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1 JOHDANTO 

 

 

Opinnäytetyöni on tehty vuonna 2010 toimintansa aloittaneelle Tiurantallille avuksi 

kehittämään palveluitaan sekä markkinoimaan yritystään uusille asiakkaille. Koska kil-

pailu alalla on kovaa ja aloittavien ratsastustallien resurssit yleensä pienet, ei heillä vält-

tämättä ole aikaa tai rahaa perehtyä markkinointiin tai selvittää laajemmin asiakkaiden 

lisätoiveita tallin toiminnalta.  

 

 Idea opinnäytetyön aiheeseen tuli kun löysin itse täysin sattumalta pienen ratsastustallin 

ja mielestäni heillä olisi potentiaalia kasvattaa asiakaskuntaansa markkinoinnin voimin. 

Myös jo olemassa olevien asiakkaiden huomioiminen sekä toiveiden kuunteleminen on 

erittäin tärkeää. Keskustelin Seitsemisen kansallispuistossa ratsastaessamme Tiurantal-

lin omistajan kanssa että olisiko hänellä tarvetta tällaiselle tutkimukselle ja retken päät-

teeksi sovin hänen kanssaan toimeksiannosta. Päätimme yhdessä että tutkimusmenetel-

mäksi sopivin olisi kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus.  

 

Työssäni perehdyn myös laajemmin ratsastusharrastukseen Suomessa sekä eri ratsastus-

lajeihin. Käyn myös läpi Tiurantallin toimintaympäristöä, koska tallin suurin vahvuus 

on sijainti Seitsemisen kansallispuiston läheisyydessä upeiden maisemien ja maastoreit-

tien ympäröimänä.  
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2 TUTKIMUSSUUNNITELMA 

 

 

2.1 Tutkimuksen kohde 

 

Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on tutustua Tiurantallin toimintaan ja kehittää sen 

palveluita sekä markkinointia. Kvalitatiivisen tutkimuksen avulla selvitän mitä uudis-

tuksia Tiurantallin nykyiset asiakkaat toivoisivat tallilta ja miten heidän mielestään toi-

mintaa voisi kehittää ja markkinoida mahdollisille uusille asiakkaille.  

Tutkimuksen tavoitteena on saada tallille tunnettavuutta, uusia asiakkaita sekä laajentaa 

toimintaa.  

 

Valitsin opinnäytetyöni aiheeksi Tiurantallin kehittämisen ja markkinoinnin koska löy-

sin lapsuudenaikaisen harrastuksen ratsastamisen aikuisiällä uudelleen ja erityisesti 

maastoratsastus on sydäntäni lähellä.  

 

Löysin vasta perustetun Tiurantallin sattumalta ja mielestäni yrityksellä on sijaintinsa 

sekä puitteidensa vuoksi potentiaalia kehittyä menestyväksi ja monipuoliseksi ratsastus-

talliksi. Pienenä yrityksenä heillä ei kuitenkaan ole aikaa ja resursseja alkaa itse suunnit-

telemaan markkinointia, joten opinnäytetyöstäni tulee olemaan suuri apua toiminnan 

kehittämisen ja markkinoinnin kannalta. 

 

 

2.2 Käsitteet ja teoria 

 

Tutkimukseni käsitteitä ovat elämys, toiminnan kehittäminen, kilpailukeinot sekä rat-

sastus harrastuksena. Näistä käsitteistä toiminnan kehittäminen, kilpailukeinot sekä 

elämys toimivat työssäni myös teorioina. 

 

 

2.3 Tutkimuskysymykset 

 

Tutkimuskysymykseni liittyvät Tiurantallin kehittämiseen jo olemassa olevia asiakkaita 

haastattelemalla. Miten he haluaisivat kehittää toimintaa mieleisekseen? Miten he 

markkinoisivat yritystä uusille asiakkaille? 
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2.4 Aineisto ja menetelmät 

 

Opinnäytetyöni on kvalitatiivinen, eli laadullinen tutkimus. Laadullisessa tutkimuksessa 

pyritään tutkimaan kohdetta mahdollisimman kokonaisvaltaisesti ja tutkimusaineisto 

kootaan luonnollisissa sekä todellisissa tilanteissa. (Hirsijärvi, Remes & Sajavaara 

1997, 161 – 163.)  

 

Tutkimuksessani käytän tiedonkeruumenetelmänä haastattelua ja tutkimani aineisto 

koostuu haastattelujen tuloksista. Haastattelen yhteensä kymmentä tallin asiakasta, joilta 

kysyn: Mitä lisäpalveluita toivoisit Tiurantallilta? Kuinka markkinoisit Tiurantallia? 

Yksinkertaisesti määriteltynä haastattelu on tilanne, jossa haastattelija esittää kysymyk-

siä toiselle henkilölle eli haastateltavalle. Haastattelu on siis vuorovaikutusta, jossa mo-

lemmat osapuolet vaikuttavat toisiinsa. (Eskola & Suoranta 1998, 85.) 

Haastattelutilanteet voidaan jakaa neljään eri haastattelutyyppiin; Strukturoitu haastatte-

lu, puolistrukturoitu haastattelu, teemahaastattelu sekä avoin haastattelu (Eskola & Suo-

ranta 1997, 86).  

Tutkimuksessani käytän näistä puolistrukturoitua haastattelua, jossa kysymysten muo-

toilu ja järjestys on kaikille sama ja vastaaja saa vastata niihin omin sanoin. 

 

 

2.5 Tutkimuksen kulku 

 

Kolmannessa luvussa käydään läpi ratsastusta harrastuksena sekä ratsastuksen eri lajeja. 

Ne antavat lukijalle käsityksen ratsastuksen monipuolisuudesta harrastuksena sekä har-

rastusmahdollisuuksista Suomessa. Neljännessä luvussa esitellään Tiurantallin toimin-

taympäristö yleisesti sekä ratsastukseen käytettävät maastot. Luvun lopussa käydään 

läpi Tiurantallin toiminta kokonaisuudessaan. Viidennessä luvussa käsitellään eri kilpai-

lukeinoja; tuote kilpailukeinona, hinta kilpailukeinona, saatavuus kilpailukeinona sekä 

markkinointiviestintä kilpailukeinona. Kilpailu on kovaa ratsastustallien välillä, joten on 

tärkeää selvittää millä keinoilla Tiurantallin on mahdollista sekä järkevää kilpailla. On 

myös tärkeää tunnistaa kovimmat kilpailijat. Kuudes luku käsittelee Tiurantallin elä-

myksellisyyttä, jota käyn läpi elämyskolmion avulla. Seitsemännessä luvussa käydään 

läpi haastatteluiden tulokset.   
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3 RATSASTUS HARRASTUKSENA 

 

 

Ratsastus on luonnonläheinen ja monipuolinen liikuntamuoto, joka sopii lähes kaikille 

ikään ja sukupuoleen katsomatta. Ratsastus kehittää fyysistä kuntoa, rytmitajua, koordi-

naatiokykyä sekä tasapainoa. Ratsastusta käytetään myös kuntoutus- ja terapiatyössä 

sekä syrjäytymisen ehkäisemisessä. Ratsastusta pidetään kalliina harrastuksena, mutta 

sen aloittaminen ei kuitenkaan vaadi yleisistä luuloista poiketen suuria hankintoja, al-

keiskurssille tai ensimmäisille ratsastustunneille riittää matalakorkoiset kengät, sopivat 

käsineet sekä joustavat housut. Kypärän sekä turvaliivin saa talleilta lainaan. Tuntien 

hinnat vaihtelevat 18-30 euron välillä, pääkaupunkiseudulla sekä suurissa kaupungeissa 

tunnit ovat usein kalliimpia. (SRL 2012a.) 

 

 

3.1 Ratsastus Suomessa 

 

Ratsastusharrastus lisääntyy Suomessa vuosittain. Vuonna 2010 Kansallisen liikuntatut-

kimuksen mukaan harrastajia oli keskimäärin 140 000. Harrastajista löytyy kaiken ikäi-

siä miehiä sekä naisia. (SRL 2012b.) Myös yhteiskunta on ryhtynyt tukemaan ratsastus-

ta, se antaa maaseudulle elinvoimaisen mahdollisuuden sekä hyvän kasvuympäristön 

nuorille. Hevostilat toimivat myös merkittävänä työllistäjänä, kaikkiaan talleja arvioi-

daan Suomessa olevan noin 16 000 ja ne työllistävät vuosittain 15 000 ihmistä joko ko-

ko- tai osa-aikaisesti. Hevosten määrä on lisääntynyt kymmenessä vuodessa 40 prosent-

tia ja vuosittain perustetaan uusia hevostalousyrityksiä 100-200. (Hippolis 2012.) 

 

 

3.1.1 Maastoratsastus 

 

Maastoratsastus tarjoaa elämyksiä luonnossa, kiireetöntä vaeltamista sekä monenlaisiin 

alueisiin ja niiden nähtävyyksiin tutustumista. Lajiin voi tutustua aloittelijatkin koke-

neiden ohjaajien opastuksella, se sopii kaikille hevosista ja luonnosta kiinnostuneille. 

Pidemmät ratsastusretket järjestetään etukäteen suunniteltuja reittejä pitkin, jolloin huol-

tojoukot kuljettavat ratsastajien ja hevosten varusteet ja yöpymistarvikkeet autolla mää-

ränpäähän. Maasto- ja vaellusratsastukseen erikoistuneita talleja on Suomessa vielä ver-



10 

 

rattain vähän, mutta palveluiden yleistyminen sekä laadun paraneminen ja monipuolis-

tuminen on varma tapa saada uusia harrastajia maastoratsastuksen piiriin. (SRL 2012c.) 

 

 

3.1.2 Esteratsastus 

 

Esteratsastuksessa hevosen ja ratsastajan tehtävänä on ylittää asetetut esteet kentällä tai 

maastossa mahdollisimman nopeasti ja virheettömästi. Esterata voidaan rakentaa joko 

maneesiin tai hiekka- tai nurmikentälle. Radalla testataan ratsastajan taitoa ja hevosen 

hyppykykyä, tottelevaisuutta, ketteryyttä ja nopeutta. Kilpailumuotona esteratsastus on 

suosituin ratsastuksen eri lajeista. (SRL 2012d.) 

 

 

3.1.3 Kouluratsastus 

 

Kouluratsastus on kaikista ratsastuksenlajeista vanhin. Se on osa ratsuväen historiaa, 

Kreikkalainen Xenofon kirjoitti jo vuonna 430 eKr ratsastusoppaan, joka toimii edelleen 

hevosen kouluttamistaidon- ja tiedon perustana. Kouluratsastuksessa hevonen liikkuu 

joustavasti, notkeasti ja jäntevästi ratsastajan ohjatessa sitä huomaamattomin avuin. Se 

tapahtuu tasamaalla askellajeina käynti, ravi ja laukka. Kouluratsastus mielletään myös 

ratsastuksenlajeista tyylikkäimmäksi, ratsastajan pukeutumiseen kuuluu ratsastussaap-

paat, vaaleat ratsastushousut, vaaleat käsineet ja musta tai tummansinen ratsastustakki, 

jonka alle vaalea pusero ja plastron tai solmio. Ylimmissä ratsastusluokissa pukeudu-

taan jopa ratsastustakin sijasta frakkiin ja ratsastuskypärän korvaa silinteri tai knalli. 

(SRL 2012e.) 

 

 

 KUVA 1: Kouluratsastaja ratsastuskilpailuissa (www.srl.fi) 
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3.1.4 Lännenratsastus  

 

Lännenratsastus on Pohjois-Amerikassa kehittynyt karjapaimenten työhön perustuva 

käytännöllisyyteen ja vaivattomuuteen tähtäävä ratsastuslaji. Se on kehittynyt nykyiseen 

muotoonsa karjapaimenten käytännön työn pohjalta ja kasvattaa suosiotaan koko maa-

ilmassa. Lännenhevonen opetetaan kantamaan itsensä matalalla, jotta ratsastaja näkee 

hyvin eteensä. Hevosta ohjataan istunnalla sekä pohkeilla. Lajissa korostuvat muka-

vuus, kestävyys, keveys sekä ratsukon välinen yhteistyö. Lännenratsastus on ollut Suo-

men Ratsastajainliiton hyväksymä virallinen laji vuodesta 1994. Siinä kilpaillaan kah-

dessakymmenessä erilaisessa lajissa, tosin Euroopassa eläinsuojelulaki kieltää joihinkin 

lajeista liittyvän elävien vasikoiden lassoamisen. Lännenratsastajan varusteisiin kuulu-

vat farkut, cowboysaappaat, pitkähihainen kauluspaita sekä cowboyhattu. Usein käyte-

tään myös nahkaisia irtolahkeita eli chapseja sekä erilaisia liivejä ja huiveja. Tarkoituk-

sena on pukeutua värikkäästi sekä näyttävästi. (SRL 2012f.) 

 

 

3.1.5 Valjakkoajo 

 

Valjakkoajossa hevoset vetävät vaunuja, joista käsin ajaja ohjaa niitä ohjien, äänien 

sekä piiskan avulla. Yhden hevosen valjakoita kutsutaan yksikkövaljakoiksi, kun he-

vosia on useampia ne valjastetaan rinnakkain parivaljakoksi. Suomessa valjakkoajo on 

uudehko urheilulaji, jonka toi Suomeen Rolf Simonsen. Valjakkoajokilpailuissa on 

kolme eri osakoetta: koulu-, maraton- ja tarkkuuskoe. Kilpailut saattavat kestää jopa 

kolme päivää, jolloin hevosen hyvinvointia vahtivat eläinlääkärit jotka tarkastavat he-

vosten kunnon päivittäin. (SRL 2012g.) 

 

 

3.2 Suomen Ratsastajainliitto 

 

Suomen Ratsastajainliitto ry, eli SRL on vuonna 1920 perustettu Suomen ratsastusurhei-

lun keskusjärjestö, johon kuuluu 470 ratsastusseuraa eli yhteensä 45 000 jäsentä. Sen 

visio on, että ratsastus on merkittävä suomalainen urheilulaji, jota mahdollisimman mo-

ni voi harrastaa. Ratsastajainliitto edistää ratsastusta urheilu- ja liikuntakasvatusmuoto-
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na, järjestää ratsastuskilpailuja, kehittää ratsastuksenopetusta sekä valmennusta. Se on 

kaikkien ratsastuksen harrastajien etujärjestö, joka tukee ja opastaa huippu-urheilun 

sekä kuntoharrastajin asiaa, keskeisenä tehtävänä on turvata hevosen hyvinvointi urhei-

lu- ja harrastetoiminnassa.  

 

Suomen Ratsastajainliiton jäseneksi pääseminen edellyttää henkilökunnan olevan osaa-

vaa ja ensiaputaitoista ja jäsentallit tarkastetaan säännöllisesti. Liitto tarjoaa jäsentalleil-

leen yrittäjäkoulutusta, neuvontaa, markkinointiapua sekä erilaisia tallimateriaaleja. He 

myös kouluttavat jäsenistöään valmentajiksi, toimihenkilöiksi kilpailutehtäviin, erityis-

liikunnan ohjaukseen sekä järjestötoimintaan. (SRL 2012h.) 
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4 TOIMINTAYMPÄRISTÖ 

 

 

4.1 Seitsemisen kansallispuisto 

 

Seitsemisen kansallispuisto sijaitsee Ylöjärven taajamassa Pohjois-Pirkanmaalla.  Puis-

ton pinta-ala on 45,5 km ja sitä hoitaa Metsähallitus. Kansallispuistossa on useita har-

rastusmahdollisuuksia, kuten vaellus, kalastus, hiihto sekä ratsastus. Luontokeskus tar-

joaa ympäri vuoden monipuolisia palveluja, opastaa ja järjestää tarvittaessa opastuksia 

ryhmille. (luontoon.fi 2012a.) 

 

 

4.1.1 Seitsemisen historia 

 

Seitsemisen alueen historia on metsien käytön historiaa. Se on ollut syrjäistä ja har-

vaanasuttua seutua, jossa asutus vakiintui vasta 1800- luvulla ensimmäisten kruunun-

metsätorppien perustamisen myötä. Ikaalisten viljavampien rantakylien väki hyödynsi 

Seitsemisen aluetta erätaloudessa; Juhtimäen erämaissa kalastettiin ja metsästettiin. 

Vuonna 2007 tehdyssä arkeologisessa inventoinnissa Seitsemisen alueelta löydettiin 

viisi kohdetta, joiden perusteella voidaan olettaa, että seudulla on liikkunut ihmisiä jo 

esihistoriallisella ajalla. (luontoon.fi 2012b.) 

Myös metsätalous savottoineen ja tukinuittoineen on ollut Seitsemisen alueella tärkeä 

elinkeino. Toisen maailmansodan jälkeen Seitsemisenharjun kuusia on kaadettu sota-

korvauksena laivojen mastopuiksi. Lisäksi alueella on harjoitettu tervan- ja hiilenpolt-

toa. (luontoon.fi 2012c.) 

 

 

4.1.2 Seitsemisen luonto 

 

Kansallispuiston pinta-alasta yli puolet on suota. Vuodesta 1987 lähtien puiston soiden 

luonnontilaa on palautettu ennallistamalla. Keväisin ja kesäisin suolammilla voi tavata 

eri lintulajeja kuten teeriä, kurkia sekä laulujoutsenia. Kansallispuiston sydämessä si-

jaitsee suojeltu Multiharjun aarnimetsä, jossa vanhimmat männyt ovat saavuttaneet 400 

vuoden iän. Seitsemisen metsissä elää useita pöllölajeja sekä uhanalaiseksi luokiteltuja 

liito-oravia. Kansallispuiston länsiosaa rajaa Seitsemisharju, joka nousee ympäristöään 
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noin 20 metriä korkeammalle. Alueella kohoaa myös muita jääkauden aikaisia harjuja, 

kuten Kulomäki sekä Salmiharju. (luontoon.fi 2012d.) 

 

 

4.2 Tiurantalli 

 

Tiurantalli sijaitsee Ylöjärven Luoteessa, 17 kilometrin päässä Kurusta ja 70 kilometrin 

päässä Tampereelta. Talli on kahden sukupolven omistuksessa ja sen pihapiiriin kuuluu 

kaksi asuintaloa, tallirakennus, ratsastuskenttä, laidun, saunarakennus sekä satulahuone. 

Ratsastustuntien ja maastoratsastuksen lisäksi tallin toimintaan kuuluu myös hevosten 

myyntiä sekä pienimuotoista kenneltoimintaa. Hevosia ratsastuskäytössä on tällä hetkel-

lä kymmenen jonka lisäksi kaksi hevosta joiden ratsastuskoulutus on vielä kesken. (Tiu-

rantalli 2012a.) 

 

 

4.2.1 Tiurantallin toiminta 

 

Tiurantallilla on runsaasti erilaisia maastoratsastusmahdollisuuksia, kuten talutusmaas-

to, metsälenkki, mummomaasto, maastovaellus sekä vauhtimaasto. Hinnat vaihtelevat 

kestojen mukaan ja tasot osallistujien mukaan. Kenttätunteja järjestetään tilauksesta ja 

joka kuukausi järjestetään myös tutustumishetki islanninhevosiin, joka sisältää ratsas-

tuksen lisäksi teoriaa islanninhevosten erityispiirteistä. Kesäisin Tiurantalli järjestää 

ratsastusvaelluksia jotka kestävät päivästä kolmeen päivään. Vaelluksiin sisältyy ratsu, 

ohjaaja, majoitukset sekä ruokailut. Muuta toimintaa ratsastukseen liittyen ovat lasten 

päiväleirit, tätien issikka- kurssi, maastokurssi sekä hevosenkäsittelyn ja ratsastuksen 

alkeet -kurssi. (Tiurantalli 2012b.) 
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5 MARKKINA-ANALYYSI 

 

 

5.1 Kilpailutilanneanalyysi 

 

Kilpailu tarkoittaa, että asiakkaalla on olemassa vaihtoehtoisia mahdollisuuksia tyydyt-

tää tarpeitaan. Kilpailevia tuotteita ovat kaikki samaa tarvetta tyydyttävät tuotteet, eivät 

pelkästään samanlaiset tuotteet. Kilpailulla on neljä eri ulottuvuutta: kilpailumuodot, 

kilpailukeinot, kilpailuroolit ja kilpailijoiden kokeminen yhteistyökumppaneiksi. Kilpai-

lua koskevat avainkysymykset ovat: mitkä yritykset ja tuotteet ovat kilpailijoitamme? 

Mitkä ovat kilpailijoidemme vahvat ja heikot puolet? Millaista yhteistyötä voisimme 

tehdä kilpailijoidemme kanssa? (Lahtinen & Isoviita 2007, 24 – 25.) 

 

Kilpailijoita ovat Tampereen lähistöllä toimivat islanninhevostallit, kuten Tuulensillan-

talli, Tupasvillan issikkatila sekä Alfur-talli. Tuulensillantallin tarjontaan kuuluu maas-

toratsastusta, ratsastustunteja, yksityistunteja, kursseja, leirejä, virkistyspäiviä sekä 

myyntihevosten kasvatusta. Talli on SRL:n hyväksymä ja valvoma ja toiminta on huo-

mattavasti laajempaa kuin Tiurantallilla. Muita kilpailuetuja Tuulensillantallilla ovat 

kokous- ja saunatilojen vuokraus, sijainti lähempänä Tamperetta, ratsastusmatkat Islan-

tiin sekä majoituspalvelut. Heikkoutena kalliimmat hinnat sekä täyteen varatut tuntika-

lenterit, uusien ratsastajien on vaikea mahtua mukaan. 

 

 

5.2 Kilpailukeinojen valinnat 

 

Yritykset voivat tarkastella kilpailutilannettaan kilpailuanalyysin avulla. Niiden on sel-

vitettävä ketkä ovat niiden kilpailijoita nyt ja tulevaisuudessa ja miten nämä kilpailijat 

toimivat. Jerome McCarthy kehitti 1960- luvulla 4P-mallin, joka on vielä nykyisinkin 

käytössä. 4P-malli eli markkinointimix koostuu neljästä P:stä, joita ovat tuote (product), 

hinta (price), saatavuus (place) ja markkinointiviestintä (promotion). (Joensuu 2012.) 
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5.2.1 Tuote kilpailukeinona 

 

Tuote on markkinointimixin keskeisin kilpailukeino, sillä muut kilpailukeinot rakentu-

vat sen ympärille. Käsitteenä se on mitä tahansa, mitä tarjotaan ostettavaksi tai kulutet-

tavaksi tarkoituksenaan tyydyttää asiakkaiden tarpeita ja mielihaluja. Se on yrityksen 

kilpailukeinojen perusta, sillä muiden kilpailukeinojen ratkaisut ovat riippuvaisia siitä, 

millaisen tuotteen yritys asiakkailleen tekee. (Bergström & Leppänen 2007, 112.) Tuote 

kilpailukeinona on asiakasryhmittäin suunniteltuja tavaroiden ja palveluiden kokonai-

suuksia, jotka ovat asiakkaalle houkuttelevampia kuin kilpailijoiden tuotteet. Ratsastus-

tallien asiakaskunnan määrää minkälaisia ratsastusmahdollisuuksia talli tarjoaa, onko 

esimerkiksi mahdollisuus harrastaa ainoastaan maasto- tai kenttäratsastusta. Jos talli 

tarjoaa molempia ja lisäksi myös muita oheispalveluita, on asiakaskuntaakin mahdolli-

suus laajentaa ja viedä asiakkaita kilpailijoilta joilla ei ole tarjota yhtä kattavia palvelui-

ta. 

 

 

5.2.2 Hinta kilpailukeinona 

 

Hinta mittaa tuotteen ja palvelun arvoa. Se on tärkeä kilpailukeino, koska se määrää 

yrityksen kannattavuuden. Tuotteet sekä palvelut on osattava hinnoitella niin, että ne 

käyvät hyvin kaupaksi ja tuottavat yritykselle voittoa. Usein saatetaan ajatella, että jos 

yritys myy palveluitaan tai tuotteitaan halvemmalla kuin kilpailijat, tuotteet käyvät pa-

remmin kaupaksi. Halpa hinta ei kuitenkaan aina ole hyvä ratkaisu, sillä usein halvat 

tuotteet mielletään myös laaduttomiksi. (Bergström & Leppänen 2007, 138.) Hinnoitte-

lussa on otettava huomioon tuotteen tai palvelun aiheuttamat kustannukset. Myös julki-

nen valta vaikuttaa hintoihin määräämällä tuotteille ja palveluille veroja ja maksuja, 

jotka yleensä sisällytetään tuotteen hintaan. (Bergström & Leppänen 2007, 140 – 141.) 

 

Kun yritys perustetaan, on päätettävä yrityksen hintatasosta. Tuote voidaan hinnoitella 

kilpailijoihin nähden kalliimmiksi, samanhintaisiksi tai halvemmiksi. Jos hinta ei ole 

yritykselle tärkein kilpailukeino, voidaan tuote hinnoitella keskihintaiseksi, eli asettaa 

lähelle kilpailijoiden hintoja tai alan yleistä hintatasoa. (Bergström & Leppänen 2007, 

138 – 140.) Tiurantalli on uusi markkinoilla ja hinnoiteltu keskihintaiseksi. He pystyvät 

myös pitämään kulut alhaisina koska henkilökuntaa ei ole palkattu oman väen lisäksi 
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kuin yksi ja toiminta tapahtuu omalla tontilla, joten hinnoittelua olisi mahdollista laskea 

vielä alhaisemmaksi jotta saataisiin houkuteltua uusia asiakkaita, tuottaen silti voittoa. 

 

 

5.2.3 Saatavuus kilpailukeinona 

 

Saatavuus kilpailukeinona tarkoittaa pääasiassa ostamisen helpottamista. Asiakkaiden 

on saatava haluamiaan tuotteita silloin kun he haluavat ja tarvittaessa joustavin maksu-

järjestelyin. Saatavuus pitää sisällään kolme näkökulmaa: markkinointikanava, tuottei-

den jakelu sekä ulkoinen ja sisäinen saatavuus.  

 

Tuottajat, palvelun ostajat sekä välittäjät muodostavat markkinointikanavan. Se on pie-

nelle tuottajalle tärkeämpi kuin suurelle. Uutta yritystä perustettaessa tulee tehdä mark-

kinointikanavan valinta, jolloin yrityksen on ratkaistava: välikäsien määrä, kanavan 

selektiivisyys, rinnakkaisten kanavien käyttö sekä yksittäisten yritysten valinta. Yrityk-

sen on myös huolehdittava toimipaikkansa ulkoisesta ja sisäisestä saatavuudesta, joiden 

tavoitteena on että asiakas saa helposti ja nopeasti tietoa yrityksestä, yritykseen on help-

po olla yhteydessä, yritykseen on helppo tulla sekä asioiminen yrityksessä on vaivatonta 

ja nopeaa. (Bergström & Leppänen 2007, 152 - 157.) Tiurantallin kohdalla sisäinen saa-

tavuus on järjestetty erittäin hyvin, heillä on ajantasaiset internetsivut sekä ystävällinen 

ja aina tavoitettavissa oleva henkilökunta. Talli myös järjestää asiakkaiden aikataulujen 

ja tarpeiden mukaan maastoretkiä sekä ratsastustunteja. 

 

 

5.2.4 Markkinointiviestintä kilpailukeinona 

 

Viestintä on tärkeä osa yrityksen markkinointia. Jos yritys ei viesti olemassaolostaan, 

eivät asiakkaat osaa asioida yrityksessä. Se on eniten ulospäin näkyvä kilpailukeino, 

jonka avulla kasvatetaan myyntiä, annetaan tietoa tuotteista ja hinnoista, erottaudutaan 

kilpailijoista sekä ylläpidetään asiakassuhteita. Tärkeimmät markkinointiviestinnän 

muodot ovat mainonta ja henkilökohtainen myyntityö. Erityisen suuri merkitys mainon-

nalla on vasta perustetuilla yrityksillä tai jos tuote pyrkii uutena markkinoille. Erilaiset 

tuotteet ja palvelut tarvitsevat erilaista viestintää, se sovitetaan tuotteen ja tavoiteltavan 

asiakasryhmän mukaan. (Bergström & Leppänen 2007, 178 – 181.) Bergström ja Lep-

pänen myös esittelevät markkinointiviestinnän porrasmallin, jossa esitellään seitsemän 
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viestinnän eri kohtaa: tietämättömyys, tietoisuus, tuntemus, paremmuus, osto, vakuut-

taminen sekä uusintaosto.  

 

Tiurantallin passiivisena markkinointikanavana toimivat heidän internetsivunsa, jotka 

ovat eräänlainen tallin pysyvä mainos. Sivuilta löytyy tietoa tallin palveluista, myynnis-

sä olevat hevoset sekä ajankohtainen paikkatilanne maastoretkille. Muita markkinointi-

kanavia heillä ei toistaiseksi ole käytössä resurssien puutteen vuoksi, mutta yhteistyö 

seitsemisen kansallispuiston kanssa on juuri alkamassa sekä muita yhteistyösopimuksia 

on vireillä. 
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6 TIURANTALLIN ELÄMYKSELLISYYS 

 

Elämystä luonnehditaan moniaistiseksi, merkittäväksi sekä unohtumattomaksi koke-

mukseksi, joka voimakkaammillaan voi johtaa oman maailmankuvan muuttumiseen. 

Miellyttävä ja mukava kokemus tai palvelu luo edellytyksiä elämysten syntymiseen. 

Elämys on siis kokemus, mutta jokainen kokemus ei johda elämykseen. Kokemus voi 

olla myös negatiivinen, mutta ainoastaan positiivisesta kokemuksesta syntyy elämys. 

(Leofinaland 2012.)  

 

 

6.1 Elämyskolmio 

 

Elämyskolmio on työkalu, jonka avulla voidaan edistää tuotteet tai palvelun elämyksel-

lisyyttä. Tarssasen (2009) teorian mukaan, jotta tuote olisi elämyksellinen, tulisi sen 

sisältää kuusi erilaista elementtiä: yksilöllisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti 

sekä vuorovaikutus.  

 

 

 

 

KUVIO 1: Elämyskolmio (Tarssanen 2009, 11) 
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6.2 Yksilöllisyys 

 

Ensimmäisenä elämyskolmion laidassa on yksilöllisyys, jolla viitataan palvelun asiakas-

lähtöisyyteen ja joustavuuteen asiakkaan tarpeiden ja toiveiden mukaan. Tiurantallilla 

asiakas saa tilata maastoratsastuksen haluamalleen päivälle ja haluamaansa aikaan, kun-

han osallistuja on ainakin kolme. Myös keston ja teeman saa valita, eli haluaako mum-

momaaston, vauhtimaaston tai esimerkiksi laavukahvit ratsastuksen lomassa. 

 

 

6.3 Aitous 

 

Toinen elämyselementti on aitous. Aitouden määrittää kokija itse, tuotteen tai palvelun 

uskottavuus on subjektiivinen käsite siitä, mitä elämyksen kokija pitää aitona. Tiurantal-

lilla aitoutta edustaa ratsastusympäristö, Seitsemisen kansallispuisto. Tallin läheisyydes-

sä ratsastusreiteillä on myös erilaista paikalliskulttuuria tarjolla, kuten vanhoja raken-

nuksia sekä aikojen saatossa muotoutuneita rinteitä ja kallioita.  

 

 

6.4 Tarina 

 

Kolmantena elementtinä elämyskolmiossa on tarina. Tarina liittyy palveluun tai tuottee-

seen ja sen aitouteen. Hyvä tarina on sekoitus faktaa ja fiktiota, legendoja, historiaa ja 

paikallistietoutta väritettynä tunteisiin vetoavilla juonenkäänteillä. (Tarssanen 2009, 

14.) Tiurantallilla ratsastuksen ohessa ohjaaja kertoo tarinoita eri rakennuksista ja alu-

een historiasta. Myös eri ”luonnonoikkujen” synnyille löytyy mielenkiintoisia tarinoita.  

 

 

6.5 Moniaistisuus 

 

Elämyskolmion neljäs elementti on moniaistisuus. Moniaistinen tuote ärsyttää mahdol-

lisimman monia aisteja, tarjoten visuaalisuutta, tuoksuja, ääniä/hiljaisuutta, sekä tunto-

aistimuksia tarkoituksen mukaisesti sopivassa suhteessa. Tarkoituksena moniaistisuu-

della on lisätä tuotteen mukaansatempaavuutta. (Tarssanen 2009, 14.) Tiurantallilla 

metsässä voi aistia toisinaan syvää hiljaisuutta, toisinaan lintujen ja muiden eläinten 

ääniä. Etenkin keväällä ja kesällä metsä tuoksuu sammalille ja muille metsän ominais-
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tuoksuille, joista tulee oma tunnelmansa. Myös kahvit ja eväät ratsastusretkien lomassa 

laavulla luo luonnonmukaisen ja rauhallisen tunnelman. 

 

 

6.6 Kontrasti 

 

Kontrastilla haetaan erilaisuutta asiakkaan näkökulmasta. Tuotteen on oltava mahdolli-

simman erilainen asiakkaan arkeen verrattuna, jonka vuoksi on hyvä tuntea olosuhteet 

joista asiakas tulee, että voi siten tarjota asiakkaalle jotakin uutta, eksoottista ja tavalli-

sesta poikkeavaa. Myös pienillä asioilla voidaan korostaa erilaisuutta liittämällä ne hy-

vään tarinaan. (Jokinen 1991, 133 – 134.) Tiurantalli tarjoaa täysin erilaisen ympäristön 

etenkin kaupungista tuleville ratsastajille 

 

 

6.7 Vuorovaikutus 

 

Viimeinen elämyksen elementti on vuorovaikutus. Se on vuorovaikutusta yhdessä tuot-

teen ja muiden kokijoiden kanssa. Vuorovaikutukseen kuuluu yhdessä kokeminen sekä 

yhteisöllisyys, jotka ovat osa tuotteen houkuttelevuutta. Tiurantallin näkökulmasta tämä 

tarkoittaa maastovaelluksille tai ratsastusretkille osallistujien kesken hyvää yhteishen-

keä ja yhteenkuuluvuuden tunnetta. (Leofinland 2012b.) 
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7 TUTKIMUSTULOKSET 

 

 

7.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoite  

 

Tässä luvussa esitellään Tiurantallin asiakkailta haastattelun kautta saadut tulokset. 

Vuoden 2012 aikana Tiurantallin tiloissa tehdyillä tutkimushaastatteluilla selvitettiin 

ratsastusta harrastavien naisten mielipiteitä miten Tiurantalli voisi kehittää toimintaansa, 

mitä uutta he kaipaisivat tallin palveluihin sekä miten talli voisi markkinoida itseään 

uusille asiakkaille. Tavoitteena on saada vasta perustetulle tallille uusia asiakkaita ja 

löytää keinoja markkinoida tallia edullisesti yksityisille henkilöille sekä yrityksille. 

 

 

7.2 Asiakkaiden toivomat uudistukset tallin tiloihin 

 

Kaikki haastatelluista toivoivat tallille lämmintä sisätilaa, jossa voisi vaihtaa varusteita 

ennen ratsastamista ja säilyttää tavaroitaan ratsastamisen ajan. Hannele myös perusteli 

toivettaan ”kaipaisin viihtyisämpää sisätilaa, entisessä on toki hyvä idea ja tyyliä ei tu-

lisikaan vaihtaa mutta siitä voisi tehdä enemmän tämän päivän vaatimuksia vastaavan”. 

Myös saunomismahdollisuus ratsastuksen päätteeksi tuli esille useassa haastattelussa. 

Muita toiveita oli suurempi talli, sisä- wc sekä yleissiisteyden kehittäminen. Haastatel-

tava Hannele mainitsi myös toivovansa tallin pihapiiriin maneesia ja kertoi olevansa 

valmis maksamaan ratsastustunnista enemmän jos se tapahtuisi maneesissa.   

 

 

7.3 Asiakkaiden toivomat uudistukset tallin toimintaan 

 

Haastateltavilla oli runsaasti erilaisia ideoita, kuinka Tiurantalli voisi kehittää toimin-

taansa. Säännöllisesti tallilla käyvä Linnea kertoi toivovansa toimintaan hevospsykolo-

gia- kurssia, hevosen koulutuksen alkeet- kurssia sekä sieni- ja marjaretkiä hevosilla. 

Joulun aikaan voisi järjestää lapsille rekivetoa sekä joulumetsä- teemalla seikkailuja. 

Esiin nousi myös toive tunnelmallisesta kuutamoratsastuksesta sekä hevosten uittami-

sesta kesäaikaan. 
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Leena Raatikainen (2005, 75) esittelee erilaiset strategiatyypit, joiden pääkohtia ovat 

kasvu ja kannattavuus, tuotteet ja asiakaskohderyhmät, ympäristötekijöiden muutokset, 

markkinoinnin muutokset sekä kilpailutilanteiden muutokset. Hän esittää, että yritys voi 

pyrkiä kasvuun neljällä eri tavalla; nykyisillä tuotteilla nykyisten asiakasryhmien kans-

sa, asiakasryhmiä lisäämällä, tuotevalikoimaa kasvattamalla sekä tuotevalikoimaa että 

asiakasryhmiä lisäämällä. (Raatikainen 2005, 75.) 

 

 

7.4 Asiakkaiden ideat tallin markkinointiin 

 

Koska Tiurantallilla ei ole vielä suuria resursseja käytettävissä markkinointiin, oli haas-

tattelussakin lähtökohtana keksiä mahdollisimman tehokkaita sekä edullisia markki-

nointimuotoja. Lähes kaikki haastateltavat markkinoisivat tallia enemmän facebookin 

välityksellä, koska se on nykyisin erittäin trendikäs, edullinen sekä tehokas kanava. 

Esiin nousivat myöskin hevosharrastajien foorumit, lentolehtiset, google- mainonta sekä 

harrastuslehdet. Haastateltavista Taru kertoi tunnelmallisen idean mennä markkinoi-

maan Tiurantallia joulutorille, siellä voisi jakaa glögiä ja kertoa Islanninhevosista ja 

muistutuksena jakaa kiinnostuneille hevosenkengän muotoisen alennuslipukkeen ratsas-

tustunnille josta löytyisi myös tallin yhteystiedot.  
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8 JOHTOPÄÄTÖKSET JA POHDINTA 

 

Tutkimustuloksista voi päätellä, että Tiurantallin asiakkaat ovat tyytyväisiä talliin, mutta 

jokaisella oli kuitenkin esittää toiveita joilla kehittää toimintaa. Tässä luvussa käyn tar-

kemmin läpi tutkimuksen tuloksia sekä niistä syntyneitä kehitysideoita. Luvun lopussa  

 

 

8.1 Johtopäätökset 

 

Haastattelin vuoden 2012 aikana kymmentä säännöllisesti Tiurantallilla ratsastusta har-

rastavaa naista. Haastattelut olivat mielestäni onnistuneita sekä luotettavia, harrastajat 

uskalsivat rehellisesti kertoa mielipiteensä sekä kehitysideansa. Haastattelukysymyksiä 

oli kaksi; Kuinka markkinoisit Tiurantallia uusille asiakkaille, huomioiden heidän re-

surssit? Mitä palveluita vielä kaipaisit Tiurantallille? Haastattelut olivat vapaamuotoisia 

ja esitin tarvittaessa lisäkysymyksiä, kuten olisivatko he valmiita maksamaan enemmän 

haluamistaan palveluista nykyisiin hintoihin verrattuna?  

 

Haastatelluilla oli hyvin samanlaisia toiveita tallin tiloja ajatellen, lähes jokainen asiak-

kaista toivoi lämmintä sisätilaa. Usean vastauksista nousi esiin myös suurempi talli he-

vosten satulointia varten, yöpymismahdollisuus tallin läheisyydessä, saunomismahdolli-

suus sekä maneesi ratsastustuntien pitoa varten. Muita toiveita olivat lämpimät sosiaali-

tilat, Islanninhevosinformaatiota sekä lisää ratsastuksen ohjaajia, jolloin olisi mahdollis-

ta päästä ratsastamaan maastoon sekä kenttätunnilla samanaikaisesti.  

 

Myös markkinoinnin suhteen haastatelluilla oli hyvin samanlaisia ideoita, facebook 

nousi vahvana mediana esille sen edullisuuden sekä kattavuuden vuoksi. Muita markki-

nointi-ideoita olivat paikallislehdet, koulujen sekä kirjastojen ilmoitustaulut, ratsastus-

liikkeiden seinät, hevosharrastajien foorumit sekä loma-aikojen lähestyessä esimerkiksi 

lehtien lomaliitteet. Vastauksissa huomioitiin nimenomaan edullisimmat markkinointi-

keinot, aloittavana tallina Tiurantallilla ei ole varaa käyttää juurikaan rahaa markkinoin-

tiin ja mainontaan.  
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8.2 Pohdinta 

 

Mielestäni onnistuin tutkimuksen teossa, mutta jäi hieman harmittamaan sen suppeus. 

Haastattelujen teko oli mielenkiintoista ja motivaatiota antoi paljon se, että tiedän opin-

näytetyöni tulevan tarpeeseen ja uskon sitä hyödynnettävän Tiurantallin toiminnassa, 

nyt jo on alettu suunnittelemaan asiakkaiden toivomia tiloja ja tapahtumia.  

 

Töissä käymisen vuoksi opinnäytetyön teko jäi usein unholaan ja venytin opinnäytetyön 

tekoa aivan liian kauan, jopa tutkimukseni kärsi siitä hieman kun Tiurantalli ehti jo to-

teuttaakin asiakkaiden esiin tuomia ideoita ennen kuin ne julkaistiin työssäni. Jos joskus 

teen vielä vastaavanlaista työtä niin aikataulutan sen tarkasti ja en luista aikataulusta 

millään syyllä.  
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