse omalta kotisivulta (opiskelija 2).
Saatavuuden kriteeri ei tayty. Yrityksen kotisivut eivat ole vield kddnnetty englannin
kielelle. Tuote/tuotteet olisi hyva saada myyntiin my6s muualla kuin omilla kotisi-

vuilla, vaikka kriteeri ei sitd suoranaisesti vaadi.

5.8 Kestava liiketoiminta

Yrittdjien mukaan kestava kehitys on sellaista yritystoimintaa, joka tukee yrityksen

lahiympaéristdd monella eri tavalla. Se on jarkevaa yritystoimintaa, jota noudattaen
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yritys pystyy toimimaan viela pitkdankin ajan kuluttua. Yrittdjat mainitsevat myos

mahdollisimman pienen hiilijalanjaljen jattamisen ja jatkuvan kehittamisen.

Yrittdjat ovat huomioineet kestavan kehityksen toiminnassaan ekologisesta nakokul-
masta seuraavasti: he kierrattdvat jatteensa, kayttavat kompostia, hakevat poltto-
puut omasta metsastd, kayttavat vettd omasta kaivosta. Lisdksi he kayttavat ruuanlai-
tossa ldhelld tuotettua ruokaa silta osin kuin mahdollista. He my6s pyrkivat ruokki-
maan lahimetsan riistaa. Kyseinen metsa on suojeltua ja siind on metsastaminen kiel-

letty.

Taloudellisesta ndkdkulmasta: yrittajat pyrkivat tekemaan jarkevaa liiketoiminta-
suunnitelmaa — he pyrkivat maksamaan edelliset lainat pois ennen kuin tekevat uusia
investointeja. Ennen etenemista uusiin investointeihin olisi hoidettava aiemmat lai-
nat seka tunnistettava aiempien investointien vaikutukset liiketoiminnassa (Karjalai-
nen 2017, 8). He pyrkivat pitdamaan yritystoiminnan tasaisena ja yrityksen toiminta-
kunnossa. Yrittdjat eivat mydskaan tee liian suuria investointeja, jotka eivat maksa it-

sedan takaisin, vaikka nama tukisivatkin yrityksen arvoja.

Kulttuurisesta nakoékulmasta: yrittdjat pyrkivat pitamaan maaseudun eldvana, yritys
on koko kylan kokoontumispaikka ja samalla kylan ns. sydan. Yrittdjat yllapitavat alu-
een kulttuuriperintod jarjestamalla leireja ja tapahtumia aidossa maaseutuymparis-
tossa. Havainnoinnilla saadut tulokset tukevat vaittamaa, silla Majatalon ymparisto

on aitoa suomalaista maaseutua.

Sosiaalisesta nakokulmasta: yrityksen liiketoimintasuunnitelman seuraavan kolmen
vuoden yhtena tavoitteena on palkata vakituinen emanta (Siljander 2017, 11). Yritys
aikoo tarjota tyopaikan Riihon kyldlle. Taman lisaksi yritys tarjoaa toita nuorille kausi-
luonteisesti. Kun kyseessa on perheyritys, yrittajien apuna on monesti paljon sukulai-

sia.

Yrityksen ldhtokohdat kestavyydelle ovat hyvat, mutta kestavyytta ei tasta huoli-
matta ole viety kovin pitkalle. Yrittdjat pohtivat tuovansa esille yrityksen kestavyyden
arvot ainakin kotisivuilleen. Yrityksella ei ole kestavan kehityksen suunnitelmaa, ei-
vatka he ole vield suunnitelleet sen toteuttamista. Yrittdjat kuitenkin kokevat suunni-

telman olevan tarkea ja tarpeellinen.
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Yrityksella ei ole kestavan kehityksen sertifikaatteja eivatka he ole perehtyneet sii-
hen, millaisia sertifikaatteja heidan olisi mahdollista saada/hakea. Yrittajat kuitenkin
ymmartavat sertifikaattien tarkeyden ja roolin kansainvalistymisessa. Yrittajat totea-
vat, ettd aikovat ottaa selvaa sertifikaateista, jotka tukisivat heidan yritystoimintaa ja
kansainvalistymistd. Yrittajat eivat ole myoskaan kdyneet kestavaan kehitykseen liit-
tyvaa koulutusta, mutta kokevat, etta myos se olisi heille tarpeellinen. Yrittdjat vai-
kuttivat innostuneen kestdvyydesta ja mainitsivat, etta kestdvyyden arvot ovat hyvin
|ahella yrityksen arvoja. He haluavat kehittaa kestavyytta yrityksessaan ja haluavat
olla mukana kestdvyyden viemisessa eteenpain. Kestdvyys saattaa nayttaytya isolta ja
haastavalta kokonaisuudelta, mutta koulutuksen ja Majatalolle raatéloidyn suunnitel-

man myo6ta yrittdjat alkavat ottamaan askelia kestavyyden suuntaan.

Yrittdjat kokevat, ettd juuri kestavyys voisi olla heidan kilpailuetu kansainvalisilla
markkinoilla. Ensiaskeliksi kestavyyden edistamisessa yrittajat aikovat uusia [ammi-
tysjarjestelman oljylammityksestd maalampdon seka tehda putkiremontin. Kestavyy-
den kriteeri ei tayty vield. Yrittdjat ymmartavat kestdavyyden, mutta heilld ei ole tasta
mitaan konkreettista todistetta. Kestavyys on lahella yrityksen arvoja, joten tassa ta-
pauksessa kyse on konkreettisten todisteiden hankkimisesta seka toimien suuntaami-
sesta. Jyvaskylan ammattikorkeakoululla kestavyytta viedaan eteenpdin projektien

muodossa, yrittajat voisivat ottaa selvda naista projekteista.

5.9 Yhteistyo

Riihon kylan yritykset tekevat tiivista yhteistyota keskendan. Lisdaksi Keuruun Mat-
kailu seka Keulink ovat tarkeitd yhteistyokumppaneita. Esimerkkeina yhteistyostad on
muun muassa se, etta joidenkin tuotteiden hintaan kuuluvat jo lahtokohtaisesti era-

oppaan palvelut, ja suuri osa Majatalon keittion raaka-aineista tulee lahiyrityksilta.

Yrittdjat ovat saaneet apua myds kaytannon ongelmiin: naapurit ovat auttaneet hie-
koituksessa, aurauksessa, hinauksessa ja puunkaadossa. Lisdksi erdiltd naapureilta
loytyy aggregaatti séhkdkatkoksen varalta. Tamankaltainen apu tulee hyvin nopeasti,

ja se on lahes aina saatavilla.

Kun Majatalolla on ollut taytta, yrittdjat ovat ohjanneet asiakkaita muille alueen yri-

tyksille. Yrittdjat eivat tieda, toimivatko muut alueen yritykset heita kohtaan samalla
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tavalla. Lisdksi yrittdjat tietavat Majatalon kapasiteetin ja ohjaavat liian isot ryhmat
alueen isommille yrityksille. Yrittdjat pyrkivat palvelemaan asiakasta omanaan, vaikka
tama menisikin muualle. Talla tavoin he pyrkivat luomaan positiivista kuvaa Riihon

kylasta. Yrityksella ei ole muita varajarjestelmia.

Yrityksen tamadnhetkinen kayttoaste koko vuodelle on 27,5 %. Kesalla kayttoaste on
100 %, kun taas syksy ja talvi ovat todella hiljaista aikaa. Koko vuoden kayttoasteta-
voite seuraavalle 3:lle vuodelle on 33 %. Tama kadyttdaste tulisi tuplaamaan yrityksen

lilkevaihdon.

Yrittdjat kokevat, ettd isoja kansainvalisia ryhmia on hankala saavuttaa. Tasta syysta
he tavoittelevat lahtdkohtaisesti yksittaisia matkailijoita. Yrittdjat eivat siis ole tar-
peeksi verkostoituneita, eivatkd verkostot ole tarpeeksi laajat. Verkostoja pitéisi laa-
jentaa Riihon ja Keuruun ulkopuolelle. Yrittdjat sanoivat itsekin, etta kylan yritykset
tekevat tiivistd yhteistyota keskenaan, mika tarkoittaa tiivistd, mahdollisesti sulkeutu-
nutta yhteisda, jonka ulkopuolelle ei valttamatta nde. Kuvitelma on, etta verkostot
ovat laajat, mutta tosiasiassa ne rajoittuvat vain Riihon kylaan. Yrittajat pyrkivat laa-
jentamaan verkostojaan Jyvaskylan ammattikorkeakoulun kautta ja se on positiivista.
Jyvaskylan ammattikorkeakoulun kansainvalisessa toimintaymparistdssa toteutetaan

monenlaisia projekteja, joihin pk-yritykset voivat osallistua.

Yrittdjien mukaan Riihossa syksyllda 2017 testattu tuote soveltuu myds kansainvali-
selle asiakkaalle. Tasta vaittamasta huolimatta yrittdjilla ei ole varmaa tietoa yhteis-
tydkumppaneidensa kielitaidosta. Tuotetta on ollut testaamassa 2 pariskuntaa, ja
talta osin tuote voisi soveltua kansainvaliselle asiakaskohderyhmalle. Tassa kohtaa
nousee taas esille verkostoituminen: yrittajien pitda oppia tuntemaan verkostonsa ja
yhteistydkumppanit. Yhteistyokumppaneiden osaaminen ja tarjonta on tiedettava,
jotta yhteisty0 sujuisi ongelmitta. Lisaksi yrityksella ei ole faktaa tuotteen soveltuvuu-

desta kansainvaliselle asiakkaalle.

Majatalon tuotteita ei myy mikdan muu taho kuin Majatalo itse. Keuruun Matkailu
markkinoi joitakin Majatalon tuotteita. Tassakin kohtaa nousee esille verkostoitumi-
nen ja se, kuinka pienet verkostot Majatalolla loppujen lopuksi on. Potentiaalisia asi-

akkaita on hankala saavuttaa, vaikka tilat ja tuotteet olisivat ensiluokkaisia. Isommille
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markkinoille padsee isompien matkanjarjestdjien tai matkatoimistojen kautta. Yrityk-
sen siirtyminen Booking.com:iin ja Airbnb:hen vie myds verkostoitumista uudelle ta-

solle.

Yrityksen verkostoista ei I0ydy tulkkia, eika yrittajilld ei ole varmaa tietoa yhteistyo-
kumppaneiden kielitaidosta. Nykyisten yhteistydkumppaneiden osaamisesta on otet-

tava selvaa ja verkostoja on laajennettava niin, ettd niista [6ytyisi muutamia tulkkeja.

Yrityksen palveluperiaate on tdhdn mennessa ollut, etta yritykselld on vain yhdet asi-
akkaat kerralla. Tasta periaatteesta kiinni pitaminen tulee tuottamaan ongelmia tule-
vaisuudessa, silla koko Majatalon pitdminen auki yhden yksittdismatkailijan takia voi

tuottaa suuria tappioita. Yrittdjat pohtivat vield ratkaisua tahan asiaan. Tasta periaat-
teesta kiinni pitdminen voi olla mahdollista, jos kansainvalinen asiakaskohderyhma

madritelldaan niin, etta se tukee periaatetta.

Yrittdjien mielesta heilld voisi olla resurssit monen asiakkaan yhtadaikaiseen palvele-
miseen. Tallaista tilannetta ei tosin ole vield koskaan ollut, ettd Majatalossa olisi
monta eri asiakasryhmaa/asiakasta, silla Majatalo on auki vain tilauksesta eika ku-
kaan ole koskaan vain ilmestynyt ovelle ilman ennakkovarausta. Jos paikalle joskus
saapuisi ryhma ja yksittdinen matkailija, yrittdjille ensisijainen asiakas on ryhma tai
sen osa. Yrittdjat sanovat, ettd ryhma tuo moninkertaisen tulon yksittaiseen matkaili-
jaan verrattuna. Tassa karsii mahdollisesti asiakastyytyvaisyys, eika Majatalon bed &
breakfast -kokeilu valttamatta tule jatkumaan kovin pitkaan.

Mutta kylldhén se iso ryhmd tuo moninkertaisen niinku... Rahamddrén

taloon, ettd jos pitdd miettic otammeko yhden yksittdisen yopyjdn, joka

torpedoisi sitten sen, ettd meille tulee se 35 henked yopymddn, niin tie-
tenkin me otetaan se ryhmd mieluummin (Siljander A. M).

Yrittdjat suunnittelevat myyvansa mahdollisimman paljon kapasiteettia ryhmille etu-
kdteen pidemmallad varausajalla, ja se kapasiteetti, mikd jaa ryhmilta ylimaaraiseksi,
myydaan yksittdismatkailijoille lyhyemmalla varausajalla. Kapasiteetti ja verkostot -

kriteeri ei tayty. Yrityksen on laajennettava verkostojaan, jotta tama kriteeri tayttyisi.
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5.10 Perille paaseminen

Asiakkaat ovat yrittdjien mukaan liikkuneet alueella omilla kyydeilldaan. Yrityksen koti-
sivuilla on upotettu Google Maps -sovellus, johon on merkitty Majatalon sijainti. Asi-

akkaat todellakin saapuvat paikalle omilla kyydeilldan, silla paikalle saavuttaessa Ma-
jatalon pihassa oli paljon autoja. Vaikka matkan varrella olikin linja-autopysakkeja,

linja-autot eivat kuitenkaan ole pitkadn aikaan kulkeneet Majatalon ohi.

Google Maps -palvelun tiedot Riihon Majatalosta on tuotettu yrittdjien toimesta, ja
he myos yllapitavat niitd. Tama on hyva, silla asiakkaat saavat luotettavaa tietoa suo-
raan yritykselta eika valikdsien kautta. Tamankaltainen panostus saavutettavuuteen

ei kuitenkaan ole tarpeeksi.

Talla hetkella yrityksen ainoa fyysinen opaste on 250 m:n padssd Majatalosta. Kyltissa
on kaytetty pelkastdan suomen kielta ja siina lukee ”Leirikeskus”. Yritys on muutta-
nut nimedan elokuussa 2017, ja uusi kyltti on tulossa vanhan tilalle. Yrittdjat pohtivat,
ettd olisi hyva, jos heilld olisi kyltti Jyvaskyla — Pori -valisella tielld, 8 km:n pdassa. Ky-
seinen kyltti voisi yrittdjien mukaan olla virallinen lilkkenneviraston ruskea matkai-
luyrityskyltti. Kriteerien kannalta se ei ole valttamatonta, mutta hyvin toteutettu ja
suhteellisen pitkalle yltava opastus luo yrityksesta positiivista kuvaa asiakkaalle. Yri-
tykselld ei ole paljoa opasteita, ja kaikki ne ovat suomeksi. Opasteet olisi hyva kaan-

taa englanniksi, tai ohjeet voi myos kertoa kuvina.

Majatalolle asti ei paase julkisilla kulkuvalineilla perille. Junalla tai linja-autolla paasee
Haapamaelle, josta on Riihoon matkaa 8 km. Majatalon yrittdjat eivat jarjesta kyyteja
asiakkailleen. Yrittajat eivat mydskaan halua matkanjarjestajavelvoitetta ja ndin ollen
eivat halua jarjestaa asiakkaiden kuljetuksia tai osallistua kuljetusten jarjestamiseen.
Lisaksi, yrittdjat toteavat, etta olisi hyva, jos asiakas ostaisi kuljetuspalvelut itselleen
omatoimisesti. Yrittdjat pitavat hyvin epatodenndkodisend, etta kukaan alueen yrityk-
sistd/yhteistyokumppaneista jarjestaisi kuljetuksia asiakkailleen. Tima on kenties
suurin este kansainvalistymiselle, jos asiakas ei padse perille. Kaikki kansainvalistymi-
sen eteen nahty vaiva on turhaa ja se voi kaatua tahan. Jos asiakas ostaisi kyydin
omatoimisesti, han todennakdisesti maksaisi enemman, kuin silloin jos Majatalon
verkostoissa olisi kuljetusyritys, jolta Majatalon yrittajat saisivat ostettua kuljetuksen

edullisemmin. Yrittdjat eivat ole valmiita ottamaan tata askelta kansainvalistymisen
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suuntaan, eikd saavutettavuuden kriteeri tayty Majatalossa. Kuljetusten jarjestami-
nen voisi olla jarkevaa jokaiselle osapuolelle, jos kerralla jarjestadisi kuljetuksen esi-

merkiksi bussilastilliselle asiakkaita.

Yrittdjien kielteinen asenne kuljetusten jarjestdmisesta johtuu ainakin osittain heina-
kuussa 2018 uudistuvasta valmismatkalaista. Majataloa koskeva osuus lakiuudistuk-
sessa on kutakuinkin seuraava: jos asiakas ostaa yritykseltd verkkosivujen tai jonkin
varauskanavan (esim. Booking.com:n) kautta vahintaan kaksi erityyppista palvelua,
elinkeinoharjoittaja on siina tapauksessa matkanjarjestdjan asemassa. Lakia sovelle-
taan myos ns. yhdistetyissa matkanjarjestelyissd, joissa elinkeinoharjoittaja avustaisi
asiakasta tekemaan erillisia sopimuksia muiden palvelun tarjoajien kanssa. Matkan-
jarjestdjana toimiminen asettaa tietynlaisia velvoitteita yritykselle: yrityksen on han-
kittava vakuus oman maksukyvyttomyytensa varalta; yritysta koskee tiedonantovel-
vollisuus, jonka mukaan asiakkaalle on annettava yksityiskohtaiset tiedot hanen oi-
keuksista seka nykyista laajempi tietopaketti ennen sopimuksen tekemista. (Uusi

matkapakettilaki 2018.)

6 Pohdinta

6.1 Yhteenveto ja johtopaatokset

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa toimeksiantajana toimivan Riihon Majatalon
valmiudet kansainvilisille markkinoille ja luoda kansainvalistymissuunnitelma sen
pohjalta. Valmiuksia selvittdessa, tarkedssa roolissa apuna olivat Visit Finlandin kan-
sainvalistymiskriteerit. Kansainvalisille markkinoille soveltuvia kriteereja ovat kieli-
taito, autenttisuus ja vetovoimaisuus seka turvallisuus. Kansainvalisille markkinoille
soveltumattomat kriteerit on jaettu kahteen ryhmaan sen mukaan, miten paljon nii-
den toteuttamiseen vaaditaan resursseja toimeksiantajalta. Toteutettavissa oleviin,
kansainvalisille markkinoille soveltumattomiin kriteereihin kuuluvat asiakaslahtoi-
syys, laatu, markkinatestaus, saatavuus ja kestavyys. Kansainvalistymisen kannalta
eniten resursseja vaativat kriteerit ovat kapasiteetti ja verkostot seka saavutettavuus.

Riihon Majatalo ei siis ole valmis kansainvalisille markkinoille.
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Yrittdjat ovat maaritelleet kohderyhmansa kansainvalisilla markkinoilla yksittaisiksi
matkailijoiksi, mutta se on tdysin eri kuin kotimainen kohderyhma. Aineistosta nou-
see esille monta kertaa asiakaskohderyhman valinta. Asiakasléhtoisyyden kriteerissa
mainitaan vain asiakaskohderyhman maarittely, mutta sen soveltuvuudesta kyseessa
olevalle yritykselle ei mainita mitdan. Majatalolla tilat ovat vuosien varrella muovau-
tuneet ja niitd on muokattu ryhmamatkailijoille sopiviksi, silld heidan tarkeimmat
asiakaskohderyhmat voidaan luokitella ryhmiksi. Elokuussa kokeiluun meneva bed &
breakfast -tuote on tarkoitettu yksittaismatkailijoille ja kokeilun yhteydessa selviada,
onko kohderyhman maarittely onnistunut vai ei. Myos opiskelijat, jotka tekevat Ma-
jatalolle tata tuotetta ovat kohdanneet samankaltaisia ongelmia kuin tdssa tutkimuk-
sessa on esitelty. Opiskelijoiden mukaan yrittajat haluavat kansainvalisiksi asiakkaik-
seen isoja perheitd, jotka voidaan puolestaan maaritelld jo ryhmiksi. Yrityksen tilat ja
yrittdjien osaaminen tukevat kansainvalisten asiakasryhmien vastaanottamista,

mutta kaikesta huolimatta he ldhtevat tavoittelemaan yksittdismatkailijoita.

Yksittdismatkailijoiden tavoittelu johtuu mahdollisesti yrittdjien halusta laajentaa
osaamistaan seka asiakaskuntaansa paremman kannattavuuden toivossa. Yrittajat
myos kokevat, ettd kansainvalisid asiakasryhmia on hankalampi saavuttaa kuin yksit-
taismatkailijoita. Kyseisen asiakaskohderyhman tavoittelu johtuu ainakin osittain
siitd, etta yrittajat eivat koe resurssiensa riittavan viela ryhmamatkailijoiden saavut-
tamiseen kansainvalisesti. Mista tdama voi johtua? Yrittajien verkostot ovat heidan
omasta mielestadn laajat, mutta tosiasiassa se ei pida paikkaansa. Yrittdjien on ver-
kostoiduttava paljon enemman. Verkostoitumisen myo6ta jossakin vaiheessa he huo-
maavat, ettd ryhmien saavuttaminen kansainvalisesti ei olekaan niin hankalaa, kun-
han |0ytaa oikeat kanavat ja tahot. Talld hetkellad yrittdjat tekevat yhteistyota Jyvasky-
lan ammattikorkeakoulun, Keuruun matkailun, Keulinkin seka Riihon kylan yritysten
kanssa. Esimerkkeja tahoista, joiden kanssa yrittajat voisivat verkostoitua: Visit Jyvas-
kyld, Visit Tampere, Taidekaupunki Mantta-Vilppula. Yrittdjat mainitsivat haastatte-
lussa, ettd haluavat mukaan Lakeland-projektiin. Toteutuneen kansainvalistymis-
suunnitelman jatkoksi yrittajat voisivat verkostoitua kyseiseen projektiin osallistuvien

sekd projektia vetdvien tahojen kanssa.
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Yrittdjat eivat jarjesta eivatka aio toistaiseksi jarjestaa kyyteja asiakkailleen. Tama
johtuu ainakin osittain valmismatkalain uudistumisesta. Lakimuutos (Uusi matkapa-
kettilaki 2018) tulee voimaan 1.7.2018 ja se tulee vaikuttamaan koko kansainvalisty-
misprosessiin. Lakimuutos tulisi hankaloittamaan Majatalon tamanhetkista yritystoi-
mintaa, mutta yrittdjilla ei tulevaisuudessa ole muuta mahdollisuutta kuin astua ky-
seisen lain piiriin, jos he aikovat laajentaa yritystoimintaansa ja kansainvalistya.
Vaikka velvoitteet ja lakimuutos tuntuvat yrittajien mielesta taakalta, laki itsessdan
parantaa asiakastyytyvaisyytta tai paremminkin asettaa asiakastyytyvadisyyden riman
tietylle tasolle. Lisdksi, yritys antaisi itsestdan kuvan luotettavana yhteistydkumppa-
nina ja palvelun tarjoajana astumalla lain piiriin. Mahdollinen ratkaisu saavutettavuu-
den kriteeriin saattaa I6ytya myos verkostoitumisesta. Jos yrittdjien verkostoista jos-
sakin vaiheessa loytyy ulkomainen matkanjarjestdja, jonka jakeluun Majatalo voisi

osallistua, yrittdjien ei tarvitsisi miettia matkanjarjestajaongelmia.

Yritykselld on turvallisuuden kriteeri kunnossa, mutta pelastussuunnitelman englan-
ninkielista versiota ei ole olemassa. Yrittajat eivdt ole myoskadan miettineet miten
heilla muodostetaan laatu. Tama prosessi olisi hyva miettia ja kirjata ylos, silla oman
yrityksen prosessien ja toimintojen tunteminen on edellytys laadukkaiden tuotteiden
tarjoamiselle. Laadun kriteerin kuvauksessa ei mainita kielitaitoa ja kriteeri voidaan
kdytannossa tayttaa ilman oikeanlaista kielitaitoa. Talla hetkelld yrittajat eivat paivita
sosiaalisen median kanavia kuin suomeksi ja viestin valittaminen kansainvaliselle asi-
akkaalle paivityksissa ei onnistu, silld tama ei ymmarra mista paivityksissa on kyse.
Kielitaidon kriteeri on kunnossa, joten englanniksi pdivittaminen ei ole yrittdjille on-
gelma. Vaikka laatu -kriteeri ei vaadi panostusta kuin yhteen osa-alueeseen (laadun-
kehittamisjarjestelma, asiakastyytyvaisyyden seurantajarjestelma tai sosiaalisen me-
dian aktiivinen yllapito), olisi yrittdjien hyva harkita panostamista kaikkiin kolmeen.
Jos yrittdjat paattavat hankkia laatujarjestelman, heiddn on otettava yhteytta laatu-
jarjestelmiin erikoistuneisiin konsulttiyrityksiin, joiden kanssa sellaisen voi laatia.
Sama patee myos seurantajarjestelman luomiseen. Jos jarjestelmiin panostaminen
kuitenkin tuntuu yrittdjista ylimaardiselta investoinnilta, Internetista 16ytyy kattavasti
tietoa molempien jarjestelmien soveltamisesta. Yrittdjien olisi hyva ottaa selvaa
my0s sellaisista konsultointialan yrityksistd, jotka laativat kestavan kehityksen suun-

nitelmia ja myontavat sertifikaatteja. Nain kestavyyden kriteerin saisi taytettya.
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2018
Englanninkieliset Englannin kieli Booking.com ja .
2019

(Kohﬂe .ryhman Kestavyyden kriteeri Laatujarjestelma Seurantajarjestelma
maarittely)
2020
Saavutettavuuden kriteeri Lakeland -projekti

Kuvio 4. Kolmen vuoden suunnitelma

Koko kansainvalistymissuunnitelmaa ei ole jarkevaa toteuttaa kerrallaan, vaan se voi
olla vuosiakin kestava prosessi. Kolmen vuoden suunnitelmassa (kuvio 4) on esitet-
tyna toimenpiteet siina jarjestyksessa, jossa ne olisi jarkeva suorittaa. Kohderyhman
maadrittely on suluissa, koska se ei valttamatta ole tarpeellinen toimenpide. Toimen-
piteen tarpeellisuuden maarittelee markkinatestauksen toteutumisen onnistuminen.
Laatujdrjestelman ja asiakastyytyvaisyyden seurantajarjestelman toteuttamistar-
peesta yrittdjat paattavat itse. Verkostoitumisen kriteeri nousi aineistossa esille suu-
reen rooliin, mutta sita ei ole eritelty kolmen vuoden suunnitelmassa. Tama johtuu
siitd, etta kriteerille ei ole erillista aikajaksoa, jolloin se olisi suoritettava. Verkostoitu-
minen on jatkuva prosessi, joka on koko toimintasuunnitelman ja jokaisen toimenpi-

teen taustalla.

Toimeksiantajalle kansainvalista bed & breakfast -tuotetta tekevien opiskelijoiden
tyon taustalla ei ole Visit Finlandin kansainvalistymiskriteereja. Yrittdjilla on oma aika-
taulu, jota he noudattavat eika kaikki tapahdu aina jarjestyksessa. Tdssa tapauksessa
kansainvalistymissuunnitelma ja kansainvalinen tuote tulevat valmiiksi samaan ai-
kaan, vaikka jarjestyksessa ensimmaisena pitdisi tulla suunnitelma ja vasta suunnitel-
man jalkeen suunnitelmasta jalostettuja tuotteita. Taman tyon tarkoituksena oli

luoda toimeksiantajalle suunnitelma, jonka toteuttamisesta yrittajat paattavat itse.
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6.2 Tutkimuksen luotettavuus

Yrityksen kansainvalistymissuunnitelma ei ole opinndytetydna uusi aihe. Kansainvalis-
tymissuunnitelmia matkailualan yritykselle ei sen sijaan ole niin paljoa. Visit Finlandin
kansainvalistymiskriteereja ei ole aikaisemmin kaytetty opinnaytetyona laaditussa
kansainvalistymissuunnitelmassa. Visit Finlandin kansainvalistymiskriteerit ovat asi-
antuntijoiden laatimat ja tutkijasta rijppumatta niistd todenndkoisesti nousee esille

samat kansainvalistymiseen vaadittavat piirteet.

Kanasen (2008, 122) mukaan reaktiivisuudella tarkoitetaan tutkijan ja tutkimusase-
telman suhdetta ja vaikutusta tutkittavaan ilmioon. Kaytannossa tama tarkoittaa tut-
kimustulosten vaaristymista. Reaktiivisuutta voidaan pyrkia pienentamaan, mutta
sen taydellinen poistaminen tutkimuksesta on mahdotonta. Tutkimustulosten vaaris-
tymiseen vaikuttaa esimerkiksi mielenkiinto aihetta kohtaan seka suhde toimeksian-
tajaan. (Mts. 122 - 123.) Jos saman tutkimuksen olisi tehnyt sellainen tutkija, jonka
mielenkiinto aihetta kohtaan on mitaton tai suhde toimeksiantajaan kaikkea muuta
kuin positiivinen, tutkimuksen tulokset eivat valttamatta olisi samanlaiset. Toisaalta
tammaoinen ns. negatiivinen suhtautuminen tutkimukseen voisi tuottaa uusia nako-
kulmia, jotka tdssa tutkimuksessa on mahdollisesti esitetty positiivisessa valossa tai

niihin ei ole otettu kantaa.

Reliabiliteetti on termi, jota kdytetdaan tutkimuksen luotettavuuden selvittamiseen.
Kananen (mts. 124) lainaa Koskista, Alasuutaria ja Peltosta (2005), joiden mukaan re-
liabiliteetti laadullisessa tutkimuksessa voidaan ymmartaa tulkinnan samanlaisuu-
tena tutkijasta riippumatta. Kananen (mts. 124) lainaa myods Makel&da (1990), jonka
mukaan yleisella reliabiliteetilla ei voida taata kvalitatiivisen tutkimuksen toistetta-
vuutta. Sen sijaan arviointiperusteiksi ehdotetaan aineiston riittavyytta, analyysin
kattavuutta ja analyysin arvioitavuutta seka toistettavuutta. Aineiston riittavyydella
tarkoitetaan aineiston kyllaantymista eli samojen asioiden toistumista tutkimuksessa.
Analyysin kattavuus tarkoittaa sitd, ettd aineisto on analysoitu kokonaisuudessaan.
Analyysin arvioitavuudella tarkoitetaan dokumentoinnin kattavuutta, analyysin tois-
tettavuus liittyy dokumentoinnin tarkkuuteen: jos dokumentointi ei ole tarpeeksi
tarkkaa, analyysi ei ole toistettavissa. (Mts. 124 - 125.) Tassa tutkimuksessa on kay-

tetty toisiaan taydentdvia aineistonkeruumenetelmia, ja menetelmasta riippumatta
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tulokset alkoivat loppujen lopuksi toistamaan itsedan. Tuloksista on laadittu koko-
naisvaltainen analyysi, johon on dokumentoitu jokaisessa aineistonkeruumenetel-
massa esille nousseet tulokset. Analyysi on toistettavissa, silld se on dokumentoitu

kokonaisuudessaan. Ndiden arviointikriteerien perusteella tutkimus on luotettava.

6.3 Jatkotutkimustarpeet

Joidenkin vuosien kuluttua, kun Majatalon yrittdjat ovat toteuttaneet kansainvalisty-
missuunnitelmassa mainitut toimenpiteet, olisi mielenkiintoista tietda, miten he suo-
riutuivat. Miten toimiva kansainvalistymissuunnitelma on ollut, ja ovatko yrittajat
noudattaneet suunnitelmaa? Lisdksi olisi hyva tietdd, miten toimivia Visit Finlandin

kansainvalistymiskriteerit tosiasiassa ovat.

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun opiskelijoilla on suunnitelmissa kansainvalinen
tuote Riihon Majatalolle. Tdman tuotteen taustalla ei kuitenkaan ole Visit Finlandin
kansainvalistymiskriteereja eikad kansainvalistymissuunnitelmaa. On mielenkiintoista
nahda, miten tdma tuote tulee menestymaan, mutta jatkotutkimusten kannalta olisi

hyva seurata, millaisia tuotteita kansainvalistymissuunnitelmasta pystyy jalostamaan.
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Liite 2. Ryhmadhaastattelurunko

A. OPISKELUJAT

vk wnN e

6.

Kertokaa teidan taustoista

Mika on teiddn opintojen suuntautuminen?

Oletteko olleet vaihdossa/lahdetteko?

Oletteko matkustelleet?

Oletteko tehneet kansainvalisyyteen liittyvia projekteja?
Oletteko aiemmin tehneet toimeksiantoa?

B. TOIMEKSIANTAJA

1. Millainen kasitys teilld on toimeksiantajasta?

2. Mita yrittajat kertoivat itsestaan?

3. Onko Majatalo mielestdanne valmis kansainvalisille markkinoille? Miksi?
C. TUOTE

1. Miksi valitsitte tehtavaksi tdman tuotteen?

2. Onko teidan matkustelusta ollut hyotya tuotekehityksessa?

3. Missa vaiheessa tuote on talla hetkella?

4. Antoiko toimeksiantaja mitdan tuotteeseen liittyvia ohjeita? Tai toiveita?

5. Kenelle tuote on suunnattu?

6. Millaisen asiakastarpeen tuote tyydyttaa?

7. Mita kautta tuote myydaan asiakkaalle?

8. Millainen valmis tuote tulee olemaan?/ Mika on lopputuote?

9. Osallistutteko tuotteen myyntiin tai markkinointiin?

10. Millaisia neuvoja olette saaneet opettajilta?

11. Ovatko Visit Finlandin kansainvalistymiskriteerit teille tuttuja?

12. Ovatko ne tuotekehityksen taustalla?

13. Mitad ongelmia olette kohdanneet?

14. Mita ongelmia oletatte kohtaavanne?
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