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1 JOHDANTO

1.1 Opinnadytetydn lahtokohta

Sain opinnaytetyon aiheeksi idean omasta kiinnostuksesta ohjelmapalveluihin ja
omasta hevosharrastetaustasta. Nain ollen otin yhteytta islanninhevosvaellusyrityk-
seen nimeltd Rella Oy. Yritys oli juuri kokenut muutoksia, reilun kymmenen vuoden
yhteisyrittdjyyden myo6ta yritys muuttui yhden omistajan omistukseen. Yrittajalla on
paljon uusia ideoita ja innovaatioita yritysta kohtaan ja siella oli juuri rakenteilla tiloihin
uudet palvelut: sauna ja palju. Keskustelimme useista mahdollisista eri aiheista, ku-
ten tuotekehityksestad. Tama kuitenkin jai, silla aikaa talle tyolle ei olisi ollut riittavasti,
koska yrittdja olisi halunnut tyén olevan valmiina jo alkukesasta. Paddyimme molem-

mat markkinointisuunnitelmaan, silla yrittdja halusi tihan aiheeseen liittyen apuja.

Markkinointisuunnitelma kasittaa kaikki yrityksen toiminnot, mutta siina on tarkoituk-
sena tuoda esille enemman uusia tuotteita saunaa ja paljua, ja kuinka niité lAhdetaan
markkinoimaan ja kuinka niille saadaan asiakaskuntaa. Nailla uusilla palveluilla pyri-
tdan laajentamaan yrityksen asiakaskuntaa, naisporukasta myds miesporukoihin ja
yritysasiakkaisiin. Pddasiassa vuoden 2013 markkinointi saunalle ja paljulle on perus-
tunut sosiaaliseen mediaan, kuten Facebook:iin, yrityksen omiin verkkosivuihin, hen-
kilokohtaiseen myyntityéhon ja niin kutsuttuun puskaradioon. Yritykselld ei ole aiem-
paa markkinointisuunnitelmaa. Suuntaa ohjaava karkea liiketoimintasuunnitelma on

tehty vuoden 2013 alussa, joka k&sittelee yritysta ja sen kilpailijoita.

1.2 Opinndytetydn toimeksiantaja lyhyesti

Rella Oy on ohjelmapalveluyritys, jonka toiminta sijaitsee Etelda-Savon kunnassa ni-
melta Joroinen. Sen yrittdjana toimii Tuija Hayrynen, joka on tyoskennellyt Rella Oy:n
yrittdjand jo vuodesta 2002, mutta yksityisyrittdjana helmikuusta 2013 alkaen. Yritys
tarjoaa elamys-, eko- ja luontomatkailupalveluita islanninhevosia hyédyntaen tai il-
man. Vaelluksia on tunnista neljdén paivaan, seka muutamana paivana viikossa on
tarjolla ratsastustunteja. Yritys tarjoaa myos oheispalveluita, kuten ruokailua, erilaista
ohjelmaa, turvesaunaa, paljua ja majoitusta. Yrittdja hoitaa itse suurimman osan tois-
tdan, mutta tarvittaessa hanella on saatavilla apukésid suurempia ryhmia tai sairas-

tapauksia varten. (Hayrynen 2013)

Rella Oy:n toiminta-ajatus on tuottaa laadukkaita, luotettavia, ammattitaitoisia palve-
luelamyksia asiakkailleen. Irtiottoa arjesta, asiakkaiden toiveiden mukaan. Yrityksen

likeidea on: yritys tuottaa palveluelamyksia islanninhevosvaelluksilla yhdistettyna tai
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erikseen ruokailun, saunan ja paljun kera ihmisille, jotka haluavat irrottautua arjen
rutiineista, nauttia ulkoilmasta ja luonnonléheisyydestd. Sen mahdollistaa upeat Kol-
man maisemat, luotettavat hevoset ja ammattitaitoinen henkilokunta. Rella Oy:n vi-
siona on saada uskollisia ja pitkaikaisia asiakassuhteita, sekd samalla luoda kannat-
tavaa lilketoimintaa ja sailyttaa kilpailuetunsa kilpailijoihinsa nédhden. (Hayrynen 2013)

1.3 Opinndytetydn rakenne

Opinnaytety®d koostuu teoriaosiosta, pohdinnoista ja liitteistd, joka sisaltaa toiminnalli-
sen osuuden eli itse markkinointisuunnitelman. Teoriaosiossa tarkastellaan toimialaa,
eli ohjelmapalveluita ja elamysmatkailua. Rella Oy on ohjelmapalveluyritys, jolloin se
lasketaan matkailuyritykseksi. Ohjelmapalvelutuotteet, kuten myds Rella Oy:n tuot-
teet on rakennettu niin, etta ne tuottavat elamyskokemuksia asiakkailleen, joten siksi
elamystuotantoa ja elamysmatkailua on tuotu taman opinnaytetydn teoriaan. Rella
Oy:n asiakaskuntaan kuuluvat myos yritykset ja saunalla ja paljulla pyritdaankin saa-
maan lisda yritysasiakkaita, siksi kasittelen teoriassani tydviretoimintaa ja kannuste-

matkailua.

Markkinointisuunnitelman vuoksi, markkinointi ja sen johtaminen on kasitelty teo-
riaosuudessa. Markkinointisuunnitelma on rakennettu kirjoitetun teoriaosuuden poh-
jalta. Kappaleessa nelja kasitellaan itse prosessin toteutumista ja kuinka tarvittavat
tiedot on keréatty ja miksi niihin on paadytty. Tassa kappaleessa yritysta ja sen nykyti-
laa on kuvattu tarkemmin, mutta parhaiten yritys tulee tutuksi itse markkinointisuunni-
telmasta. Lopuksi on yhteenveto ja pohdinnat, jossa kaydaan lapi omia tuntemuksia
opinnaytetyoprosessista ja miten yrityksen tulee jatkoa ajatellen markkinointisuunni-

telmaa kehittaa ja jatkaa.

1.4 Toiminnallinen opinndytety®

Toiminnallisella opinndytetyo6lla on yleensa toimeksiantaja, silla siind halutaan saavut-
taa ammatillisesta nakokulmasta kaytannon toiminnan kehittamistd, ohjeistamista,
jarjestamista ja jarkeistamista. Toteutus voi olla jokin tuotos, kuten markkinointisuun-
nitelma, perehdytyskansio, messuosasto tai kehittdmissuunnitelma. Toiminnallinen
opinnaytetyd on kaksiosainen: siihen kuuluu toiminnallinen osuus eli itse tuotos ja
opinnaytetydraportin, joka sisaltdd teoriaosuuden ja arvioinnin tutkimusviestien avul-
la. Toiminnallinen osuus on yleensa kirjoitettu raporttiosuuden teorian pohjalta, jolloin

se sisaltaa teoreettisen viitekehyksen. (Virtuaali ammattikorkeakoulu)
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Toiminnallinen opinnaytety® vaatii kirjoittajaltaan tutkivaa ja kehittdvaa toimintaa,
vaikka tutkimus on yleensa vain selvitysten tekemista. Tutkiva puoli ndkyy toiminnalli-
sessa opinnadytetydssa usein kaytettyjen tutkimusmenetelmien valintojen perustelui-
na, tehtyjen valintojen ratkaisujen pohdintoina ja oman kirjoittamisen kriittisena arvos-

teluna. (Virtuaali ammattikorkeakoulu)

1.5 Opinnadytetydn tarkoitus ja tavoitteet

Markkinoinnin avulla yritys saadaan asiakkaiden eli kuluttajien tietoisuuteen. Sen
avulla saadaan yritykselle aikaan myyntia ja saadaan houkuteltua asiakkaita kulutta-
maan yrityksen palveluita. Markkinoinnin tulee ennakoida, selvittda, luoda, yllapitaa,
tyydyttaa ja sdadella kysyntdd. Markkinointi tarvitsee onnistuakseen hyvan suunni-
telman. Hyvélla suunnitelmalla tiedetddn mitk&d ovat tavoitteet ja kuinka niihin paas-
taan. Opinnaytetyon tarkoituksena on yhdessa teoriataustan avulla luoda pohjaa
markkinoinnille ja antaa mahdollisesti uusia tytkaluja tulevaisuutta ajatellen. (Berg-
strém & Leppéanen 2009, 24-25)

Rella Oy:n ohjelmapalveluilla luodaan elamyksia. Tuotteet ovat palveluita, joten pal-
velunlaatu vaikuttaa siihen, kuinka voimakkaana elamys koetaan. Ohjelmapalvelut
siséltavat selvan tuotteen elinkaaren, tarinan ja mahdollisen elaman muutoksen. Is-
lanninhevosvaellukset ovat ohjelmapalveluita, joita kayttavat niin hevosihmiset, kuin
ensikertalaiset irtiottoa arjesta kaipaavat ihmiset. (Lapin elamysteollisuuden osaamis-

keskus)

Opinnaytetyoni tarkoituksena on tehdéa Rella Oy ohjelmapalveluyritykselle toimiva
markkinointisuunnitelma vuodelle 2014. Paaasiassa markkinointisuunnitelma on tehty
koko yrityksen toiminnoille, mutta siin& on tuotu hieman enemman esille uudet tuot-
teet; sauna ja palju. Opinnaytety® auttaa yritystd, kuinka uudet tuotteet saadaan
markkinoitua oikein oikeille kohderyhmille. Tavoitteena on saada markkinointisuunni-
telmasta hyodyllinen ja kaytanndllinen tydvaline yrityksen arkitybhén. Omana tavoit-
teena oli tutustua markkinoinnin tarkeyteen ja kuinka rakennetaan kokonainen vuosi-
suunnitelma markkinoinnille. Halusin my6s tutustua tarkemmin palveluelamyksiin

teoriapohjalta, josta yrittdja voi ottaa tarvittaessa oppeja kaytantoon.
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2 ELAMYS - JA KANNUSTEMATKAILU JA OHJELMAPALVELUT

2.1 Elamys

Elamys on henkilokohtainen, moniaistinen, mieleenpainuva, unohtumaton kokemus,
josta elamyksen kokija kokee yleensa muutoksen, joka voidaan parhaassa tapauk-
sessa omaksua arkielamaan. Elamys voi my6s olla osana maailmankuvan muuttumi-
seen. Se koetaan yksilollisesti ja on usein eri tekijdiden summa. (Lapin elamysteolli-

suuden osaamiskeskus)

Elamys koostuu miellyttavasta, positiivisesta kokemuksesta tai palvelusta, mutta néa-
ma eivat pelkastaan riitd elamyksen kokemiseen. Koska elamykset ovat yksilollisia,
niité ei voi tuottaa, mutta siihen pyritdan luomaan mahdollisimman hyvéat puitteet, jotta
elamysten syntyminen on mahdollista. (Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus)

2.2 Elamystuote ja eldmyskolmio

Elamystuote on tuote, josta kokijalle syntyy voimakas elamys ostamalla, kuluttamalla
tai kokemalla. Elamystuote eroaa palvelutuotteesta raataldityvyyden ja kokonaisval-
taisen suunnittelun avulla. Parhaiten koettu elamystuote on aito, jonka ratkaisevina
elementteind ovat moniaistisuus, henkilokohtaisuus, arkielamasta eroavuus, vuoro-
vaikutus asiakaspalvelijan, asiakkaan ja tuotteen valilla. (Lapin elamysteollisuuden

osaamiskeskus)

henkinen taso
MUUTOS

emotionaalinen taso

ELAMYS

alyllinen taso
OPPIMINEN

fyysinen taso
AISTIMINEN

motivaation taso
KIINNOSTUMINEN

yksilollisyys  aitous tarina moniaistisuus  kontrasti  vuorovaikutus

Kuvio 1: Elamyskolmio (Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus)
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Kun puhutaan elamyksisté ja elamystuotteista, niita usein tarkastellaan elamyskolmi-
on avulla. Elamyskolmiota tarkastellaan kahdesta eri ndkdkulmasta: tuotteen ele-
menttien ja asiakkaan kokemuksen kautta. Tuotteen on siséllettava kaikki kuusi
elamyskriteeria eli siind on tultava esiin yksilollisyys, aitous, tarina, moniaistisuus,
kontrasti ja vuorovaikutus. Naiden elementtien my6té asiakkaan kokemus l&hestyy
parhaassa tapauksessa kohti elamysta ja jopa elamantapamuutosta. Elamyskolmion
avulla ei voi suoraan taata elamyskokemusta, mutta se on oiva véline luomaan puit-

teet naille kokemuksille. (Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus)

Tarkastellaan elamyskolmiota hieman tarkemmin. Ensimmainen elamyskolmion ele-
menteista on yksiléllisyys, jolla tarkoitetaan tuotteen ainutlaatuisuutta ja ainutkertai-
suutta. Markkinoilta ei tulisi silloin [6ytya taysin samanlaista tuotetta. Yksil6llisyys voi
nakya myds asiakaslahtdisyydessa, joustavuudessa ja tuotteiden raatalditavyyden
mahdollisuudessa asiakkaan tarpeiden ja mieltymyksien mukaan. Kaytdnnossa tama
tarkoittaa sita, etta tuote on muokattavissa muun muassa ryhmille sopivaksi tai aktivi-
teettien haastavuutta voidaan lisata niille, joille tuote on ennestaan jollain lailla tuttu.
(Karppinen & Latomaa 2007, 114)

Toisena kolmiosta tarkastellaan aitoutta, joka yksinkertaisimmillaan tarkoittaa tuot-
teen uskottavuutta. Tuote on aito, jos siind on olemassa olevaa ja todellista alueen
paikallista kulttuuria ja elaméntapoja. Aitouden maarittajana toimii kokija itse, eli sil-
loin, kun han kokee sen aidoksi ja uskottavaksi, tuote on aito. Tuote voi olla kuitenkin

taysin keksitty, vaikka se onkin aito. (Karppinen & Latomaa 2007, 114-115)

Tuotteen aitous ja tarina liikkuvat kasi kadessa. On tarkeaa, ettd kokonaisuuden ele-
mentit ovat yhteydessa toisiinsa yhteisella tarinalla, joka mahdollistaa kokemuksesta
entistd voimakkaampaa. Hyvalla tarinalla tuote ja kokemus saavat tuotteelle sosiaali-
sen merkityksen, sisallon ja asiakkaalle perusteen kokea tuote juuri sen palveluntar-
joajan valmistamana. Tarinan kaytolla perustellaan asiakkaalle, mita tehdaan ja mis-
sa jarjestyksessd, tdma on tarinan yksinkertainen merkitys elamyskolmiossa. Hyva
tarina sisaltda niin faktaa, kuin fiktiotakin, esimerkiksi historia yhdistettyna taruihin.
Hyva tarina vetoaa asiakkaaseen tunnetasolla osalliseksi kokemusta, jolloin asiakas
kokee tuotteen niin alyllisesti kuin emotionaalisella tasolla. Tarinan tulee olla kohdis-
tettuna yritysten kohderyhmid varten. Tuotteen tarinan tulisi olla tuotteen kaikissa
kokemisen muodoissa, markkinoinnista, kokemukseen ja jalkimarkkinointiin. (Karppi-
nen & Latomaa 2007, 115)
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Jotta tuote on moniaistinen, asiakkaan tulee kokea se mahdollisimman monin aistein.
Tuote tarjoaa silloin arsykkeité useille eri aisteille, visuaalisuutta (nakoaisti), tuoksuja
(hajuaisti), aania (kuuloaisti), makuja ja tuntoaistimuksia. Aistidrsykkeita tulisi olla
sopiva maara, silla lika maara arsykkeita saattaa olla jo hairitsevad. (Karppinen &
Latomaa 2007, 115-116)

Kontrastilla tarkoitetaan erilaisuutta elamyksen kokijan puolelta. Jotta tuote sisaltéaisi
kontrastia, sen tulisi olla erilainen suhteessa asiakkaan arkeen. Kokemuksen tulee
silloin olla uusi, kiehtova ja tavallisesta poikkeavaa. Kun asiakas kokee jotain uutta ja
erilaista, se mahdollistaa itsensa nakemisen toisesta nakokulmasta, toisena, toisen-
laisessa ymparistossa. Kontrastia suunniteltaessa tulee huomioida asiakkaan kulttuu-
ri, silla jollekin toiselle erikoinen voi toiselle olla aivan tavallista. (Karppinen & Lato-
maa 2007, 116)

Vuorovaikutus voidaan kokea muiden tuotteen kokijoiden kanssa, tai tuotteen tuotta-
jien vélilla. Sen avulla saadaan tuotteelle yhteisollisyyden tunnetta, tunne, etta kuulu-
taan osaksi ryhmaa. Talla on ratkaiseva vaikutus kokemuksen valittamisessa asiak-

kaalle onnistuneella tavalla. (Karppinen & Latomaa 2007, 116)

Asiakkaan kokemisen tasoista ensimmaisena on motivaation taso, jolla tarkoitetaan
asiakkaan kiinnostuksen herattamista. Silla on tarkoitus luoda asiakkaalle odotuksia
tuotetta kohtaan ja valmiutta osallistumaan. Yleisesti taman tason avulla tuodaan
tuote asiakkaille tietoisuuteen, kuten markkinoille. Talla tasolla kaikkien elamyskritee-
rien tulisi tayttya. Esimerkiksi, yksilollisyys tulee ilmi houkuttelevuutena ja aitous us-

kottavuutena suhteessa kokemukseen. (Karppinen & Latomaa 2007, 116)

Tuotteen tavoittaessa fyysinen taso, tulee asiakkaan kokea ymparisto eri aistien avul-
la. Talla tasolla tuote otetaan konkreettisesti vastaan, koetaan, tunnetaan, havaitaan
ja aistitaan. Hyva tuote takaa turvallisen ja mukavan kokemuksen fyysisella tasolla, ei
tule kuuma, kylmé&, nalka, jano tai muu niin sanottu negatiivisena koettu fyysinen olo-
tila. Tuotteen tekninen laatu, kaytettavyys ja toimivuus ovat mitattavissa fyysisella
tasolla. Elamyskriteerien kautta tarkasteltuna, yksilollisyys fyysisella tasolla voi olla
esimerkiksi fyysisten puitteiden ainutlaatuisuutta tai tuotteen fyysinen haastavuus on
muunneltavissa. Fyysinen taso ja moniaistisuus kulkevat rinnakkain, joten moniaisti-
suus tayttyy, jos tuotteessa ei ole hairitsevid tekijoita, jotka voivat olla pilaamassa
kokonaisuutta. Kontrastia voivat talla tasolla olla muun muassa fyysisten tilojen eroa-
vaisuus arkiympéristoon verrattuna. Vuorovaikutus elementti tayttyy, jos ymparisto
mahdollistaa kaikkien osallistumisen ja vuorovaikutuksen keskenaan. (Karppinen &
Latomaa 2007, 117-118)
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Alyllisella tasolla asiakas kasittelee ympariston valittamat aistiarsykkeet, toimii niiden
mukaisesti ja oppii, ajattelee, soveltaa tietoa ja muodostaa mielipiteitd. Talla tasolla
asiakas maarittaa, onko han tyytyvainen tuotteeseen vai ei. Jos tuote on hyva, alylli-
nen taso tarjoaa mahdollisuuden uuden oppimiseen, kehittymiseen tai saada uutta
tietoa. Yksilollisyyden elementti talla tasolla tarkasteltuna tarkoittaa tiedollista ja tai-
dollista haastavuutta ja kiinnostavuutta. Aitoudella tarkoitetaan tuotteen kulttuurista
kestavyytta ja aitoutta. Hyva tarina luo parhaassa tapauksessa mukaansatempaavan
kokemuksen, joka koetaan useilla aisteilla (moniaistisuus) harmonisessa kokonai-
suudessa. Kontrasti koetaan, kun asiakas saa arjesta irtautumisen tunteen. (Karppi-
nen & Latomaa 2007, 118)

Varsinaisen elamyksen kokeminen tapahtuu emotionaalisella tasolla. Jos kolmion
peruselementtien aiemmat tasot ovat tayttyneet, niin on todennakdista, etta asiakas
kokee iloa, onnellisuutta, onnistumisen tunteen ja oppimisen ilon. Henkinen taso on
ylin elamyskolmion tasoista. Kun elamys on positiivinen ja voimakas, se voi saada
aikaan yksilollisen muutoskokemuksen, joka johtaa jopa pysyviin muutoksiin asiak-
kaan elamantavoissa. Talldin asiakas kokee itsensa muuttuneen, |6ytda uuden ajatte-
lutavan tai jopa uusia voimavarojaan itsestdan. (Karppinen & Latomaa 2007, 118-
119)

2.3 Elamystalous

Elamystalous syntyy siitd, kun asiakas maksaa, ettd han pdasee kokemaan unohtu-
mattoman kokemuksen. (Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus) Elamystaloudes-
sa asiakkaat tavoittelevat tavanomaisia tuotteita ja palveluita enemman ja ovatkin

valmiita maksamaan elamystuotteista enemman. (Grénroos 2009, 35-36)

Elamys syntyy, kun palvelua kehitetdan entisestdan ja se yhdistetdén ainutlaatuiseen
toimintaymparistoon. Elamys voidaan kokea myonteisesti, neutraalisti tai negatiivi-
sesti, siksi yrityksilld on haaste saada aikaan asiakkaille aina mydnteinen kokemus.
(Grénroos 2009, 35-36)

2.4 Liikematkustus ja kannustematkailu

Liikematkustuksessa matkan maksajana on yleensa yritys tai tyénantaja, koska mat-
kustaminen liittyy jollain lailla ty6tehtaviin tai tydkyvyn yllapitdmiseen. Liikematkustuk-

sessa kaytetdan usein kokous— ja kongressipalveluita, kulttuuri-, ohjelma— ja elamys-
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palveluita. Liikematkustusta tapahtuu ymparivuoden. Matkailun avulla on alettu yha
enemman sitouttamaan ja palkitsemaan tyontekijoitd. (Verheld & Lackman 2003, 28—
29, 33)

Kannustematkailu on kasvattanut suosiotaan niin kotimaassa, kuin ulkomailla. Kan-
nustematkailussa tarjotaan matkailijalle jotain ennen kokematonta tai erikoista, josta
han kokee matkapalkkion palkkioksi ja kannusteeksi, ndin matkantarjoajan tarkoitus
toteutuu. Ohjelmapalvelut ovat suosituimpia kannustematkailun palveluita, silla ne

tuottavat usein suurimman kokemuksen. (Verheld & Lackman 2003, 28-29,33)

TYKY on lyhenne tyokykya yllapitavasta toiminnasta. N&ita hankkeita ja toimintoja
jarjestetaan tyopaikoilla, jossa tavoitteena on yllapitaa tyontekijoiden tyokykya. TYKY
toiminta voi olla fyysista tai henkista kunnon yllapitamistd. TYKY paivét sijoittuvat

usein ohjelmapalveluyrityksiin. (Verhela & Lackman 2003, 142)

2.5 Ohjelmapalvelut ja luontomatkailu

Ohjelmapalvelujen tuottaminen alkaa asiakkaasta ja hanen tarpeistaan. Asiakas os-
taa ja kuluttaa ohjelmapalvelutuotteen tarpeidensa tyydyttamiseksi. Ohjelmapalvelu-
yritykset verkostoituvat muiden toimijoiden kanssa, josta voi tarvittaessa ostaa lisa-
palveluita, kuten esimerkiksi majoitusta. Palvelussa tuotteen teknisia osia ovat tarvit-
tavat varusteet, vélineet ja laitteet. Naiden liséksi palvelutuote sisaltéda palveluhenki-
I6ston vuorovaikutuksen ja lasndolon. Ohjelmapalveluita ohjaavat laatuajattelu ja
lainsaddannon nakokulmat. Naitd palvelutuotteita tuottaessa pyritdan asiakkaan
mahdollisuuteen kokea elamys. Elamyksen syntyy vaikuttaa tuotteen koko kokonai-
suus. Ohjelmapalvelut ovat méaaritelty myods matkailutuotteeseen liittyvaksi aktivitee-
tiksi, joka voi olla omatoimista tai ohjattua toimintaa, joka pohjautuu luontoon, kulttuu-

riin, viihteeseen tai liikuntaan. (Verhela & Lackman 2003, 9, 16-17)

Luonnolla on suuri osa ohjelmapalveluita tuottaessa. Se on jo vanha toimintaymparis-
t6 matkailussa, mutta siitd ollaan yhd enemman kiinnostuneita. Luontomatkailulla
tarkoitetaan matkustamista luontoon, joko taysin omatoimisesti tai matkanjarjestajan
kautta, jossa liikkuminen tapahtuu lihasvoimin tai perustuen luonnonvoimiin. Elamys
koetaan luonnossa liikkumisesta, sen vaikutuksesta ja kaikesta minka kokija aistii ja
nakee. Luontoon kohdistuvassa matkailussa luonto toimii toimintaymparistona, jolloin
matkaa ei ole rajoittamassa liikunnallisuus tai luonnon elamyksellisyys. Ainoana ole-
tuksena on luontoon suuntautuneisuus. Suosituimpia vaihtoehtoja ovat muun muassa

islanninhevosvaellukset ja laskettelu. (Verheld & Lackman 2003, 97-98)
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3 MARKKINOINNIN JOHTAMINEN JA SUUNNITTELU

Markkinointi on olennainen osa yrityksen jokapaivaista toimintaa. Hyva johtaminen ja
suunnittelu mahdollistavat tavoitteiden saavuttamisen ja my0s paremman tuloksen.
Tana paivana, kovan kilpailun vuoksi, markkinoinnin tarkeys on kasvanut entisestaan
ja se vaatiikin yritykseltd nopeaa reagointia toimintaymparistéssa tapahtuviin muutok-
siin. (Raatikainen 2005, 8, 58) Yrityksen liikeidea kertoo yrityksen segmentit eli koh-
deryhmat kenelle tuotteita/palveluita tuotetaan, tavoiteimagon, milla se saa asiakkaat
ostamaan, toimintatavan, miten yritys toimii ja tuotteet mité yritys tuottaa. Liikeidea on
valttamaton markkinoinnin suunnitteluprosessin pohjana. Toiminta-ajatus on hieman
suppeampi ja se yleensa kertoo vain yrityksen asiakkaat ja tuotteet ja vastaa kysy-

mykseen "miksi yritys on olemassa?”. (Bergstrém & Leppanen 2009, 29, 61.)

Markkinoinnin johtamisen tarkoituksena on laatia yritykselle kilpailukykyinen markKki-
nointistrategia ja olla ohjaamassa ja seuraamassa tdman toteutumista. Se kattaa
asioiden johtamisen lisdksi myds ihmisten johtamista realistisia tavoitteita kohti.
(Bergstrém & Leppéanen 2009, 38-39)

Yrityksen perusarvo ja markkinointiajattelu ohjaavat yrityksen markkinoinnin johtamis-
ta, joka perustuu liikeideaan ja strategiaan. Yrityksen strategiassa maaritellaan
yleensa segmentit, eli yrityksen asiakkaat, imago, tarjooma ja markkinoinnin toimen-
piteet. Yrityksella on oltava selkeé visio tavoitteista, joka ohjaa markkinoinnin johta-
mista. Markkinoinnin johtaminen on jaettu usein viiteen eri osa-alueeseen: markki-
noinnin suunnitteluun, markkinointitutkimukseen, markkinoinnin organisointiin, mark-

kinoinnin toteutukseen ja tulosten seurantaan. (Joensuu)

Markkinoinnin johtamisessa on kahdentyyppista ulottuvuutta: strateginen ja operatii-
vinen. Strateginen ulottuvuus voi olla strategista ajattelua, jossa keskitytaan vain
olennaiseen, strategiseen analyysiin. Siind pohditaan aiemmin tehtyja asioita, strate-
gista johtamista, joka keskittyy, miten asiat tulee tehda tai strategiseen suunnitteluun,

joka taas kertoo, mité yrityksen tulisi tehda. (Joensuu)

Markkinoinnin johtaminen on henkisten ja fyysisten voimavarojen k&ytdn suunnitte-
lua, jotta padastaisiin tavoiteltuun toimintaan. Kun taas markkinoinnin suunnittelussa
keskitytaan tarvittavien voimavarojen ja kilpailukeinojen hahmottamiseen, jotta saavu-

tetaan tulevaisuuden tavoitteet. (Joensuu)

Johtamisen perusedellytyksiin kuuluvat tarvittavat tietojarjestelmat, jotka tarkoittavat
menetelmia, joilla tarvittavat tiedot saadaan kayttoon. Johto ja vastuuhenkilot seuraa-

vat erilaisia lukuja ja mittareita, jotka toimivat heidén tyokaluinaan johtamiselle. Joh-
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don on tarkedd osata suunnitella yrityksen tulevaisuutta, esimerkiksi visioajattelun,
kuluttajabarometrien, skenaarioiden ja trendiennusteiden avulla. Kuluttajabarometri
kertoo, kuinka asiakkaat arvioivat oman talouden tilanteensa ja, kuinka edullisena he
pitavat nykyhetkista kulutustavaroiden ostamista ja lainan ottamista. Skenaariota kay-
tetdan, kun visio (=hahmotus tulevaisuuden toimintaympéaristostd) ei enaa riitd. Se on

vaihtoehtoisia tulevaisuuden kuvauksia. (Raatikainen 2005, 126-128)

Johtaminen voi olla asioiden johtamista, mutta myds ihmisten johtamista. Johtaminen
kuitenkin hoituu useimmiten ihmisten kautta, joten ero naiden valilla on hyvin hailyva.
Hyva johtaminen sisaltdd molempia tyyleja. Asioiden johtamisessa suunnitellaan ja
budjetoidaan, organisoidaan ja miehitetaan, tehdaan paatoksia ja valvotaan ja ennus-
tetaan ja jarjestetddn. Ihmisten johtamisessa maarataan suunta, mihin ollaan menos-
sa, sitoutetaan ihmiset toimintaan, motivoidaan ja innostetaan henkilékuntaa ja luo-

daan edellytykset oppimiselle ja muutokselle. (Raatikainen 2005, 128-129)

3.1 Palveluiden markkinointi

Palvelut ovat aineettomia prosesseja tai toimintasarjoja, jotka usein kulutetaan yhta
aikaa, kun niitd tuotetaan. Asiakas on itse osallistunut palveluprosessin tuottamiseen
ja nakee kuinka prosessi etenee. Han vaikuttaa itse vuorovaikutuksellaan palvelun-
tarjoajan kanssa palveluprosessin etenemiseen ja lopputulokseen. Palveluprosessi
koostuu useista resursseista, joissa on kaytetty ihmisia, tietoa, jarjestelmia ja toimin-
taymparistdd vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa, asiakkaan ongelman selvittami-
seksi. Palveluiden haaste on, etté silla ei ole ennalta tuotettua laatua, jota voisi seu-
rata ennen palvelun myyntia ja kulutusta. Sita ei voi varastoida, kuten kaupassa myy-
tavia tuotteita. Raha saadaan vasta, kun palvelu on tuotettu, kuten hotellissa asiakas
voi varata huoneen viikkoja ennen, mutta maksaa usein huoneen vasta lahtiessa.
Palvelu ei ole aina tdsmaélleen samanlaista, silla jokainen kokee palvelun eri tavalla.
(Grénroos 2009, 77-83)

Palveluiden markkinoinnissa on tarkedd saada asiakas kiinnostumaan, ostamaan ja
sitd myoten kuluttamaan palvelua. Palveluprosessin kulutus on merkittava osa palve-
lukokemusta, silla asiakkaat ovat itse mukana tuottamisprosessissa, joka usein myds
maaraa lopputulokseen. Palveluyritykset markkinoivat henkildstollaén, tekniikallaan ja
osaamisellaan. Kaikkein tarkeintd on palvelun laatu ja moni palveluyritys kayttaa
markkinastrategianaan erikoistumista, joka tarkoittaa hyvad, luotettavaa ja asiakas-
l&htoistd palvelua. (Gronroos 2009, 90-91)
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3.2 Markkinoinnin suunnitteluprosessi

Ennen konkreettista markkinoinnin suunnittelua tutustutaan yrityksen toimintaympa-
ristdoon, niin siséiseen kuin ulkoiseenkin, ja kaydaan lapi mik& on yrityksen tila nyt ja
mitk& ovat sen tulevaisuuden nakymat. Markkinoinnin suunnittelua on kahdentyyppis-
ta: pitkanajan strateginen suunnittelu ja lyhyemman ajan operatiivinen suunnittelu.
Strategisessa suunnittelussa keskitytaan visioiden luomiseen ja niiden saavuttami-
seen. Se on paaasiassa yrityksen johdon tehtava ja he ohjaavat yritysta niin sanotusti
oikeaan suuntaan. Tassa yritys ja yritysymparistd ovat vuorovaikutuksessa keske-
naan. Yleensa strateginen suunnittelujakso kasittda 3-5 vuotta. (Raatikainen 2005,
58-59)

Operatiivinen suunnittelu on lyhyemman ajan suunnittelua, joka kestaa vuoden, kuu-
kauden tai kauden ajan. Siind keskitytaan tekemaan asiat oikein ja sitd ovat ohjaa-
massa Yyrityksen markkinoinnista vastaavat henkilét. Operatiivinen suunnittelu on

enemman yrityksen sisaista toimintaa. (Raatikainen 2005, 59)

Markkinointisuunnitelman tekeminen on sidonnainen aikatauluihin, joka aloitetaan
ajoissa ennen suunnitelmalle luotavaa vuotta. Markkinointisuunnitelma koostuu
useista eri vaiheista ja se voidaan jakaa seuraavasti: lahtdkohta-analyysit, strategian
luominen, tavoitteiden asettaminen, markkinoinnin toimintaohjelma, aikataulu ja bud-
jetti, markkinoinnin toteutus ja seuranta. Kaikkia naité ohjaa yrityksen liikeidea. (Raa-
tikainen 2005, 60)

Kuten aiemmin mainitsin, niin suunnittelu alkaa tutustumalla sisdiseen ja ulkoiseen
toimintaymparistoon. Ulkoisessa tarkastellaan mm. ajankohtaisia trendejéa, muutoksia
esim. taloudentilassa, sosiaalisessa ja teknologisessa ympadristéssd. On otettava
huomioon myds ekologiset, kilpailulliset ja demografiset muutokset, jotka voivat jollain
lailla vaikuttaa yrityksen markkinointiin ja toimintaan. Sisdisessa toimintaymparistos-
sd, sanan mukaisesti, keskitytddn tarkastelemaan yrityksen nykytilannetta, tarjontaa,
tarkeita asiakassuhteita ja muita suhteita. Tassa tarkastellaan menneitéa aikoja, ana-

lysoimalla aiempia markkinointisuunnitelmia ja niiden toimivuutta. (Joensuu)

Seuraavaksi on tarkasteltu suunnitteluprosessin eri vaiheita tarkemmin kappale kap-

paleelta.



18
3.2.1 Lahtdkohta-analyysit

Lahtdkohta-analyysien tarkoituksena on selvittdd markkinoinnin nakdkulmasta yrityk-
sen nykytilaa ja tekijoita, jotka vaikuttavat yrityksen menestymiseen tulevaisuudessa.
Analyysien avulla saadaan liikeidea paivitettyd ajan haasteisiin. Analyyseistd saa-
daan tarkeaa tietoa yritykselle, joka antaa suuntaa mihin suuntaan toimintaymparisto
on kehittyméassa ja millaiset mahdollisuudet ja haasteet markkinoille ovat tulossa.
(Raatikainen 2005, 61)

Lahtokohta-analyyseilla kartoitetaan yrityksen ulkoiseen toimintaan vaikuttavia tekijoi-
t&, mutta myos yrityksen siséista tilannetta. Yleisimpid ulkoisia analyyseja ovat;, ym-
paristoanalyysit, kilpailija-analyysit ja markkina-analyysit. Ymparistbanalyysit keskitty-
vat selvittdmaan ja ennakoimaan yritysympariston muutoksia ja niiden tuomia vaiku-
tuksia yrityksen liiketoimintaan. Tana paivana yritysymparisttn muutosten seuraami-
nen on todella tarkeaa, kansainvalistyvan markkinoinnin ja kaupankaynnin myota.
Yritysymparistdd ohjaavat seuraavat muuttuvat tekijat; poliittiset muutokset, tapakult-
tuuri, teknologian kehitys, tydvoiman saatavuus, palkkakustannukset, kansainvalis-
tyminen, lainsdadanto, innovaatiot, keksinnét, investointihalukkuus, korkotaso, toimi-
alanmuutokset, taloudelliset muutokset ja EU:n paatdkset. Yritys voi joutua muutta-
maan toimintatapojaan, lainsdddannon ja EU:n paatdsten vuoksi, kuten maatilayritta-

jat ymparistonsuojelun kanssa. (Raatikainen, 2005, 61-63)

Markkinoiden toimintaan voimakkaasti vaikuttaa myds yleiset taloudelliset tekijat,
kuten korkotaso ja investoinnin halukkuus. Esimerkiksi kun korot ovat alhaalla, niin
kulutusluottojen kysynta kasvaa, talldin yritysten tulisi olla tarjoamassa tuotteitaan
ahkerammin. Nykypéaivana teknologian kehitys on mahdollistanut yritysten myynnin
myds verkossa, joka on kasvava myyntikanava. Myos sosiaalisen median, kuten Fa-
cebook ja Twitter, kayttdé markkinoinnissa on lisdantynyt ahkerasti. Kansainvalistymi-
nen tuo mukanaan mahdollisuuksia, mutta myds haasteita, silla yha useampi tuote

valmistetaan "halpamaita” kayttden, kuten Kiinassa. (Raatikainen 2005, 62—63)

Yrityksen on tarkeda tietda ja tunnistaa kilpailijansa, eli ne yritykset, jotka toimivat
samalla alalla, markkina-alueella ja tuottavat samanlaisia tuotteita ja palveluita. Myos
taméanhetkisen tilanteen lisdksi on ajateltava tulevaisuutta, onko alueelle tulossa
mahdollisesti lisd& uusia yrittdjid ja mitka ovat heiddn mahdolliset tulevaisuuden-
suunnitelmat. Kilpailu- ja kilpailija-analyysien avulla paastdan tutkimaan yrityksen
kilpailutilannetta alueen markkinoilla. Analyyseista saadaan seuraavat asiat selville:
kilpailevien yritysten maara ja nimet, kilpailevat tuotteet, kilpailijoiden kayttdmat kilpai-
lukeinot, kilpailijoiden markkina-asema ja markkinaosuus, kilpailun luonne ja oman

yrityksen rooli kilpailualueella, kilpailijoiden tunnettavuus yrityksiné ja tuotteiden pa-
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remmuus, Kilpailijoiden taloudelliset ja toiminnalliset resurssit, kuten liikevaihto ja
henkildkunta ja kilpailijoiden kayttdmat markkinointistrategiat. (Raatikainen 2005, 63—
64)

Markkina- ja asiakasanalyysit kertovat yrityksen menestystekijoistéa l&ahimenneisyy-
dessa, nyt ja tulevaisuudessa. Naissé analyyseissa tulisi etsid vastauksia seuraaviin
kysymyksiin: ketk& ovat yrityksen asiakkaita ja paljonko heitd on markkina-alueella,
mihin suuntaan asiakasmaarat ovat kehittymassa ja paljonko asiakkaat ovat valmiita
kayttamaan rahaa yrityksen tuotteisiin ja alueen markkinoille. Asiakkaiden ostokéyt-
taytymista kannattaa myos tutkia, ja ottaa selvdd millainen mainonta heita kiinnostaa
ja kuinka heité tulisi lahestya. Yrityksen tulee selvittad, kuinka se saa asiakkaan tar-
peet tyydytettyd. On myds tarkasteltava omaa osuutta koko markkinoista ja mihin

suuntaan ostovoima ja markkinat ovat kehittymassa. (Raatikainen 2005, 65)

Yritysanalyysilla saadaan selville yrityksen tilanne ja edellytykset. Siina tarkastellaan
yrityksen perustoimintoja, kuten markkinointia (tuotteita, palveluita ja imagoa), tuote-
kehitysta (asiakkaiden tarpeita ja niihin vastaamista), tuotantoa (menetelmia ja laa-
tua), logistiikkaa (varastointia, kuljetuksia, saatavuutta, jakelua, toimitiloja ja sijaintia),
henkilostda (osaamista, muutosvalmiutta ja joustavuutta), johtamista (organisointia ja
toimintatapoja) ja taloutta (hinnoittelua, myyntilukuja, katetta, rahoitusta ja taloushal-
lintoa). Yritysanalyysi lahtee liikeidean yksityiskohtaisella lapikaymisella, jota yleensa
jatketaan SWOT-analyysiin. Tassa tarkastellaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia,
mahdollisuuksia ja uhkia. (Raatikainen 2005, 67—68)

SWOT-analyysi on ehka suosituin ja tunnetuin yritysanalyysimenetelma. Sen avulla
yritys yhdistdd ympariston ja yrityksen analysoinnin. SWOT tulee englanninkielen
sanoista strenghts, weakness, opportunities ja threaths, jotka tarkoittavat samassa
jarjestyksessa suomeksi: vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Moni voi
tuntea SWOT-analyysin kulkevan myds nimelld nelikenttdanalyysi, silla ne on usein
esitettyna taulukossa, jossa jokaisella on oma kenttdnsd. Mahdollisuudet ovat niita
ulkoisia tekijoita, jotka mahdollistavat yrityksen paasemistd tavoitteeseensa. Uhat
ovat myds ulkoisia tekijoitd, mutta ne haittaavat yritystd saavuttamaan tavoitteitaan.
Vahvuuksia ovat kaikki yrityksen siséiset tekijat, joilla se luo kilpailuetuja. Heikkoudet
ovat myds sisdisia ongelmia, jotka ovat vaikeuttamassa kilpailuetujen luomista.
SWOT-analyysi on yrityksen tulevaisuuden kannalta tarkea kehittamistydkalu. (Lahti-
nen, Isoviita & Hyténen 1991, 154-155)
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3.2.2 Segmentointi

Jotta yrityksen toiminta olisi kannattavaa, sen taytyy kohdistaa markkinointinsa oikeil-
le ostajille. Markkinointitutkimuksen avulla saadaan tunnistettua ne asiakkaat, joille

yrityksen markkinointi kannattaa suunnata. (Joensuu)

Ostajat ja heidan ostokayttaytyminen eroaa monella tavalla, johon vaikuttavat muun
muassa heidan halut, ominaisuudet ja sijainti. Naiden tarpeiden avulla heidéat jaetaan
eri ryhmiin, jolloin yritys voi luoda ryhmille erilaiset markkinointisuunnitelmat tai koh-
distaa markkinointinsa vain potentiaalisille asiakkaille. Ostajat voidaan jakaa seg-
mentteihin maantieteellisesti, demografisesti, psykograafisesti ja kayton avulla.
Maantieteellinen segmentti voi kattaa esimerkiksi maan, mantereen, valtion, kaupun-
gin tai lahialueen. Demografinen segmentointi jakaa ostajat demografisten, kuten ian,
sukupuolen, tulojen, koulutuksen, uskonnon, kansalaisuuden ja rodun mukaan. Tama
segmentoinnin "tyyppi” on yleensa kaikista kaytetyin ja helpoin tunnistaa. Psykograa-
finen segmentointi jakaa ostajat sosiaaliluokan, elamantyylin ja persoonallisuuden
mukaan. Demografisesti jaetuilla ostajilla saattaa olla hyvinkin erilaiset psykograafiset
ominaisuudet. Ostajat voidaan viela segmentoida kdytén mukaan, eli tuotteen hyodyl-
lisyyden, kayton ja merkkiuskollisuuden vuoksi. Naista yritys valitsee itselleen parhai-
ten sopivan segmentin tai segmentit, joille markkinointi kohdistetaan. (Kotler, Bowen
& Makens 2006, 263-275)

Segmenttien valinnan jalkeen on differointi eli tarjonnan erilaistaminen. Tama tarkoit-
taa kaytdnnossa sita, ettd jokaiselle valitulle segmentille rakennetaan oma markki-

nointiohjelma. (Joensuu)

3.2.3 Strategian valinta

Strategia méaaritellaédn usein yrityksen pitkajanteiseksi keinoksi sopeutua ympariston
muutoksiin ja suuntaamalla yrityksen voimavarat voittoa tuottavalla tavalla. Strategian
pohjana on yrityksen visio eli tuleva tahtotila, jonka ovat luoneet yritysjohto liikeidean
ja arvojen pohjalta. Vision toimintakelpoisuuden vuoksi, on otettava huomioon yritys-
ympaériston muutokset ja trendit, taloudellinen tilanne ja sen tuomat mahdollisuudet ja
rajoitteet ja markkinoiden tilanne. Visio ja markkinointistrategia ovat tarked osa mark-

kinoinnin suunnittelua. (Raatikainen 2005, 73)

Markkinointistrategioita on erilaisia, jotka voivat perustua kasvuun ja kannattavuu-
teen, tuotteeseen ja asiakaskohderyhmiin, ymparistotekijéiden, markkinoiden ja kil-

pailutilanteen muutoksiin ja strategiseen ndkoalaan eli kuinka menestytdan. Kasvu-
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strategia tarkastelee, kuinka kasvu on saavutettu yrityksen tuotteilla ja palveluilla eri
asiakasryhmiltd. Kasvuun voi pyrkid jo olemassa olevilla tuotteilla ja asiakasryhmillg,
ryhmia lisdamalla, seké tuotevalikoimaa kasvattamalla. Kasvun lisddmisen tavoitte-
luun liittyy riski, varsinkin jos markkinoille tuodaan aivan uusi tuote uusille asiakas-
ryhmille. (Raatikainen 2005, 74—76)

Yrityksen kannattavuus on sidoksissa yrityksen tuottoihin ja kustannuksiin, joten kan-
nattavuusstrategiassa on selkeésti méaaritelty, kuinka tavoiteltuun kannattavuuteen
paastaan. Kannattavuuden parantaminen voi tapahtua nykyisilla tuotevalikoimalla ja
asiakasryhmilla, vahentamalla asiakasryhmia tai pienentamalla tuotevalikoimaa. Jotta
nykyiset tuotevalikoimat ja asiakasryhmét halutaan sailyttaa, taytyy yrityksen alkaa
tehostaa toimintojaan, pienentdd kustannuksia tai nostaa tuotteiden hintaa. (Raati-
kainen 2005, 76-77)

Kilpailukeinoihin perustuvat strategiat ovat: tuote-, hinta-, jakelu- ja viestintastra-
tegiat. Tuotestrategia maarittaa yrityksen tuotteet tai palvelut ja keille markkinointi on
suunnattu. Tuotestrategiassa tarkastellaan tuote-markkinayhdistelmia, joka on yhtey-
dessa tuotteen elinkaareen. Tuote-markkinayhdistelmat kasittavat eri markkinointi-
vaiheet, kun uusi tuote tuodaan markkinoille ja kuinka markkinoilla pysytaan kilpailu-
kykyisend. Myds segmentti, eli asiakaskohderyhmé, on térkeéd strateginen valinta.
Tuotetta ei kannata olla markkinoimassa kaikille, vaan sille on valittava oikea seg-
mentti. Yrityksen on tunnettava segmentti hyvin, jotta markkinointi toteutetaan oikein
ja onnistuneesti. Yrityksen tulee tarkastella mahdollisia markkina-aukkoja, jolloin voi-
daan lanseerata uusia tuotteita markkinoille. Tuotedifferoinnilla tarkoitetaan tuotteen
kehittdmisté ja brandin rakentamista markkinoinnillisten tekijéiden, kuten pakkauksen
ja muotoilun avulla. Talla tavalla voidaan rakentaa tuotteista erilainen, kuin markki-
noilla olevista muista tuotteista. (Raatikainen 2005, 79-80) Bréandi on tuotteesta
muodostunut positiivinen ajatuskuva. Jokainen yritys tavoittelee tuotteestaan brandia.
Sill& on positiivinen maine muun muassa laadun ja asiakasuskollisuuden suhteen. Se

antaa tuotteelle paljon lisdarvoa. (Suomen mediaopas)

Markkinatilanne maéarittdd usein sopivan hintastrategian. Kermankuorintahintaa kay-
tetddn yleensa silloin, kun on tuotu taysin uusi tuote markkinoille, jota ei ole viela
olemassa. Tall6in hinta on voi olla korkea ja yritys tuottaa voittoa melko nopeasti.
Oletuksena tietenkin on, etté tuotteella on kysyntéa. Jos tuotteelle tavoitellaan pitkéda
ikada ja kyseisia tuotteita on massoittain myynnissa, on alhaisen hinnan politiikka ai-
heellinen. Silla tavoitellaan suuria myyntim&aria ja suurtuotannon etuja pitkalla aika-
valilla. Hinta voidaan my6s porrastella eri asiakasryhmille hintadifferoinnilla eli hinnan

erilaistamisella. Matkailualalla yleistd on myds hintapaketointi, jossa on yhdistetty
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samoja tai erilaisia tuotteita ja annettu niille yhteinen hinta, kuten esimerkiksi valmis-
pakettimatka, joka sisaltda lennot ja hotelliyopymiset matkakohteessa. (Raatikainen
2005, 81)

Jakelukanavilla tarkoitetaan, ettd tuote tuodaan oikeaan aikaan ja oikeaan paikkaan.
Jakelustrategialla voi olla suoraa jakelua, jolloin yritys itse myy tuotteitaan ja palvelui-
taan, epasuoraa eli valiportaista jakelua, jolloin yrityksen tuotteita myyvat vélikadet eli
jalleenmyyjat tai selektiivista jakelua, jossa on tarkoin valittu tuotteiden jalleenmyyjéat.
(Raatikainen 2005, 81-82)

Palveluiden tarkeys on kasvanut entisestaan ja hyvalla palvelulla pyritddnkin luomaan
lisdarvoa tuotteelle. Kovan kilpailun myota palvelun merkitys korostuu ja talloin kilpai-
luetuna on henkilobkunnan osaaminen. Palveluympadristélléakin on merkitysta, muun
muassa kahvilan viihtyvyys on suuri ostopaattkseen vaikuttava tekija. Palvelustrate-
gioiden osat siis koostuvat asiakaskohderyhmistd, palveluista ja niista tukevista tuot-

teista ja palveluymparisttsta ja — prosessista. (Raatikainen 2005, 82—-83)

Suhdemarkkinointistrategia koostuu yksilon tarpeista ja mieltymista suhteessa yrityk-
sen tarjontaan. Sen perustana on hyva asiakassuhde ja sen kehittdminen. Asiakkaille
raataldidaan palvelut yksildllisesti tarpeiden ja halujen mukaan. (Raatikainen 2005,
83-84)

3.2.4 Tavoitteiden asettaminen

Yrityksen kokonaistavoitteet jaetaan toimintakohtaisiin paatavoitteisiin, jotka jaetaan
valitavoitteisiin ja ndma voidaan vield jakaa yksityiskohtaisiin toimintatavoitteisiin.
Markkinoinnin paatavoitteet ovat usein taloudellisia, jotka perustuvat usein kannatta-
vuuteen, taloudellisuuteen ja tuottavuuteen. Paatavoitteita lahestytdan yleensa tar-
kemmin valitavoitteiden avulla, jotka kattavat myynti-, kannattavuus-, tuote-, hinta-,

saatavuus-, viestinta- ja asiakastavoitteet. (Raatikainen 2005, 89-91)

Myyntitavoitteiden pohjana ovat erilaiset myyntiraportit ja tavoitteet voidaan ilmaista
euromaaraising, maarallisina (kpl, kg, I, m) tai markkinaosuuksina (euroa, %). Myynti-
tavoitteita varten ovat tietokoneohjelmat, joiden avulla laaditaan tarkat tavoitteet
muun muassa ajanjaksoittain, yksikoittdin, myyijittain, tuoteryhmittéin, asiakaskohde-
ryhmittain, alueittain tai jakelukanavittain. Jotta yrityksen toiminta on kannattavaa,
sen taytyy tuottaa voittoa eli tuottojen tulee olla enemman kuin kustannusten. Kannat-
tavuustavoitteisiin pddstaan lisaamalla myyntia, muuttamalla myyntihintaa tai alenta-
malla kustannuksia. (Raatikainen 2005, 91-93)
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Tuotetavoitteet kasittavat tuotelajitelman laajuuden, valikoiman, laadun, tuotekehityk-
sen sekd brandin. Tuotelajitelma kasittdd markkinoitavien tuoteryhmien lukumé&araa.
Vain kannattavat tuotteet on hyva pitdd myynnissa ja kannattamattomia tuoteryhmia
poistaa ja supistaa. Valikoiman tulee vastata asiakasryhmien kysyntaan eri tuoteryh-
mien sisalla. Silla tarkoitetaan tietyn tuoteryhman tuotevaihtoehtoja esimerkiksi luo-
mutuotteet. Tuotteen laatu koostuu teknisestd, toiminnallisesta ja kaupallisesta laa-
dusta. Toiminnallinen laatu korostuu varsinkin palveluyrityksia. Kaupallinen laatu voi
muodostua muun muassa asiakastyytyvaisyystutkimuksista. Niilla saadaan paljon
tietoa yritys- ja tuotekuvasta, tunnettavuudesta, kuluttajien mielipiteista ja kokemuk-
sista sekd merkki- ja asiakasuskollisuudesta. Tuotetavoitteisiin paastaan tuotekehi-
tykselld, joka on esimerkiksi uuden tuotteen hahmottelua ja tuoteominaisuuksien ke-
hittamistd. Tuotetavoite voi olla myo6s brandin eli merkkituotteen luomista. Tuotteen
nimi ja logo ovat tarkea osa tuotetta, joilla erotutaan kilpailijoista. Jokainen yritys pyr-

kii luomaan omasta tuotteestaan brandin. (Raatikainen 2005, 94-95)

Hintatavoitteet koostuvat lajitelman ja valikoiman hintatasosta, hintaimagosta, lansee-
raushinnoittelusta, hinta tuotteen elinkaaresta, tarjouksista ja kampanjoista, alennuk-
sista, maksuehdoista ja hintakilpailuista. Maéritellyn lajitelman ja valikoiman hintata-
son avulla luodaan yrityksen hintaimago, joka nakyy varsinkin pdivittiistavarakau-
passa kolmessa eri kategoriassa, edullinen, keskihintainen ja kallis tuote. Tarjous— ja
kampanjahinnoittelu vaihtelee yleensé tuotteen elinkaaren eri vaiheissa ja perustuu
kannattavuuslaskelmiin. Lanseeraushinnoittelu kasittaa uuden tuotteen markkinointi-
vientihinnoittelua. Alennukset ja maksuehdot voidaan myo6s kéasitell& hintatavoitteissa.
Alennukset tulee kuitenkin suunnitella huolellisesti. Maksuehdot tulee olla méaaritelty
ja siind voidaan myodntad nopean maksamisen alennus. Hintatavoitteita tehdessa
tulee seurata markkinahintaa, olla tietoinen kilpailijoiden hinnoittelusta ja olla valmis

tekemaan sen my6ta nopeita muutoksia. (Raatikainen 2005, 95-96)

Saatavuustavoitteet vaihtelevat eri aloilla. Teollisuudenaloilla saatavuustavoitteet
perustuvat usein jakeluun ja sen toimintaan. Kaupan- ja palvelualoilla tarke&é on yri-
tyksen ulkoinen ja sisdinen saatavuus, joka mahdollistaa asiakasta l6ytamaan yrityk-
sen ja tunnistamaan sen muiden joukosta. Sisaiselle saatavuudelle tarke&éa ovat yri-
tyksen viihtyvyys, tuotteiden esillepano, opasteet, henkilokunnan saatavuus ja palve-

lualttius sek& vaikutus, joka saadaan muista asiakkaista. (Raatikainen 2005, 96—97)

Mainonta, myyntityd, myynninedistdminen sek& suhde- ja tiedotustoiminta liittyvat
markkinointiviestinnan tavoitteisiin. Asiakassuhdemarkkinoinnissa tarked& on myyn-

nin tuki ja, ettéd markkinointi on vuorovaikutteista. Myyntia tukevia toimia ovat mainon-
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ta, myynninedistiminen seka suhde- ja tiedotustoiminta. (Bergstrom & Leppanen
2005, 97-98)

Mainonta on markkinoinnin muoto, joka on tavoitteellista ja maksettua tiedottamista
yrityksen tarjoamista tuotteista, palveluista tai yleisista asioista. Joukkotiedotusvali-
neet, kuten aikakausi- ja sanomalehdet, radio ja TV ovat kaytettyjA mainonnassa,
jossa tavoitetaan suuri joukko ihmisia yhta aikaa. (Bergstrom & Leppanen 2009, 337)
Mainonta voi olla yksittaisia ilmoituksia tai se voi olla suunniteltua kampanjointia, jon-
ka tavoitteina on myynnin edistaminen, tuotteen ja yrityksen tunnettavuuden lisdami-
nen ja yrityskuvan parantaminen. Myyntity6lle on my6s usein asetettu tavoitteet, ku-
ten henkilokohtaiset myyntitavoitteet. Myynninedistamisella pyritdan vahvistamaan
markkina-asemaa ja kannustaa asiakkaita ostamaan ja myyjia myymaan esimerkiksi
kilpailuilla ja tuotelahjoilla. Suhde- ja tiedotustoiminta on yrityksen, asiakkaiden ja
sidosryhmien valilla tapahtuvaa vuorovaikutusta, jolla yritys pyrkii luomaan arvostusta
toiminnalleen. Sen tavoitteina ovat hyvan yrityskuvan luominen ja sen yllapitaminen.
(Raatikainen 2005, 97-99)

Asiakastavoitteet maaraytyvat, minkdalaisia asiakkaita ja asiakasryhmia yritys on ta-
voittelemassa ja kuinka se haluaa kehittdd asiakassuhteitaan. Asiakastavoitteita ovat
uusiasiakashankinta, sailytettavat asiakkuudet, muutettavat tai poistettavat asiakkuu-
det ja kehitettavat asiakkuudet. Uusien asiakkuuksien hankkiminen on usein tydlasta
ja vaatii paljon resursseja, joten usein panostetaan nykyisiin ja kehitettaviin asiakkai-
siin, joilla myynnin lisé&dminen on mahdollista. Toki uusia asiakkuuksia tulee hankkia

menetettyjen ja kannattamattomien asiakkuuksien tilalle. (Raatikainen 2005, 99)

3.2.5 Toimintaohjelma

Markkinoinnin toimintaohjelma muodostuu seuraavista osa-alueista: tuote-, hinta-,
viestintd-, jakelu- ja saatavuus-, asiakassuhde- ja sisdaisen markkinoinnin toimenpi-
teet. Jokaiselle alueelle on maaratty vastuuhenkild, joka huolehtii tdmé&n toteutumi-
sesta. Markkinoinnin toimintaohjelma on aikatauluun sidottua ja laaditaan yleensa
vuositasolla. Se sisaltaa tilannekatsauksen (kertoo missa talla hetkella ollaan), stra-
tegian (mihin halutaan mennd), tavoitteet ja toimenpiteet (milla tavalla tavoitteisiin
paastéaan), toteutuksen aikataulun (milloin halutaan olla tavoitteessa), organisoinnin
ja vastuunjaon (vastuuhenkil6t), markkinoinnin kustannusbudjetti ja seuranta, mittari-
en maarittely ja mittaustavat (kuinka tavoitteisiin paastiin). (Raatikainen 2005, 105—
106)
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Yritys jarjestaa tietyille tuotteille, ajankohtaan tai tapahtumiin markkinointikampanjoi-
ta, jona toimintaohjelma p&&asiassa toteutuu. Kampanjan suunnittelussa on tarkeaa,
etta oikea kohderyhma tavoitetaan ja, ettd kampanjalla erotutaan omalla tavalla kil-
pailijoista. Yrityksen imago ja arvot ovat hyva olla ndkyvissd kampanjoissa, jotta viesti
saadaan paremmin asiakkaiden tietoisuuteen. Kampanjan tavoitteet, kampanjoitava
asia ja tavoiteltu kohderyhmé& maaraavat sisallon ja sopivat markkinointikeinot ja —
kanavat. Kampanjoita pidetaén usein, kun halutaan uusia asiakkaita, hoitaa asiakas-
suhteita, saada aikaan myyntid, uuden tuotteen lanseerauksessa ja yrityskuvan pa-
rantamisessa. (Raatikainen 2005, 107-108)

3.2.6 Budjetointi ja seuranta

Budjetti johtaa yritysta sen asettamiin tavoitteisiin, kertomalla tietyn ajanjakson maa-
ralliset ja taloudelliset tavoitteet. Budjetointi on tarkeé tydkalu yrityksille ja se auttaa
ennakoimaan tulevaisuutta taloudellisesta ndktkulmasta. Se luo tehokkuutta ja pa-
rantaa yrityksen kannattavuutta. Budjetissa on selkeasti maadritelty vastuuhenkilét,
ohjeet, aikataulut, kaytettavat tietokoneohjelmistot ja lomakkeet. On mahdollista kayt-
taa erilaisia budjetointimenetelmia, kuten hajautettua budjetointia, jossa yrityksen eri
tasot ilmoittavat omat osabudjetit, joista kasataan kokonaisbudjetti. Keskitetty budjetti
on taysin taloushallinnon luoma. Eniten tuloksia saadaan aikaan yhteistydlla, joissa
eri budjettien vastuuhenkiltt esittavat tavoitteensa, joista muodostetaan yhtendinen
budjetti. (Raatikainen 2005, 112)

Markkinoinnille on myds asetettu omat budjetit (budjettijarjestelmd), jotka on eritelty
viela myynti-, osto- ja kustannusbudjettiin. Myyntibudijetti kertoo tuotteiden myyntita-
voitteet eri lukuina (myyntimaara, myyntihinta ja myyntituotot) ja sen pohjalta raken-
netaan muut yrityksen osabudijetit. Sen perustana on usein kuluvan kauden myynti,
josta suunnitellaan tulevan toimintakauden tavoitteita. Yritys voi myds kayttaa niin
kutsuttua nollabudijetointia, jossa ei kaytetd apuna edellisen kauden tietoja, vaan

suunnitellaan budjetti tamanhetkisen tilanteen mukaan. (Raatikainen 2005, 112-114)

Ostobudjetti laaditaan myyntibudjetin pohjalta, johon vaikuttaa alkuvaraston suuruus
ja haluttu loppuvarasto. Varastot pidetaan yleensa piening, jottei siella olisi sidottuna
turhaan ylimaaraista rahaa. Ostobudjetti mahdollistaa rahojen riittdvyyden ja oikeiden
tuotteiden oston. Palveluyrityksissa ostoja ei juuri ole, joten tdmén budjetin laatimisel-
la ei ole suurta arvoa. Kokemukseen perustava tieto, markkinaolosuhteet ja markki-

nointitavat ovat merkittavia tekijoita ostobudjetin luomisessa. (Raatikainen 2005, 114)
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Kustannusbudijetilla pidetaan kurissa turhat markkinoinnista aiheutuvat kustannukset,
joita voivat olla esimerkiksi yrityksen edustustilaisuudet ja mainonta. Markkinoinnissa
on erilaisia kustannusbudjetteja, jotka voivat littyd myyntikustannuksiin, mainontaan,
myynninedistamiseen, tiedotukseen— ja suhdetoimintaan, tuotekehitykseen ja mark-
kinointitutkimukseen. (Raatikainen 2005, 115)

Budjetti suunnitellaan yleensa kalenterivuodeksi eli tammikuun alusta joulukuun lop-
puun. Yritykselld voi olla my6s lyhempid kausia, kuten neljannesvuosiin, jos sen kehi-
tys on tavoiteltua nopeampaa. (Raatikainen 2005, 115-117)

Markkinoinnin seurannalla saadaan palautetta, jota kaytetaan hyddyksi ensi kauden
suunnittelussa. Sen tarkoituksena on kehittda jo olemassa olevat kaytannot, kehittaa
toimintaa ja selvittaa niita tekijoita joilla taataan menestys. Markkinoinnin seuranta on
yhtdjaksoista toimintaa, jota toteutetaan jopa paivittiisesti vastuuosaston toimesta.
Usein seurannan apuna kaytetddn asiakaspalautteita ja markkinointitutkimusta. Seu-
rannan vaiheisiin kuuluu nimeta seurattavat kohteet: valittavat seurantamenetelmat,
asettaa tulostavoitteet, maaritella poikkeamat, mitata tulokset, vertailla tuloksia tavoit-
teisiin, todeta poikkeamat ja selvittda niiden syyt ja suunnitella korjaavat toimet. Yri-
tyksen tavoitteet tulee olla selkedsti maaritelty, jotta seuranta onnistuisi. (Raatikainen
2005, 118-119)
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4  MARKKINOINTISUUNNITELMAN TOTEUTUS RELLA OY

Opinnaytetyon aihetta pohdiskellessani tarkeinta oli, etta aihe on kiinnostava ja toi-
meksiantaja on luotettava. Oma kiinnostus hevosiin ja hevosmatkailuun heréattivat
idean kysya alueen vaikuttavimmalta hevosmatkailuyritykseltd mahdollista aihetta.
Yrittdja oli myos kiinnostunut, joten tapasimme ja keskustelimme yrityksen tilanteesta
ja sen tulevaisuudesta. Yrittdjan kanssa kaydyissa keskusteluissa herdsi useampia-
kin aiheita esille, mutta markkinointisuunnitelma tuntui molemmista jarkevimmalta ja
hyddyllisimmaltéa. Se kasittelee koko yrityksen toimintoja, mutta tarkoituksena siina oli
tuoda esille yrityksen uudet tuotteet (sauna ja palju) esille ja kuinka yrittdja saa ne

tuotua tunnetuksi asiakkaille.

4.1 Rella Oy

Yritys on saanut alkunsa vuonna 2002, jolloin yritys kulki viela vuoden 2013 helmi-
kuuhun asti nimella Rella Vinur. Yrityksen perustajana olivat nykyinen toimitusjohtaja
Tuija Hayrynen ja entinen yhtiokumppani Kirsi Krogerus. Yritys aloitti toimintansa
vuokratilalla Etela-Savossa Jappilassa, jossa he viihtyivat 6 vuotta. Silloin yrityksella
oli kiintié vain 10 islanninhevoselle, joilla he tarjosivat asiakkaille vaellusratsastusta.
(Hayrynen 2013)

Vuonna 2008 Hayrynen ja Krogerus ostivat yritykselle tilat Joroisten Kolmalta, jossa
yritys nykyaankin sijaitsee. Yritys kasvoi useammalla islanninhevosella ja uusia pal-
veluita tuli lisda. Yhteisyrittdjyys kesti reilu kymmenen vuotta, jonka jalkeen yritys
siirtyi kokonaan Hayrysen omistukseen. (Hayrynen 2013)

4.1.1 Yrityksen nykytila

Rella Oy sai nimenséa 15.2.2013, jolloin Tuija Hayrysesta tuli yksityisyrittaja. Rella on
islanninkielta, joka tarkoittaa suomeksi puuhakasta, joka onkin yritykselle oiva nimiva-
linta. Maa-aluetta on kahdeksan ja puoli hehtaaria, jossa asustaa talla hetkella 16
islanninhevosta, joista kolme on laidunvuokralla asustavaa. Alueella on katos-
alueftalli, jonne hevoset voivat menna suojaan, mutta muuten ne ovat koko ajan ul-
kona laumassa elellen. (Hayrynen 2013) Katoksen yhteydessa on talli muutamalla
karsinalla, jonne hevoset voidaan laittaa muun muassa toipumisaikana. Samaan yh-

teyteen on rakennettu myos Hippulan tilan asiakastilat, jossa jarjestetaan ruokailut,
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saunomiset ja muut tapahtumat. Tiloissa on myds yopymismahdollisuudet ja keittio,
jossa mahdolliset oheispalvelut eli ruoat tuotetaan itse. Pihalla on pyo6roaitaus, jota
kaytetaan usein nuorten hevosten kouluttamiseen ja, jossa jarjestetaan usein maas-
takasittelykursseja. Tilalla on myds iso ratsastuskenttd, jossa pidetddn kolmesti viik-
koon ratsastustunteja. (Rella Oy)

Rella Oy on kasvattanut palveluntarjontaansa ja nyt se tarjoaa islanninhevosvaellus-
ten ja ratsastustuntien liséksi viela eri juhlapaketteja, tyovire— ja tyohyvinvointitoimin-
taa, kesdleireja ja kaytossa on myos alkukesastd 2013 valmistunut sauna ja palju
terasseineen. Asiakaskuntaa pyritdan laajentamaan tarjoamalla myos "ei hevosihmi-
sille” olevia palveluja, kuten sauna ja palju, joilla pyritddn saamaan yritykselle mies-
puolisiakin asiakkaita. Kevaalla 2013 Rella Oy:ssa oli my6s vajaan kolmenkymmenen
oppilaan leirikoulu. Aika ajoin on myds tarjolla erilaisia kursseja, kuten irtokengan
kengitys tai maastakasittelykurssi. Hayrynen tydskentelee talla hetkella yksin yrityk-
sessd, mutta hanelld on tarvittaessa muutama "hataapu”, jotka auttavat kiireen tai

sairastumisen yllattdessa. (Hayrynen 2013)

4.1.2 Markkinoinnin nykytila

Rella Oy:lla ei ole aiempaa markkinointisuunnitelmaa. Yrittdja on itse tehnyt karkean
liketoimintasuunnitelman, jossa on kayty lapi yritys, sen Kilpailijat, yrityksen vahvuu-
det ja heikkoudet Kilpailijoihin nahden. Yritys elaa vield murrosvaihdetta omistajara-
kenteen muutoksen vuoksi, joten yritys tarvitsee selkeat suunnitelmat ja tavoitteet,
joita kohti menna. Yrityksella ei ole aiemmin ollut suuria tavoitteita tuloksellisesta toi-
minnasta ja nyt se tulee muuttumaan. Asiakkaille halutaan tarjota eri vaihtoehtoja ja
palveluita ja néita palveluita pyritddn tuottamaan silloin, kun kysyntaa on, jotta toimin-
ta pysyy kannattavana. Yritys on asiakasléhtdisempi, kuin aiemmin. Yrittdjalla on in-
toa uusiin haasteisiin, kuten uusille investoinneille, joka tulee olemaan yksi yrityksen

vahvoista puolista.

Yrittgjalla on vahva tausta matkailualasta. Han on tyéskennellyt myés ulkomailla.
Suomessa han on tyéskennellyt hotelli- ja ravintola-alalla, myynti- ja markkinointiteh-
tavissa myos esimiesasemassa. Yrittdja on opiskellut matkailuyrityksen johtamista
vuosituhannen alussa. Rella Oy:n nakyva markkinointi perustuu paaasiassa omiin
Internet sivuihin ja sosiaaliseen mediaan, kuten Facebookiin ja Twitteriin. Tarkeim-
maksi tyokaluksi on osoittautunut niin kutsuttu puskaradio, eli asiakkaiden omista
kokemuksista kertominen muille ihmisille, kuten tyokavereille, joka herattaa mielen-
kiintoa yritysta kohtaan. Uusien palveluiden tullessa Hayrynen on kovasti panostanut

myo6s henkilékohtaiseen myyntityéhon, kuten kesaleireja tai kursseja markkinoitaes-
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sa. (Hayrynen 2013) Saunasta ja paljusta oli lehtiartikkeli Joroisten kesalehdessa ja
onkin tarkoitus, jos samantapaisen saisi isompiin alueen lehtiin, kuten Warkauden
lehteen tai Savon Sanomiin. (Joroisten Lehti 2013) Hayrynen pitaa myos tarkeana,
ettd kanta-asiakkaisiin pidetaan sdanndllisesti yhteytta. (Hayrynen 2013)

4.1.3 Uuden tuotteen markkinointi

Rellan Oy:n uusina tuotteina ovat sauna ja palju, jotka mahdollistavat erilaisten palve-
lupakettien muodostamisen. Kesaleirit ja leirikoulut ovat myds tulleet uusina palvelui-
na tarjolle. Yrittajalla on koko ajan kaikenlaista uutta innovaatiota kehitteilla, joten
uusia palveluita on jatkossakin luvassa. Saunan ja paljun markkinointi on ollut tahan
asti pddasiassa Internet sivuilla, sosiaalisessa mediassa ja henkilékohtaisena myynti-
tydna. Taman paattdétyén osana tarkoituksena on suunnitella, kuinka saunaa ja paljua
tulisi markkinoida tasta eteenpadin ja kuinka silla saavutettaisiin tavoiteltu kohderyh-
ma. Saunalle ja paljulle tulee asettaa edes jonkinlaiset tavoitteet ja segmentit. Tulee
seurata sen kehitysta ja, etta sen toiminta on kannattavaa. On hyva olla myos jokin
strategia, jolla markkinoille tullaan. Lahdetaanko liikkeelle halvalla hinnalla, jolla tavoi-
tellaan kovaa kysyntda, vai yritetddnkd asiakkaita saada normaalin hintatason ja

mainonnan avulla.

Uudet palvelut ovat tuotu markkinoille loppukevaasta 2013, jolloin suoraa mainontaa
niista ei ole ollut. Paikallislehdessé oli lehtijuttu, jossa kerrottiin yrityksesta ja sen uu-
sista palveluista.(Joroisten Lehti 2013) Uusia tuotteita on aluksi markkinoitu paéaasi-
assa henkilokohtaisella myyntitydlla, joka on "puskaradion” tavoin levinnyt muidenkin
tietoisuuteen. Myo6s sosiaalisella medialla on suuri vaikutus ollut tuotteiden lansee-
raamisessa. (Hayrynen 2013) Syksylla 2013 oli ensimmainen maksettu lehtimainos
saunasta ja paljusta Warkauden Lehdessa. (Warkauden Lehti 2013)

4.2 Tutkimusmenetelma

Aloitin opinnaytetydn tekemisen huhtikuussa 2013. Aloittaminen ja suunnittelu olivat
hidasta, silla aihetta taytyi hioa ja keskustelu s&hkdpostitse ei kaynyt aina nopeinten.
Ennen kesaa suunnittelimme ohjaavan opettajan kanssa opinnaytetyon sisaltoa sisal-
lysluettelon avulla. Kun vihdoin saimme sisallon karkeasti suunniteltua, aloin etsia
aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta. Kesalla tutustuin teoriaa kasittelevaan kirjallisuuteen
ja Internet-sivuihin, joiden pohjalta kirjoitin teoriaosuuden. Valitsin teoriaosuuden lah-

teiksi kirjallisuuden, silla sielta 16ytyi kattavasti tietoa aiheeseen liittyen ja se oli en-
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nestaan tuttua markkinoinnin ja elamysmatkailun kursseilta. Kirjallisuudessa asiat oli
esitetty selkeasti, kun taas Internetista tietoa olisi saanut etsid kauan ja tieto ei olisi

kaikissa ollut taysin luotettavaakaan.

Havannoin yrityksessa, asiakkaan roolissa kaydessani, seka tuuratessani ratsastus-
tuntien pitamista, yrityksen toimintaa ja sen toimintaympéaristvd. Tama auttoi paljon
opinnaytetyon kirjoittamisessa, silla opin tuntemaan yritystd paremmin ja sen asiak-
kaita. Kdvimme viettamassa tyovirepéivdd Rella Oy:ssa, jossa ndin myods paketoidun
tuotteen ja sen palvelun elamankaaren asiakkaan roolissa. Mukana oli myds muuta-
ma mies, joilta epavirallisesti kyselemélla sain mahdollisia toiveita ja ideoita tulevia
miesasiakkaita varten. Ideat ja toiveet olivatkin samanlaisia, joita olin jo miettinyt.

Naita ehdotuksia olen kasitellyt hieman markkinointisuunnitelmassa.

Opinnaytetydni on toiminnallinen opinnaytetyd. Se sisaltda teoriaosuuden ja tuotetun
tuotoksen eli markkinointisuunnitelman. Markkinointisuunnitelma on tehty kirjoitetun
teorian ja yrittdjan kanssa kaytyjen keskustelujen pohjalta. Markkinointisuunnitelmani
on “opas” yritykselle sen tulevaisuutta ajatellen. Markkinointiin liittyva teoria oli hel-
posti saatavilla ja myods helppo kirjoittaa. Perehdyin teoriassa markkinoinnin liséksi
elamys- ja kannustematkailuun ja ohjelmapalveluihin, jotka auttoivat suunnitelman
tekemisessa ja sen ymmartamisessa. Ne ovat otettu tahan opinnaytetyéhon esille,
koska yritys, jolle markkinointisuunnitelma on tehty tuottaa elamyspaleluita. Yrityk-
sessa kay paljon muita yrityksia, joita varten jarjestetaén tydsta irtautumispaivia, joilla
pyritaéan parantamaan tyoyhteison yhteishenkea ja tyovirettd. Rella Oy:n palvelut ovat

ohjelmapalveluita, siksi nAma teoriat tulevat esille opinnaytetydssani.

Kaytin markkinointisuunnitelmassa valmista pohjaa, jota opinndytetydni ohjaaja suo-
sitteli. Pohja markkinointisuunnitelmalle 16ytyi Opetushallituksen verkkosivuilta. (Ope-
tushallitus) Valmis pohja ohjasi selkeasti kirjoitustani, silla se sisélsi sivukommentteja,
joissa luki mita mikakin kappale tulisi siséltda. Kun kyse on palvelutuotteista ja pie-
nesta yrityksesta, osa markkinointisuunnitelman osioista jai lyhyeksi. Myds pienen
markkinointibudjetin vuoksi, ei ole syyta tehda taulukoita, jotka auttavat budjetissa

pysymisessa.

Markkinointisuunnitelma syntyi alkusyksysta 2013 ja tehdyn teorian ja yrittajan kans-
sa kaytyjen keskustelujen avulla. Joten viitteitd, jotka perustuvat opinnaytetyoni ra-
porttiosioon ei ole mainittu end& markkinointisuunnitelmassa. Siin& mainitaan vain
uutta tietoa koskevat viitteet ja lahteet. Toimialan tilannetta koskevat tiedot sain ty6-
ja elinkeinoministerién Internet-sivuilta, jotka kasittelivat matkailua ja ohjelmapalvelui-
ta ja niiden tunnuslukuja. Kilpailijat yrittaja oli maininnut jo keskusteluissa ja, mutta

niista tarvittavat tiedot l6ytyivat heiddn omilta verkkosivuiltaan. Paadyin verkkosivui-
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hin, koska sielta [0ytyi yrityksista hyvin tietoa heidan palveluistaan ja toiminnastaan.
Osan kilpailijoista olin jo aiemmin kuullut ja tietoinen heidan toiminnastaan, mutta osa
naista oli myos tuntemattomia. Verkkosivujen avulla yrityksista sai hyvan kuvan, min-
kélainen yritys on kyseessa.

Rella Oy:ta koskevat tiedot sain yrityksen omilta Internet-sivuilta, yrittdjan kanssa
kaydyista keskusteluista ja havainnoimalla yritysta. Yritys on pienikokoinen, joten
kaikkea mahdollista tietoa ei Internetista |6yda, joten paadyin "haastattelemaan” yrit-
tajad. Padasiassa keskustelimme yrityksesta ja siihen liittyvista asioista. Parhaan ja
oikeimman tiedon saa yrittgjalta itseltaén, joka on tydskennellyt yrityksessa yli kym-
menen vuotta ja tuntee yrityksensé kokonaan. Internetissa oleva tieto saattaa olla
vanhaa, jos sité ei ole paivitetty tarpeeksi usein. Keskustelimme yrityksen historiasta,
kehityksestd, toiminnasta, segmenteista, Kilpailijoista, tavoitteista, markkinoinnista,
kysynnasta, toimialan ymparistostd, viestinnasta ja riskeista. Eli sain suurimman osan
tiedoista yrittajalta itseltdan. Myds oma havainnointi asiakkaista tarkastellessani aut-

toi ymparistdn, kysynnan ja viestinnan tarkasteluun.

Olen asunut Varkaudessa suurimman osan elamastani, joka oli suuri apu ymparisto-
analyysiin, silla tiesin, miten yrittgjiin ja toimialaan tullaan suhtautumaan alueella.
Paadyin Rella Oy:ta koskevat tiedot kerata vain sen verkkosivuilta ja "haastattelun”
avulla, silla yrityksesta ei olisi muualta tietoa I6ytynyt ja luotettavimman ja runsaim-
man tiedon sain yrittdjalta. Rella Oy:n verkkosivuilta sain tiedot yrityksen tiloista, pal-
veluista tarkemmin ja niiden hinnastoista. Yrityksen tunnusluvut, eli muun muassa
likevaihdon ja tuloksen sain yrityksen tuloslaskelmasta. (Finnvera 2013) Tama las-
kelma auttoi paljon, silla siina nakyi selkeasti, mita yrityksen tulee tehd, jotta toimin-
nasta saadaan kannattavaa. Tein yrityksen tuloskehityksestd taulukon avaamaan
enemman yrityksen kehitysta ja taloudellista tilaa. Lisdsin muutaman kehitysidean
markkinointisuunnitelmaan, sauna ja paljupaketteja varten ja tulevaisuuden katsauk-

sen.

4.3 Aineiston hankinta

Aineistona opinnaytetyélleni kaytin paljon aiheeseen eli markkinointiin liittyvaa kirjalli-
suutta, joka oli apuna varsinkin teoriaosioita kirjoittaessani. Internet-sivuista oli myos
paljon apua, jotka kasittelivat niin markkinointia kuin elamystuotantoa. Yritykseen
littyvat tiedot sain yrittdjan kanssa kaydyistd keskusteluista ja yrityksen Internet-

sivuilta.
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Yrityksen tuloksen kuvaamiseen kaytin apuna yrityksen tuloslaskelmaa. (Finnvera)
Kilpailijoista parhaimman tiedon l6ysin heidan omilta verkkosivuiltaan. Yrityksesséa
vierailulla ja asiakkaan roolissa olevilla kaynneill&, sain arvokasta tietoa tarkkailemal-
la yrityksen toimintaa ja sen toimintaymparistvd. Oman tyOpaikan tyOvirepaivan aika-
na kyselin epavirallisesti porukan miehiltd ehdotuksia erilaisista palvelupaketeista.
Aineisto 16ytyi melko helposti, vaikka yritys ja sen kilpailijat ovat pienia yrityksia, joista
tietoa ei valttamatta aina I0ydy riittavasti.
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5 YHTEENVETO JA POHDINTA

5.1 Yhteenveto

Markkinointisuunnitelma yritykseen Rella Oy oli kokonaisuudessaan miellyttava teh-
da. Opinnaytetytn aihe 16ytyi yhdessa toimeksiantajan kanssa melko helposti, mutta
itse tyon aloittaminen oli hankalaa, silla tAma oli jo neljas opinnaytetyon aihe, jonka
olin aloittanut. Yrittéja tuntui kuitenkin luotettavalta, innostuneelta ja, etta han osaisi
arvostaa tehtya tyota. Tama lisési motivaatiota tehda tyota. Teoriaosuuden rajaami-
nen tuotti hieman vaivaa, silla asiaa olisi ollut paljon mista kirjoittaa. Tyon aloittamista
helpotti paa- ja valiotsikoiden asettaminen ennen varsinaista kirjoitusty6ta. Teoria ol
jo ennestéan tuttua aiemmilta markkinoinnin- ja elamystuotannonkursseilta. Markki-
nointisuunnitelmaa oli selked tehda, silla olimme tehneet jo harjoituksena yhden
markkinointisuunnitelman aiemmin opiskeluiden aikana ja siihen oli my6s valmis poh-

ja, joka toimi niin sanottuna punaisena lankana.

Tyon tekemista helpotti, etta yritys, yrittdja, toimitilat ja toimialue olivat tuttuja. Myo6s
oma kiinnostus ohjelmapalveluita ja hevosia kohtaan lisasi tydn motivaatiota. Tarvit-
tavat teoriamateriaalit sain helposti Savonia-ammattikorkeakoulun kirjastosta, Var-
kauden kirjastosta ja Internetista. Yritystd koskevat tiedot sain haastattelemalla itse
yrittajaad ja tarkastelemalla yrityksen tuloslaskelmaa. Tydn tekeminen eteni vaihtele-
vasti, silla tein opinnaytetydni taysien tyoviikkojen paalle, joka osoittautui todella ras-
kaaksi. Kesdlla ollessani lomalla, teoriaosuus eteni hyvin, mutta sen jalkeen tuli tau-
koa, ennen kuin péaasin kirjoittamaan toiminnallista osuutta eli markkinointisuunnitel-
maa. Taukoon oli syyna oma ajanpuute ja myds puuttuvat pohjatiedot yrityksesta.
Aloittaminen oli kuitenkin se haastavin osuus, silla sisallon jasentdminen oli todella

hankalaa.

Koin opinnaytetyon kirjoittamisen kokonaisuudessaan haastavana kaytettavissa ole-
vaan aikaani, mutta itse opinnaytetyon rakenne oli selked. Markkinointisuunnitelmaa
oli mukava kirjoittaa, silla siihen oli selked pohja, joka helpotti paljon kirjoittamista.
Panostin tdhan osioon eniten, silla se on opinndytetyoni tarkoitus. Toivon todella, etta
markkinointisuunnitelmasta on hyttya Rella Oy:lle ja sen yrittajalle ja, etta se tuo uu-
sia ndkdkulmia ja ajatuksia. Aloitin opinnaytetyon tekemisen kevaalla ja tyostin sita
pitkalle syksyyn. Suurimman osan tydsténi tydstin kesalla ja alkusyksysta 2013, jol-
loin olisin tarvinnut enemma&n ohjausapua, jotta olisin voinut saada aikaan viela pa-

remman tyon. Tuohon aikaan kuitenkin ohjaajat olivat lomilla, joten tydstaminen jai
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kokonaan omalle vastuulle. Pienet ohjaavat avut, eli mita olisi tarvinnut viela lisata

opinnaytetydhaoni, jotta tulos olisi ollut parempi, olisivat tulleet tosiaankin tarpeeseen.

Opinnaytetytta tyostaessani opin varsinkin markkinoinnin tarkeyden yrityksille, kuinka
siihen tulee ja kannattaa panostaa, jotta tavoitteisiin paastaan ja toiminta pysyy halu-
tulla tasolla. Taman paivan taloustilanteen vuoksi on todella tarke&a, ettd yritys seu-
raa Kilpailijoitaan, toimintaymparistdaan ja kuuntelee asiakkaiden toiveita. Asiakkaat
kiinnittavat yha enemmaén huomiota palvelun laatuun, joten palveluita tuottaessa tay-
tyy toiminta olla hyvin asiakaslahtoista. Markkinointiin vaaditaan laaja kasitys yrityk-
sen nykytilanteesta ja tulevaisuudesta, mihin ollaan menossa. Yrityksen kaikki asiat
vaikuttavat asiakkaan ostopaéatokseen tai elamyksen kokemiseen, pienilla asioillakin
voi olla suuri merkitys. Rella Oy:lle voimakkaimmaksi markkinointikeinoksi osoittautui
viestintd ja varsinkin henkilékohtainen myyntityd ja palvelualtis henkilokunta. Puska-
radio toimii parhaana valittdjana ja nain saadaankin yritykselle uusia asiakkaita. Opin
ymmartamaan syvemmin elamykseen syntyyn vaikuttavat tekijat ja elementit ja kuin-
ka naitd voi tulevaisuudessa kayttaa, jos esimerkiksi tulen pitamaan islanninhevosva-

elluksia.

5.2 Pohdinta

Tulevaisuutta ajatellen, yrittajan olisi hyva tehda asiakastyytyvaisyyskysely. Talla
saataisiin selville asiakkaiden todelliset tyytyvaisyyden tasot, yrityksessa tapahtuvien
muutosten jalkeen (omistajakaupat ja uudet investoinnit). Kyselyn avulla saataisiin
tietoa uusista kehityskohteista, mahdollista uusista investoinneista ja asiakkaiden
mielikuvista muun muassa hinnan ja laadun suhteen. Kyselyn voisi suorittaa yrityk-

sessa paikanpaalla kirjallisena, sahkopostitse taikka Facebook:in valityksella.

Yrittdjan tulee seurata kilpailijoita jatkuvasti, vaikka osa niista ei vaikuttaisi viela kilpai-
lijoilta. Kilpailijoita voi syntya koko ajan ja heiltd voi saada hyvid ideoita yrityksen
omaan toimintaan. Yrityksen omaa toimintaa on hyva verrata kilpailijoihin ja kayda

l&pi omia vahvuuksia ja heikkouksia.

Rella Oy:n markkinointisuunnitelma on laadittu tulevalle vuodelle 2014, joten taman
kauden jalkeen yrittdjan tulee laatia uusi suunnitelma seuraavalle markkinointikaudel-
le. Uutta suunnitelmaa suunniteltaessa, tulee myds tehda tarvittavia muutoksia edelli-
seen suunnitelmaan verrattuna, jotta toiminta pysyy kannattavana ja tehokkaana.
Uusi suunnitelma kannattaa tehda vanhan suunnitelman pohjalta, jota kehitetaan yha

parempaan suuntaan ja tavoitteita kasvatetaan.
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Markkinointisuunnitelma on kirjoitettu opinnaytetydn raporttiosuuden sisdltamien
teorioiden ja tietojen ja yrittajan kanssa kaytyjen keskustelujen pohjalta. Naita
koskevia viittauksia ja lahteita ei ole enaa tassa markkinointisuunnitelmassa mainittu.

Markkinointisuunnitelman pohja on Opetushallituksen luoma. (Opetushallitus)

1. Perustiedot yrityksesta Rella Oy

Matkailu on kasvava ala ja myds ohjelmapalvelujen kysynta kasvaa koko ajan. Ihmiset
arvostavat yha enemman vapaa-aikaansa ja haluavat irrottautua kotiymparistostaan
ja arjen rutiineistaan. Vuoden 2010 toimialaraportin mukaan ohjelmapalvelujen
puolella juuri liikuntasektorin yritykset olivat menestyneet aiempina vuosina erityisen
hyvin. Kokonaisliikevaihdon suuruus matkailusta oli keskimaarin 17 %:ia vuodesta

2007 vuoteen 2008. (Ty6- ja elinkeinoministeri)

Ohjelmapalveluyritys, joka perustuu islanninhevosvaelluksiin, on alun perin perustettu
vuonna 2002, jolloin yritys kulki nimella Rella Vinur. Yrityksen perustivat Tuija Hayry-
nen ja Kirsi Krogerus. Aluksi yritys oli vuokralla Etela-Savossa Jappildssa, jossa he
viihtyivat kuusi vuotta. Silloin yrityksella oli kiintié vain kymmenelle islanninhevoselle,
joilla he tarjosivat asiakkaille vain vaellusratsastusta. Vuonna 2008 Hayrynen ja Kro-
gerus ostivat yritykselle tilat Joroisten Kolmalta, jossa yritys nykyaankin sijaitsee. Yri-
tys kasvoi useammalla islanninhevosella ja uusia palveluita tuli lisaa, kuten ratsastus-
tuntitoiminta ja erilaiset kurssit. Yhteisyrittdajyys kesti reilu kymmenen vuotta, jonka
jalkeen yritys siirtyi kokonaan Hayrysen omistukseen helmikuussa 2013. Yrityksen

nimi lyheni Rella Oy:ksi.

Rella on islanninkielta, joka tarkoittaa suomeksi puuhakasta, joka onkin yritykselle
oiva nimivalinta. Maa-aluetta on kahdeksan ja puoli hehtaaria, jossa asustaa talla het-
kelléa 16 islanninhevosta, joista kolme on laidunvuokralla asustavaa. Alueella on ka-
tosalue/talli, jonne hevoset voivat menna suojaan, mutta muuten ne ovat ulkona ym-
pari vuoden laumassa. Katoksen yhteydessa on talli muutamalla karsinalla, jonne he-
voset voidaan laittaa muun muassa toipumisaikana. Samaan yhteyteen on rakennettu
myds Hippulan tilan asiakastilat, jossa jarjestetaan ruokailut, saunomiset ja muut ta-
pahtumat. Tiloissa on myds yépymismahdollisuudet ja keittid, jossa mahdolliset
oheispalvelut eli ruoat tuotetaan itse. Pihalla on pydroéaitaus, jota kdytetaan usein

nuorten hevosten kouluttamiseen ja, jossa jarjestetdaan usein maastakasittelykursseja.
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Tilalla on myd&s iso ratsastuskenttd, jossa pidetaan kolme kertaa viikkoon ratsastus-

tunteja.

Rella Oy on kasvattanut palveluntarjontaansa ja nyt se tarjoaa islanninhevosvaellus-
ten ja ratsastustuntien liséksi vield eri juhlapaketteja, tyévire- ja tyéhyvinvointitoi-
mintaa ja kesaleireja. Kaytossa on myds alkukesasta 2013 valmistunut sauna ja palju
terasseineen. Asiakaskuntaa pyritéaan laajentamaan tarjoamalla myds “ei hevosihmisil-
le” olevia palveluja, kuten sauna ja palju, joilla pyritadn saamaan yritykselle miespuo-
lisiakin asiakkaita. Kevaalla 2013 Rella Oy:ssa oli myo6s vajaan kolmenkymmenen op-
pilaan leirikoulu. Aika ajoin on my®s tarjolla erilaisia kursseja, kuten irtokengan kengi-

tys tai maastakasittelykurssi.

Yrityksen tavoitteena on tuottaa elamyksia tarjoamillaan ohjelmapalveluilla. Toimin-
taymparistdna toimii padasiassa luonto ja silla on suuri osa elamyksien syntyyn. Is-
lanninhevosvaellukset kuuluvat luontomatkailun piiriin. Yritys haluaa tarjota asiakkail-
leen irtautumisen arjesta ja saada aikaan mahdollisen muutoksen asiakkaan arkiela-
maan koettujen eldmysten avulla. Tavoitteena on siis paastad korkeimmalle elamysten

tasolle, jossa tulee esille myds kaikki elamysten elementit.

Tuotteet rakennetaan niin, ettd ne seuraavat elamyskolmion rakennetta ja elementte-
ja. Palvelut tuotetaan asiakkaan toiveiden mukaan, jolloin yksil6llisyys tulee hyvin il-
mi. Aitous rakentuu muun muassa paikallisesta ruoasta, josta esimerkiksi Rella Oy:n
yrittdja on voinut kasvattaa perunat itse omassa maassaan. Tarina ja aitous liikkuvat
kasi kadessa, kuten jo mainittu perunan kasvatus, niin yrittaja voi kertoa, etta han on
itse kasvattanut perunat ja nostanut ne maasta taysin itse. Se lisda tuotteen aitoutta
ja arvostusta. Asiakas kokee tuotteen moniaistisena. Kaunis luonto ja toimintaympa-
ristd takaavat upeat maisemat nakoaisteille, hajuaistilla koetaan luonnon raikkaus ja
puhtaus, seka ruokailu tai turvesauna, luonnon aanet tuovat kuuloaistille arsykkeita ja
maku- ja tuntoaistit saavat arsykkeita ruokailusta, hevosen seldssa tai saunan lam-
mdssa oleilusta. Kaupunkilaiselle kontrastia tuovat muun muassa luonnossa liikkumi-
nen, elaimet ja taysin erilainen toimintaymparistd arkieldmaan verrattuna. Tuotteen
aikana ollaan tiiviisti vuorovaikutuksessa muiden palvelun kuluttajien, yrittdjan tai
"tydntekijan” kanssa tiiviisti. Vaelluksilla yrittaja ja tyontekijat toimivat letkan vetdjina
ja esimerkiksi turvesaunassa he ovat mukana levittamassa turpeen ja kertomassa sen

vaikutuksista.
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Asiakkaan kokemisen kaikki tasot pyritaan tayttdamaan. Helpoin on motivaation taso,
jolla asiakkaan kiinnostus saadaan herdamaan. Se voi olla ensimmainen kontakti yri-
tykseen, kuten puhelinsoitto tai mainos. Talla ensimmaiselld on ratkaiseva merkitys
koko palvelutuotteen kokemiseen. Fyysisen tason asiakas kokee ymparistén avulla.
Kontakti hevoseen tai saunaan ja paljuun ovat fyysisella tasolla ratkaisevia. Fyysisella
tasolla voidaan tuntea myds negatiiviset asiat, kuten kylmyys, nalka tai jano, joten,
siksi yrityksella on tarjota asiakkaille haalareita ja muita varusteita, jotta asiakkailla
olisi hyvé olla koko tuotteen ajan. Alylliselld tasolla asiakas pyritddn saamaan tyyty-
vaiseksi tuotteeseen, eli hanelle pyritdaan mahdollistamaan uuden oppiminen, kuten
ratsastus ja siina kehittymiseen. Siina varsinkin tuotteen aitoudella ja kontrastilla on
suuri vaikutus. Elamys koetaan emotionaalisella tasolla, jossa asiakas kokee positiivi-
sia tunteita tuotteesta. Henkisella tasolla pyritéadan saamaan muutos asiakkaan omaan
elamantapaan, esimerkiksi uusien voimavarojen ldytamista. Tydvirepaivat ovat var-
sinkin tallaisia uusien voimavarojen etsimista varten. Ne sisaltavat usein alkulammit-
telyt, jossa parannetaan yhteishenked, islanninhevosvaelluksen, ruokailun ja mahdol-

lisesti saunan ja paljun kayton.

Hayrynen tydskentelee yrityksessa paaasiassa yksin. Isompien tilauksien ja sairasta-
pauksien vuoksi hanelld on muutama "hataapu” saatavilla. Viime vuonna yrityksen
lilkevaihto oli noin 124 000€. Yrityksen toiminta on aina ennalta sovittua. Yrityksella ei
ole sovittua toiminta-aikoja, vaan yrittdja on tavoitettavissa puhelimen paasta ja pal-
veluajat sovitaan yhdessa asiakkaille sopivaan aikaan. Ainoastaan ratsastustunnit ovat

vakioaikoina aina maanantaisin, keskiviikkoisin ja sunnuntaisin.

Markkinointisuunnitelma on vuodelle 2014 ja se on yhden kalenterivuoden eli tammi-
kuusta 2014 joulukuuhun 2014. Markkinointisuunnitelma kasittelee paaosin koko yri-
tyksen toimintoja, mutta uusia palveluita (sauna ja palju) yritetdan samalla taman
suunnitelman avulla saada kuluttajien tietoisuuteen. Suunnitelman tarkoituksena on
antaa yrittajalle uusia ja erilaisia vaihtoehtoja ja toimintatapoja, jotka olisivat yrityk-

sen tukena tulevaisuutta ajatellen.
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2. Markkinat

2.1 Kysynta

Suurin osa yrityksen asiakkaista on hevosihmisia. Tyypillinen Rella Oy:n asiakas on
keski-ikdinen nainen, joka tulee tutustumaan palveluihin kaveri - tai tyéporukassa.
Hyvan elamyksen koettuaan han palaa uudelleen tuoden liséa uusia ystavia. Asiakkaat
ovat 20-400 kilometrin etdisyydelld Joroisista, myos alueella vierailevia turisteja tulee
silloin talldin asiakkaaksi, mutta yritys on keskittynyt padasiassa vain lahialueen
markkinoihin. Ratsastustunneilla ja kesaleireilld on my&ds paljon lapsia. Tyypillinen

asiakas kayttaa yrityksen palveluita yhdesta neljaan kertaa kuukaudessa.

Yrityksessa jarjestetaan myos erilaisia tilaisuuksia, kuten juhlia tai yritysten TYKY-
paivia. Asiakas voi olla myés harrastamaton hevos- ja luontokokemusta etsiva ja ar-
jesta irtiottoa kaipaava henkild. Varsinkin ensikertalaiset ja harvemmin kayvat asiak-
kaat hakevat yrityksen palveluista voimakkaita elamyskokemuksia. Varkauden lahi-
alueella (Varkaus, Leppavirta, Heindvesi, Joroinen ja Pieksamaki) asuu noin 60 000
asukasta. (Vaestotietojarjestelma) Mahdollisia ja potentiaalisia asiakkaita alueelta on
siis hyvin l6ydettavissa. Kysynta on kasvanut, koska lahialueelta on lopettanut jo kak-
si ratsastusyritysta (Hevosharju ja Paivin ratsutalli), josta asiakkaita ovat siirtyneet
Rella Oy:66n. Yritys on toiminut jo yli kymmenen vuoden ajan ja uskon kysynnan
myds pysyvan vahintaan samalla tasolla, koska silla on jo uskollisia asiakkaita, jotka
tulevat palaamaan kuluttamaan palveluita. Uskon kysynnan vaan kasvavan ja asia-

kaskunnan laajenevan, uusien houkuttelevien investointien mydéta.

2.2 Kilpailu

Etela - ja Pohjois-Savon alueella vastaavia yrityksia on, mutta ihan lahietdisyydelta ei
I6ydy. Alueen suurin kilpailija, Elamysten ja Ystavyyden Kartano (EYK), sijaitsee Rau-
talammella Sahalan kartanossa. Se tarjoaa asiakkailleen elamyksia ja heilla onkin
elamyspalveluiden tuottamisesta usean vuoden kokemukset. He tarjoavat palveluitaan
ymparivuotisesti, joihin kuuluu: islanninhevosvaellukset, elamysretket, vuorovaiku-
tus— ja yhteistydkoulutuksia, seikkailu- ja hyvinvointipalveluita, saunahoitoja ja heilla
toimii my®&s tilausravintola. EYK tarjoaa palveluita niin yrityksille, kuin yksityisillekin

tahoille. Yrityksella on 40 islanninhevosta, joka on melkein nelinkertainen maara Rella
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Oy:06n asiakaskaytdssa oleviin hevosiin verrattuna. EYK:lla on laajempi palvelutarjon-
ta. He tarjoavat hiihtoretkia, lintubongausta, hirvijahtia, luontoretkia, kalastusta, use-
at eri saunapaketit ja savusauna, yrityksille erilaisia tyd hyvinvointipalveluita ja muita
paketteja. Lisda plussaa Elamysten ja Ystdvyyden Kartano saa hyvista ja laajoista net-
tisivuistaan, joista asiakas |16ytaa tarvitsemansa tiedot. (Elamysten ja Ystavyyden Kar-

tano)

Haukivuorella (Mikkeli) sijaitsee yritys nimelta Toivonharju, joka on myds yksi kilpaili-
ja. Tama yritys tuottaa islanninhevosvaelluksia. Heilld on vaellusten vetamisesta ko-
kemusta jo vuodesta 1991 lahtien. Heillda on my6s sauna- ja yépymismahdollisuudet

ja yrityksille raataldidyt elamyspaivat. (Toivonharju)

Muut ohjelmapalveluita tuottavat yritykset, kuten Samin liikunta-ja elamyspalvelut
Varkaudessa. Tama yritys tarjoaa palveluita pienista lapsista, vanhempiin ihmisiin
saakka. Lapsille on tarjolla oma "vauhtikellari”, jossa jarjestetdan lasten kutsuja, syn-
tymapaivajuhlia ja muuta yhdessa oloa tilauksesta. Paikassa on luvassa muun muassa
pallomeri, pomppulinna, kiipeilyseina, péytapeleja, leluja, keinuva vene ja sisacurling.
"Elamysareenalla” on mahdollista jarjestda hieman vanhemmille asiakkaille erilaisia
tapahtumia, kuten leirikoululaisille, polttariporukalle, syntymapaiviin, yritysten virkis-
tyspaiviin tai yksittaisia ohjelmapalveluita. Tarjolla on muun muassa paintballia, jou-
siammuntaa, melontaa, sumopainia, tandem-hiihtoa, sisakrokettia ja paljon muuta.
Oheispalveluna saa myds vuokrata rantakotaa, saunatiloja, paljua ja ruokapalveluita.

(Samin liikunta- ja elamyspalvelut)

Lakeland GTE (=Guide Tours Events) on myo6s Varkauden alueella sijaitseva ohjelma-
palveluyritys. Sen palveluihin kuuluvat muun muassa erilaiset risteilyt kesaaikaan,
kalaretket, melonta, luontoretket, talvella jdakellunta, yrityksilla tiimiratoja ja jou-
siammuntaa. Yrityksen toimipaikka on Varkaudessa, mutta he ovat valmiita kuljetta-
maan palveluita myds muualle Savoon. Tama onkin suuri palveluvaltti. Yrityksen toi-
minta on ymparivuotista ja palvelut vaihtelevat eri vuoden aikojen mukaan. Lakeland
GTE tarjoaa palveluita jopa 100 hengen ryhmille, kuten tydporukoille, erilaista virkis-
tystoimintaa. (Lakeland GTE)

Hieman pohjoisemmassa, Kuopiossa, sijaitsee hyvin samantyyppinen seikkailuyritys
nimelta Kuopion Seikkailukeskus Oy. He tarjoavat muun muassa kiipeilya, melontaa,

sukellusta, paintballia ja retkeilya. (Kuopion Seikkailukeskus Oy)
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Niinivedella 1ahelld Vesantoa sijaitsee yritys nimelta Rystyretket, joka on myds erikois-
tunut pitamaan erimittaisia islanninhevosvaelluksia. Tallilla on tallad hetkellda kymme-
nen islanninhevosta. Heillda on myds ryhmia ja yrityksia varten nuotioruokailu mahdol-

lisuus (makkarat, nokipannukahvit, leivonnaiset). (Rystyretket)

Tahkon keskus on myds yksi Rella Oy:n kilpailijoista, varsinkin yritysporukoiden jou-
kossa. Tahko sijaitsee kuitenkin jo sen verran etaalld Rella Oy:n alueesta, joten sita ei
lasketa suurimpiin kilpailijoihin. Tahkolla ohjelmapalveluita 16ytyy laidasta laitaan ja

muitakin oheispalveluita alueelta |6ytyy. (Tahko)

Mahdollisesti tuleviksi kilpailijoiksi voidaan lukea myds Sorsakoskella sijaitsevan Paa-
nunpohjan tilan, joka aloitti toimintansa alkusyksysta 2013. Palveluihin kuuluu islan-
ninhevosvaellukset ja ratsastustuntitoiminta. Tama tieto on peraisin kylalla asuvalta

asukkaalta ja omasta havainnoinnista.

Rella Oy:n vahvuuksiin kuuluvat vahva ammattitaito alalta ja jatkuva lisdkouluttautu-
minen. Yritys ei niin sanotusti junnaa paikallaan aina samalla tavalla, vaan koko ajan
on uusia ideoita ja palveluita tulossa tarjolle. Asiakkaiden toiveita kuunnellaan ja ne
otetaan huomioon ja viedaan usein kaytantéon, niin syntyi myds sauna ja palju. Luo-
tettavuus ja turvallisuus ovat yrityksen vahvuuksia. Yrityksella on luotettavat ja koke-
neet hevoset kaytdssd, jotka kyyditsevat niin aloittelijan, kuin kokeneemmankin rat-
sastajan. Rella Oy panostaa myds paljon toimintaymparistdn siisteyteen ja viihtyvyy-
teen, muihin vaellustalleihin verrattuna. Yrityksen hevosilla on aina siistit varusteet,
toimitilat ovat siistit ja asiakkaiden vuokravarusteet ovat aina siististi naulakoissa.
Hippulan tila, jossa jarjestetaan muun muassa erilaisia tilaisuuksia, on sisustettu to-
della viihtyisaksi ja valittavissa on myds erilainen valaistus eri tilaisuuksia varten.
Saunakiuas on nykyaikainen, pallokiuas saunan ytimessa, mutta istuu hyvin luonnon-
laheiseen sisutukseen. Rella Oy:n pellot/laitumet ympardivat paljua ja terassia, jonka

kruunaa pimenevina syysiltoina ja pikkujouluaikana oleva tahtitaivas.

Hayryselld on vankka kokemus asiakaspalvelusta ja matkailualasta jo ennen yritta-
jyytta. Han on hyvin asiakaslahtdinen ja ymmartaa, ettd on asiakasta varten, joka
maksaa hanelle myds palkan. Hanen oma positiivinen eldmanasenne, iloisuus ja sosi-

aalisuus tarttuvat muihinkin asiakkaisiin ja yritykseen on aina mukava palata takaisin.

Yritys seuraa muuttuvaa ymparistéa, muuttuvan taloustilanteen aikana on osattava

muokata palveluita ja keksia uusia innovaatioita. Se ei pelkka tarttua uusiin haastei-
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siin, vaikka niista ei syntyisikdan mitaan huipputuotteita tulevaisuudessa. Hayrynen
on myo6s markkinahenkinen ja suurin osa hanen markkinoinnistaan tapahtuu suullises-
ti asiakkaiden lasna ollessa, kuten saunan ja paljun valmistuttua, han monelle asiak-
kaalle naytti tiloja, jotta mielenkiinto heraisi ja niin kutsuttu puskaradio lahtisi liikkeel-
le. Hayrysella on vankka kielitaito, silla on tydskennellyt Englannissa vuosituhannen
vaihteessa muutaman vuoden. Han on neljan lapsen perheenditi, joten hanelta 16ytyy
myads loistava organisointikyky. Lahiruoka ja paikalliset perinneruoat ovat tilattavissa
pakettiin. Yhteistydkumppanit mahdollistavat erilaisiin palvelupaketteihin, kuten jou-

siammuntaan, hierontaan ja naurujoogaan.

Rellan vaellusreitit ovat ainutlaatuisia ja kiertavat valilla korkealla harjumuodostumien
paalla, josta on upeat maisemat muun muassa Kolma jarvelle. Kilpailuetuna ovat yri-
tyksen imago, palvelujen laatu ja toiminnan ainutlaatuisuus. Rautalammella EYK:lla
on mahdollisuus palvella myds suuria asiakasryhmia, joka on niin heikkous kuin vah-
vuus Rella Oy:lle. EYK:ssa on erikoistuttu seikkailuelamyksiin, seka vuorovaikutus- ja
yhteistyokoulutuksiin, mutta moni Varkauden alueen asiakkaista kokee sijainnin kau-

kaiseksi ja ryhmakoot jopa hieman suuriksi.

Rella Oy:n yrittdja seuraa aktiivisesti kilpailijoitaan Internetin valitykselld ja aikajoin
tutustumalla paikanpaalla kilpailijoiden tuotteisiin. Kilpailijoihin tulee suhtautua huolel-
la ja heidan markkinointipaatoksiaan tulee seurata. Tulee olla tietoinen mita kilpaili-
joilla on enemman, kuin omassa yrityksessa ja kuinka jo olevat palvelut saadaan pa-

remmiksi kuin Kilpailijalla.

2.3 Toimintaymparisto

Tamanhetkinen taloustilanne ei ole ollut kovin suotuisa matkailualalle. Ihmisilld on
vahemman rahaa ja yleensa he ensimmaisena karsivat niin sanotuista ylimaaraisista
menoista, joten harrastukset ja muut virkistymispaivat jaavat valista pois. Yritykset
ovat vahentaneet TyHy-paivia ja kannustematkoja, koska kauppa ei kdy. Varkauden
alueen tyo6ttomyysprosentti on iso ja sen odotetaan yha kasvavan paperitehtaan (Sto-
ra Enso) sulkiessa yksikoitaan. Nain ollen monella ei ole taloudellisesti varaa ylimaa-
raisiin rahanmenoihin. Tama vaatii yrittajilta paljon kilpailijoiden hintojen seuraamista,

jotta pystyy olemaan kilpailukykyinen omalla hintatasollaan. Taloustilanteeseen on
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odotettavissa pientad helpotusta lahiaikoina, joka my6s mahdollistaa kulutuksen ja pal-

veluiden kysynnan kasvun.

Poliittinen ymparistd on suosinut yrittajyytta Varkauden alueella, kuin myds koko
Suomessa. Talla pyritdan saamaan lisaa tydpaikkoja tyottdomille ja olla yhteiskunnan
rakentajana. Varkauden huono tyoéllisyystilanne on mielestani vain lisannyt kovatah-
toista yritysilmapiiria. Alue kiinnostaa yrittajia ja varsinkin matkailuala on kasvava ala
Varkaudessa. Alueen ihmiset ovat avoimia ja arvostavat yrittdjyytta. Myds muilta yrit-
tdjiltd saadaan tukea. Varkauden alueella kannustetaan ja tuetaan yrittajyytta. Elin-
keinoelamankeskusliitto on ollut ajamassa yrittdjien verotusta kannustavampaan

suuntaan. Yrittajien sosiaaliturvaankin on viime vuosina tullut parannuksia.

Palvelualaan vaikuttavat paljon arvolisaveron laskut ja nousut, mutta onneksi nama
eivat ole usein muuttumassa. Tydsuojelulait vaikuttavat jokaisen yrityksen toimintaan,
koska Rella Oy toimii paaasiassa vain yhden henkilén toimesta, eivat lait ole ohjaa-
massa jokapaivaista toimintaa. Eldinsuojelulaki on kuitenkin laki jota yrittajan tulee
noudattaa, silla hanelld on enemman kuin kuusi hevosta, joka katsotaan jo toiminnan
harjoittamiseksi. Hanen tulee tarjota hevosille lain mukaiset olosuhteet. Nykyaan
eldinsuojelulait ovat tiukentuneet ja niiden oletetaankin tiukentuvan tulevaisuudessa.
Yritys kasittelee elintarvikkeita, joten heilla tulee olla lain mukaiset olosuhteet ja hy-

gienia-asiat kunnossa, kuten hygieniapassi.

Sosiaalinen ymparistdé on muuttunut taloustilanteen myoéta. Tyotahti on kiristynyt tyo-
paikoilla ja kuluttajien vahentynyt vapaa-ajan maara voi vaikuttaa yrityksen kysyn-
taan. Kiireinen elama on yha lisdantynyt, joka voi olla ohjelmapalveluyritykselle, niin
hyva kuin huonokin asia. Ihmiset voivat hakea vastapainoa kiireiselle elamalle irtau-
tumalla arjesta, hakemalla elamyksia, tai aikaa vain ei yksinkertaisesti ole mihinkaan
ylimaaraiseen. Ty6ttdmia on Varkauden alueella paljon, joilla vapaa-aikaa on, mutta
heilld taas useimmiten taloudellinen tilanne ei mahdollista harrastuksiin osallistumista.
Varkauden alueella vaestd on hieman vanhempaa, nuorien muuttaessa pois isompiin
kaupunkeihin. Vanhemmille ihmisilla vapaa-aikaa olisi, mutta ohjelmapalvelut ovat
viela suurimmalle osalle heista vieraita. Matkailualan oletetaan kuitenkin koko ajan

kehittyvan alueella, joten se tuo my&ds paljon uusia mahdollisuuksia alalle.

Teknisella ymparist6lla ei ole isoa merkitysta Rella Oy:n toimintaan. Yrittajan taytyy

olla seuraamassa uusia sosiaalisen median kanavia ja oltava siella nakyvilla. Nykyaan
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Internet-sivuilla ja sosiaalisella medialla tehdaan kuluttajalle suuri vaikutus. Rella Oy
sijaitsee Varkaudesta, Joroisista ja Pieksdmaelta sopivan matkan padassa. Toiminnan

harjoittamiselle on loistavat puitteet.

3. Lahtokohta-analyysi

3.1 Ymparistoanalyysi

3.1.1. Toimialan kehitys

Matkailu on kasvava toimiala, vaikka se on talla hetkelld hieman karsinyt taloudellisen
tilanteen vuoksi. Suomalaisten matkailu kotimaassaan kattaa suurimman osan
maamme matkailusta (70 %), mutta ulkomailta Suomeen tulevien matkailu on yha
kasvamassa. Matkailu on yksi niista liiketoimista, jota ei voi siirtaa Itaan, vaan se tu-
lee ja pysyy kotimaassaan. Matkailun kasvu on noin 5 %:n vauhdissa ja viime vuonna
ulkomaalaiset jattivatkin Suomeen nelja miljardia euroa. Suomen uuden matkailun
talvisesongin alkaessa odotukset ovat hyvat. Taloustilanne luo viela epavarmuuksia,
mutta suurin osa majoitus- ja ohjelmapalvelualan yrityksista uskoo kauden olevan
vahintaankin edellisvuoden tasoa. Syksyn ennusteet matkailualalla ovat kuitenkin noin
2 %:ia kasvulla edellisvuoteen verrattuna. Vendjalta suuntautuvan matkailun kasvun
odotetaan jatkavan vahvaa kasvua Suomessa. Matkailualalla ja Varkauden alueella
tyénhakijoita on enemman, kuin tyépaikkoja on tarjota. (Tyd- ja elinkeinoministerid)
Lainsaadantd ohjaa yrittajan toimintaa paivittdin. Rella Oy:ssa on tehty paljon uusia
investointeja verrattuna muihin alueen ohjelmapalveluyrityksiin. Varkauden alueen
matkailu on melko hiljaista, mutta sen kasvua varten on useita projekteja kehitteilla.
Sita pidetaankin alueen kehittavana alana ja tulevaisuuden tydllistdjana isojen tehtaan

sulkeutuessa.

tarjota virkistymispaivia erilaisissa ohjelmapalveluyrityksissa. Tyd hyvinvoinnista halu-
taan pitad edelleen hyvaa huolta ja erilaiset TyHy- ja TyKy-paivat tulevat kasvatta-
maan suosiotaan. Myds kokous- ja kongressimatkailu on levinnyt perinteisista koko-
ushotelleista matkailukeskuksiin ja urheiluopistoihin, kdyttden ohjelmapalveluita. Nain

oletetaan jatkuvan myés tulevaisuudessa. Joten alalle on lupaavia ennusteita.
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Ilmastonmuutos luo haasteita, etta mahdollisuuksia tulevaisuuden matkailulle. Tutki-
joiden mukaan pohjoisen Suomen sijainti on suuri etu, kun kyseessa on talvimatkus-
tus. Silla se mahdollistaa pitkan talvimatkailusesongin ajan. Alueen kulttuurin arvot ja
perinteet ovat suurelta osin esilla ohjelmapalveluiden sisallon kehittamisessa. EU-
saadokset ohjaavat maatilayrittajien tuotantokiintidita ja tiukentavat ymparisténsuoje-

luvaatimuksia, joka luo haasteita jokapadivaiseen tydhdn.

Kasvavan kilpailun vuoksi markkinoinnin merkitys on kasvanut entisestaan. Varsinkin
isojen matkakeskuksien, kuten hiihtokeskuksien, taytyy panostaa taloudellisesti me-
diamarkkinointiin. Internetilld ja sosiaalisella medialla (Fecebook ja Twitter) on tana

paivana suuri merkitys markkinoijana ja tiedonantajana, niin nuorten, kuin keski-

ikdisten keskuudessa.

3.1.2. Markkinat ja kehityssuunnat

Suurin osa yrityksista ei talla hetkelld olevan taloustilanteen vuoksi tee suurempia in-
vestointeja. Ohjelmapalvelut ovat pitdneet pintansa viimeisen viiden vuoden aikana,
muiden matkailupalveluiden, kuten majoitustoiminnan ja matkatoimistopalveluiden
notkahdellessa alaspain, ohjelmapalvelut ja virkistystoiminta ovat pitédneet tasaisen
kasvun ylla. Jotta matkailualalla parjataan ja kehitytaan, taytyy yritysten panostaa
hyvaan markkinointiin ja myyntityéhdén. Verkostoituminen ja yhteistyé muiden alueen
matkailutuottajien kanssa on hyvin tarkeaa. Tuotekehitys, innovointi, tuotantoproses-
sit ja tietotekninen kehitys ovat siirtyneet monessa yrityksessa talla hetkella toisarvoi-

seksi kovan kilpailun vuoksi. (Ty6- ja elinkeinoministeri®)

Ohjelmapalveluiden osuus matkailun koko liikevaihdosta vuonna 2012 oli noin kah-
deksan prosenttiyksikkda. Lahiruoka ja paikalliset perinneruoat ovat suuri ja arvos-
tettu osa ohjelmapalvelupakettia. Ohjelmapalveluista suurimpia kdayntikohteita ovat
hiihtokeskukset, joissa on myds majoitus - ja ravitsemistoimintaa, mutta valtaosa

alan yrityksista palvelee padasiassa paikallista kysyntaa. Lahialueiden palvelut ovat
hyotyneet taloustilanteesta, silla ei enaa haluta Iahtea kauemmaksi ulkomaille, jos

lahelta saa samaa palvelua ja se kustantaa kokonaisuudessaan vahemman. (Ty6- ja

elinkeinoministerid)
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Vuodet 2008 ja 2009 olivat haastavia niille ohjelmapalveluyrityksille, jotka olivat riip-
puvaisia kannustematkailuluontoisesta tarjonnasta. Taloustilanne on vaikuttanut koko
alan palveluiden kysyntaan, mutta tilanne on pikku hiljaa elpymassa. Tarkeita kilpailu-
tekijéita ohjelmapalvelualalla ovat varsinkin saavutettavuus ja laadukkaat palvelut.
Monet kuluttajat ovatkin alkaneet kiinnittamaan palvelun laatuun huomiota ja hakeu-

tuvat sinne, missa palvelu on heista parasta. (Tyo- ja elinkeinoministerio)

Ulkomaan markkinoille meno vaatii viela aikaa, pitkdjanteisyytta ja enemman resurs-
seja, jota ei monella yrityksella talld hetkella ole. Suomi kilpailee Ruotsin ja Norjan

kanssa kansainvalisilla markkinoilla matkailusta. Suomen valtteja ulkomaille markki-
noitaessa; ovat luonnonldheisyys, turvallisuus, luotettavuus ja laadukkuus. Ulkomaa-
laisia matkailijoita vetaa Suomeen laskettelukeskusten lisaksi myo6s luonnossa tapah-

tuva liikunta. (Ty6- ja elinkeinoministeri®)

Osalle ohjelmapalveluyritykselle yritysasiakkaat ovat strateginen valinta. Ohjelma voi
koostua useista eri ohjelmapalveluista, joiden lisdksi kerrotaan tarinoita ja historialli-
sia kertomuksia, tavoitellun eldmyksen saavuttamiseksi. Suurin osa yrityksista hyo-
dyntaa matkailukohteeseen saapuneita asiakkaita, eli markkinoi tuotteita saapuville
asiakkaille esimerkiksi lentokentalla myymalla turistiajeluja. Suurin osa ohjelmapalve-
lu asiakkaista ei ole aiemmin koettanut elamyspalveluita. He ovat hakemassa uusia

kokemuksia ja luontoelamyksia. (Ty6- ja elinkeinoministerio)

3.2 Yritysanalyysi

3.2.1. Toiminta-ajatus

Rella Oy:n toiminta-ajatus on tuottaa laadukkaita, luotettavia, ammattitaitoisia palve-

luelamyksia asiakkailleen. Irtiottoa arjesta, asiakkaiden toiveiden mukaan.

3.2.2. Liikeidea

Yritys tuottaa palveluelamyksia islanninhevosvaelluksilla yhdistettyna tai erikseen

ruokailun, saunan ja paljun kera ihmisille, jotka haluavat irrottautua arjen rutiineista,
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nauttia ulkoilmasta ja luonnonlaheisyydesta. Sen mahdollistaa upeat Kolman maise-

mat, luotettavat hevoset ja ammattitaitoinen henkilékunta.

3.2.3. Toiminnan analysointi

Alla olevassa SWOT- taulukossa tarkastellaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia,
mahdollisuuksia ja uhkia nelikenttateoriassa. Yrityksen vahvuuksia ovat ehdottomasti
ammattitaito. Yrittdjalla on vankka kokemus islanninhevosista ja matkailualalta muun
muassa tydskentelysta hotelli- ja ravintola-alalla. Yrityksessa myds panostetaan asia-
kasuskollisuuteen ja asiakaslahtoisyyteen. Asiakkaiden toiveet pyritdaan tayttdmaan
mahdollisimman hyvin, jotta kokemuksesta tulisi ikimuistoinen. Yrityksen palveluntar-
jonta on kasvanut. Uusilla palveluilla, saunalla ja paljulla, pyritdan saamaan, myos ei
niinkaan hevosihmiset, kuten miesporukat, kayttamaan yrityksen palveluita. Silla ta-
han asti miehet ovat saattaneet mieltaa yrityksen pelkastaan hevosvaelluksia tuotta-
vaksi yritykseksi, tata kuvaa pyritaan laajentamaa. Hyvat yhteiskumppanit antavat
asiakkaille mahdollisuuden eri palvelupakettien valintaan. Yritykselld ovat kokeneet ja
luotettavat hevoset, jotka ovat tottuneet myods taysin aloittelijoihinkin. Yrityksen ym-
paristdssa on iso ratsastuskenttd, tilat tilaisuuksia varten ja myds yépymismahdolli-
suudet muun muassa leirildisia varten. Toiminta pyritaan tekemaan aina turvallisuus

edelld. Yrittajalla on auttavia kasia tarjolla, jos hanelle sattuu tulemaan esteita.

Yrityksen haasteena on nykyinen taloustilanne, joka vaikuttaa kaikkien yritysten
myyntiin. Kuluttajien on taytynyt karsia ylimaaraisista “rahanmenoista”, kuten harras-
tuksista. Haasteita tuo myés tarjota vakioasiakkaille uusia ja jannittavia haasteita ja
uusia reitteja. Viime aikoina kovasti tapetilla olleet ymparisténmuutokset, voivat olla
haaste taikka mahdollisuus. Kovat ja pitkat pakkasjaksot aiheuttavat vaelluksien pe-
ruutuksia. Yritys on riippuvainen maanomistajien luvista eri reiteille, joten jos he paat-
tavat sopimuksensa, on haaste I6ytaa uusia reitteja. Yrityksen sijainti keskusta-alueen
ulkopuolella, voi olla liian kaukainen monelle illanviettoporukalle, jotka tulisivat sau-

naan ja paljuun.
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Vahvuuksiksi luetaan

e ammattitaito

e korkea asiakasuskollisuus

e palveluntarjonta

e suomen puhdas luonto

e asiakaslahtdisyys ja sosiaalisuus

e sauna ja palju -> uudet asiakkaat

e |uotettavuus (luotettavat hevoset)

e turvallisuus

e toimintaymparistd
(ratsastuskentta, hyvat maastot,
rauhallinen ymparistd ja hyvat
toimitilat tilaisuuksia varten)

e tuuraajat auttavat hatatilanteessa

e paikalliset perinneruoat

e yhteiskumppanit

Haasteena on

e taloustilanne

e tarjota jatkuvasti uusia, jannittavia
ja laadukkaita eldamyksia

e asiakkaiden hankinta ja
sitouttaminen

e ymparisténmuutokset

e maanomistajien reittisopimusten
katkeaminen

e hieman syrjainen sijainti keskusta-
alueelta

e suuret asiakasryhmat kerralla

Mahdollisuuksia tarjoaa

e kasvavat markkinat (ihmisten
kulutustottumusten muuttuminen)

e hevosharjun loppuminen

e ratsastuksen lajin yleinen kasvu

e sauna ja palju tuovat uusia
asiakkaita ja mahdollistavat
laajempiin tuotepaketteihin

e yritysasiakkaat

e yhteisty6 lahialueen matkailun
kanssa

¢ hevosten monipuolinen
kayttémahdollisuus

e alueellinen verkostoituminen

Uhkana ovat

e taloudellinen tilanne

e hevosten sairastuminen ja
ikdantyminen

e toiminta yksin yrittajan vastuulla,
ei ulkopuolista henkildkuntaa

e etta muut palveluntuottajat
huomaavat markkinaraon

e sdadolosuhteet (esim. kovat
pakkaset, sateinen kesa)

e maanomistajien reittisopimusten
purkaantuminen

e uuden kilpailijan saapuminen
lahialueelle

o tapaturmat

e uusi matkailutrendi syrjayttaa
luontomatkailun

Taulukko 1: Rella Oy:n SWOT-analyysi

Mahdollisuuksia tarjoaa Hevosharjun loppuminen Rantasalmella, joka tarjosi myds

islanninhevosvaelluksia ja erilaisia paketteja yhteistydssa Jarvikylan kanssa. Ratsastus
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on pitanyt pintansa taloustilanteesta huolimatta ja kiinnostus lajia kohtaan kasvaa
koko ajan ihmisten keskuudessa. Sauna ja palju tuovat uusia mahdollisuuksia ja myés
uutta asiakaskuntaa, kuten yritysasiakkaita. Yhteisty6 ja verkostoituminen alueen
matkailutoimijoiden kanssa avaavat uusia mahdollisuuksia. Islanninhevosta voidaan
kayttaa monipuolisesti, niin vaelluksilla, kuin ratsastustuntikaytdéssakin ja se on kool-

taan sopiva ja helppo kasitella.

Uhkana nahdaan tamanhetkinen taloustilanne. Hevosten sairastuminen ja ikdantymi-
nen tuo haasteita, silla uusia luotettavia hevosia on vaikea l6ytaa lyhyella ajalla. Yk-
sinyrittdjana on iso uhka, jos yrittajalle sattuu tulemaan pitempiaikainen sairaus. Uu-
sia samantyyppisia yrityksia voi tulla, jotka ndkevat markkinaraon. Sateinen kesa tai
kovat pakkaset aiheuttavat tappiota yritykselle. Myo6s lehdista luettavat ratsastuson-
nettomuudet voivat aiheuttaa pelkoa lajia kohtaan. Markkinoille voi tulla myds taysin

uusi matkailutrendi, joka voi syrjayttda luontomatkailun suosion.

4 Markkinointistrategia

4.1 Markkinoinnin tavoitteet

4.1.1 Liikevaihto, tulos ja markkina-asema

Tuloskehitys (1000€)
160
140
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0
20 2008 2009 2010 2011 2012
B Liikevaihto 140 116 116 114 124
B Kayttokate 23 9 26 15 16
Tilikauden Tulos 0 -12 7 -2 0

Taulukko 2: Rella Oy:n tuloskehitys
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Yrityksen liikevaihto on pysynyt melko samalla tasolla viime vuosien aikana ja vuoden
2013 liikevaihdon oletetaan olevan enemman kuin vuoden 2012. Samoin on myds
kayttokate pysynyt samoissa lukemissa. Tilikauden tuloksen mukaan yritys ei ole
tuottanut tulosta kuin vuonna 2010. Yksi syy yrityksen omistajamuutoksiin oli erilaiset
tulevaisuuden nakymat yritykselle. Toinen halusi pysya nykyisella tasolla, kuin toinen
taas halusi kehittda ja parantaa toimintaa. Nykyinen yrittdja haluaa, etta yritys tulee
tuottamaan tulosta tulevaisuudessa, menestymaan ja kattamaan omat kulunsa.
Tavoitteena on saada liikevaihto kasvamaan, kayttokate nousemaan ja tulos
positiivisesti tuottamaan tulosta ja tuomaan yritykselle rahaa uusia investointeja
varten. Saunaa ja paljua on varattu syksylle 2013 karkeasti noin 3500 euron edesta ja
pikkujouluvarauksia odotetaan vield tulevan lisdd marraskuun alussa olevan

lehtimainonnan vuoksi. (Finnvera)

Yrityksen markkinoinnilla pyritdan laadullisiin tavoitteisiin mm. luomaan mielikuvia
yrityksen tarjonnasta ja tuomaan yritysta tunnetuksi. Tavoitteena saunalle ja paljulle,
on saavuttaa ensin pieni asiakasryhma, joka suosittelee yritysta ja lisata ajan myoéta
asiakkaiden maaraa. Yritys seuraa markkinoinnin onnistumista jatkuvasti ja tekee
tarvittaessa lisakampanjoita, tavoitteeseen paastakseen. Markkinointia tutkitaan
saanndllisesti. Rella Oy:n visiona on saada uskollisia ja pitkaikaisia asiakassuhteita,
seka samalla luoda kannattavaa liiketoimintaa ja sailyttaa kilpailuetunsa

kilpailijoihinsa nahden.

Markkinoinnin tavoitteena on yllapitaa tasainen asiakasmaaran kasvu ja saada uusista
asiakkaista pitkaaikaisia pysyvia asiakkaita. Asiakashankinta on aluksi tarkeaa, kun
kyseessa on uusi tuote, jolla ei ole vield asiakaskuntaa. Yritys ei kuitenkaan pyri saa-
maan suurta asiakasmaaraa, vaan haluaa mieluummin sailyttda saamansa asiakkaat
pitkdaikaisina. Tyytyvaiset ja pitkaaikaiset asiakkaat taas kertovat suusanallisen vies-
tinnan avulla yrityksesta eteenpain, jolloin saadaan jalleen lisaa uusia asiakkaita.
Sauna ja palju tulevat kasvattamaan asiakaskuntaa myo6s miehilla ja asiakkaiden ei
tarvitse tulla yritykseen vain hevosten perdssa, joka on ennen ollut monella se paa-

tarkoitus.

Rella Oy:n kirjanpidosta huolehtii tilitoimisto Anne Kauhanen Jappilassa. Tilitoimistos-
ta saadaan kuukausittain raportteja, joiden avulla yrityksen lukuja tarkastellaan. Yrit-

taja itse seuraa lukuja viikko-, kuukausi- ja vuositasolla. Vuonna 2012 yrityksen liike-
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vaihto oli 124 000€ ja tavoite vuodelle 2013 on vahintdankin sama. Tulos ei valtta-
mattd investointien vuoksi ole vield kannattavaa, mutta sen odotetaan olevan plussan

puolella. Saunalle ja paljulle ei ole asetettu viela selkeita tavoitteita vuodelle 2013.

4.1.2 Markkinat ja tuotteet

Yrityksen paamarkkinat sijaitsevat alle 400 kilometrin sateelld Joroisten Kolmasta.
Suurin osa on vakioasiakkaita, jotka kayttavat yrityksen palveluita saanndllisesti.
Vaelluksille tullaan myds kaveriporukassa, jossa on usein myds taysin uusia asiakkaita
joukossa. Yrittajalla ei ole selkeita segmentteja, mutta kohderyhmana vaelluksille ovat
hevosihmiset ja naiset, mutta saunalla ja paljulla halutaan tavoitella lisdksi my&s yri-
tysasiakkaita. Asiakkaat voidaan jakaa eri osamarkkinoihin, kuten harrastajiin ja lajis-
ta kiinnostuneisiin tai ensikertalaisiin, elamyksia etsiviin henkildihin, ryhmiin ja yrityk-

siin.

Yrityksen pahin kilpailija on Elamysten ja Ystavyyden Kartano Rautalammella. Rauta-
lammen vahvuuksiin kuuluu laaja palveluntarjonta ja mahdollisuus palvella suuria
asiakasryhmia kerralla. EYK on myds erikoistunut seikkailuelamyksiin seka vuorovai-
kutus- ja yhteistydkoulutukseen. Heikkoutena on heidén syrjainen sijainti kaupungeis-
ta, Kuopiosta noin 74 kilometrin, Jyvaskylasta noin 94 kilometria ja Varkaudesta noin
87 kilometria. Osasta Rautalammen vaellusten ryhmakoot ovat liian suuria. (Eléamys-

ten ja Ystavyyden Kartano)

Rella Oy.n tuotteisiin kuuluu edelleenkin islanninhevosvaellukset, ratsastustunnit,
sauna ja palju ja eri tilaisuuksien jarjestelyt. Asiakkaille on mahdollista raataléida ha-
luama paketti, joka voi koostua muun muassa islanninhevosvaelluksesta, saunasta ja
paljusta ja ruokailusta. Koska tuotepaketit suunnitellaan yhdessa asiakkaiden kanssa
ja mahdollisuuksia on lukemattomia, ei yritykselld ole tarvetta lisata uusia tuotteita,
varsinkaan kun sen ei ole tarkoitus lisata henkiléstéaan. Uusia lisapalveluita voi aina

kehittaa, kuten erilaisia hoitavia saunapaketteja.

Miesporukoita ajatellen voisi oleskelutiloihin hankkia taulutelevision ja heille voisi
markkinoida esimerkiksi jaakiekon maailmanmestaruuskisojen aikaan "pelipakettia”,

johon kuuluisi sauna, palju ja pienta naposteltavaa. Vaikka yritys perustaa luonnonla-
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heisyyteen ja rauhoittumiseen, on miesasiakkaita varten ajateltava television hankin-
taa, silla moni yhdistéaa saunomisen, urheilun katsomisen, mahdollisen pelikonsoleilla
pelaamisen ja pokeri-illan yhteen. Televisio voisi olla piilotettu sisustuksen avulla sei-
nalle, jotta se ei hairitsisi muita asiakkaita. Miehia varten palvelua voisi laajentaa eri-
laisiin paketteihin, jossa paatuotteena olisi esimerkiksi kalastus, lintumetsastys ja
vaeltaminen jaloin laavulle. Nama palvelut voisivat tulla esimerkiksi yhteistydkump-
panilta ostettuna. Yritysasiakkaita varten tulisi olla paljon tydyhteisdn yhteishenkea
kehittavia tehtavia ja aktiviteetteja, joissa tiimihenki tiivistyisi. Saunaan liittyen tarjol-
la voisi olla kausittain erilaisia paketteja. Ystavanpadivana voisi olla ystavanpaivasauna,
joka voisi olla hieman edullisempi. Syksylla voisi olla Halloween sauna, joka sisaltaisi
hieman Halloweenin perinteita. Pikkujouluaikana voisi olla toki jouluaiheisia paketteja.
Yritys myy lisamyyntina ratsastustarvikkeita, kuten ratsastustakkeja ja raippoja.

Myynnissa on ollut myds islanninhevosesta kudottua lankaa.

Palvelualoilla kilpailijoista erotutaan usein palvelun laadulla ja erikoistumisella. Siina

keskitytaan juuri palveluun ja sen laatuun. Tama on hyva strategiavalinta Rella Oy:n
tyyppiselle yritykselle, joita markkinoilla on jo melko paljon koko maahan verrattuna.
Rella Oy erottuu markkinoilta palvelullaan ja hyvalla henkilékunnalla (yrittajalla). Yri-
tys pyrkii tekemaan aina parempaa ja laadukkaampaa palvelua, mita kilpailijoilla on.
Tavoitteena ei ole valttamatta olla “se” markkinoiden ykkdsyritys, vaan saada oma

uskollinen kanta-asiakasryhma.

4.1.3 Markkinointitoimenpiteet

Yritykselld on tavoitteena olla Idhialueen merkittavin islanninhevosvaellusyritys ja ta-
voitella samalla myds yritysasiakkaita tydhyvinvoinnin ja tydvireen merkeissa. Palve-
luntarjontaa on pyritty lisaédmaan saunalla ja paljulla ja ndin ollen toivotaan asiakas-
kunnan kasvua ja monipuolistumista. Ratsastukseen keskittyva sesonkiaika kestaa

kevaasta syksyyn. Yrityksen tavoitteena on pidentaa toimintaa myés pitkalle syksyyn
ja talveen saunalla ja paljulla. Tarkoituksena olisi myds palvella satunnaisia turisteja,
jotka voivat tulla lyhyellakin varoitusajalla. Tavoitteena on palvella mahdollisimman

monta asiakkaita silloin, kun kysyntaa on.
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4.1.4 Organisaatio ja henkiléstd

Hayrynen on yrityksen ainut omistaja ja samalla han on mydés ainut tyontekija. Yrityk-
selle ei ole tarkoitus hankkia lisaa henkilokuntaa ndin aluksi, vaan toiminta pyritaan
pitémaan pienimuotoisena, jonka yksityisyrittdja kykenee hoitamaan. Mahdollisten
suurien yritysasiakas ryhmien vuoksi yhteistydkumppaneiden palveluita voidaan lisata
palveluntarjontaan. Yksityisyrittajaltd vaaditaan niin hevostaitamista, asiakaslahtdi-
syytta, ruoanlaitto taitoa, tilan yllapitoon liittyvat taidot, hatdensiaputaidot laskutus ja

paljon muuta.

5 Markkinointisuunnitelma

5.1 Myyntitavoitteet

Yritykselle asetetaan paatavoitteet ja valitavoitteet. Paatavoitteet vuodelle 2014 on
tuloksen kasvu ja saunan ja paljun tunnetuksi tekeminen. Tavoitteena on saada tu-
losta lisaamalld myyntia ja pienentamalla kustannuksia, jottei tuotteiden hintoja tar-
vitse nostaa. Yritys on toiminut jo yli kymmenen vuoden ajan, jonka aikana se on
saavuttanut oman kanta-asiakaskunnan. Tama tarkoittaa sita, ettei yritykselle tuo
hyotya lahted muuttamaan jo olemassa olevaa toimintaa, vaan yrittaa saada siita
vielakin kannattavamman. Samalla palveluntarjontaa voidaan kasvattaa pikkuhiljaa,
kuten sauna ja palju ovat tulleet valikoimaan. Seuraavaksi on tulossa luultavasti
pieni kota pihapiiriin. Helppo ja hyva tapa kasvattaa kannattavuutta on lisata asia-
kasuskollisuutta. Silla saadaan kasvatettua samalla asiakasmaaria. Asiakasuskolli-
suus on parasta mainontaa yritykselle, silla tehokas markkinoinnin keino on asiak-
kaan suusanallinen palaute muiden ihmisten kesken. Tarkeinta on saada yrityksen
toiminnasta kannattavaa ja tuottavaa. Kannattavaan toimintaan paasemiseksi tulee
kokeilla erilaisia markkinointitoimenpiteita, jotka osoittautuvat kannattavaksi. Jos
jokin toimenpide ei tuota tulosta muutaman kuukauden aikana, on siirryttava toisen-

laiseen menetelmaan.
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Valitavoitteet ovat tukemassa paatavoitteita ja niiden avulla helpotetaan paatavoit-
teisiin paasemista. Tarkoituksena on saada uusista asiakkaista vakituisia palvelun-
kayttajia tai, ettd heille tulee halu palata yritykseen uudestaan. Pitkalla aikavalilla
pyritdan pysyvaan asiakassuhteeseen. Kanta-asiakkaat ovat yritykselle tarkeita, silla
ne tuovat yritykselle saanndllisia tuloja ja markkinoivat yritysta usein tuttavilleenkin.

Kanta-asiakkaat ovat myds uskollisia yritykselle.

Tavoitteena vuodelle 2014 on kasvattaa liikevaihtoa noin kahdeksalla - kymmenella
prosenttiyksikdlla edelliseen vuoteen verrattuna. Tuloksen oletetaan olevan plussan
puolella, mutta mahdollisten investointien vuoksi on vaikea asettaa tavoitettavaa lu-
kua. Jotta toiminnan kannattavuuteen paastaan, tulee yrittdjan lisata myyntia ja
pienentad kustannuksia. Kustannuksia varten olisi hyva olla selkea budjetti, jota
seurataan ja muutetaan tarvittaessa myynnin mukaan. Hintatasoa ei kannata lahtea
nostamaan, jos kilpailijatkaan eivat siihen ryhdy, silla se voi olla useammalle kulut-

tajalle ratkaiseva asia tuotetta ostettaessa.

5.2 Tuotteistus

5.2.1 Tuotepolitiikka ja —suunnittelu

Yritykselld on selva nakemys siita, milla markkinoilla ollaan ja milla ei. Tunnistetaan
asiakkaan tarpeet ja niihin osataan vastata yksiléllisesti sopivalla tuote- ja palvelutar-
jonnalla. Yritykselld on tarjota jotakin enemman ja paremmin kuin kilpailijoilla, nain
ollen ei kilpailla pelkdstdaan hinnalla. Tavoitteena on luoda yrityksestd menestyva
brandi, laadukkaiden palveluiden avulla. Tunnetun ja vankan brandin avulla luodaan
pitkia asiakassuhteita, joilla saadaan myo6s uusia asiakkaita. Nain on kdynyt jo Rella
Oy:n islanninhevosvaellusten kanssa ja nain toivotaan myds kdayvan saunalle ja paljul-
le. Rella Oy:ssa luodaan lisdarvoa palvelutuotteelle muun muassa, joka ratsastusret-

ken jalkeen on asiakkaille tarjolla mehut.

Ratsastus on kasvattanut suosiotaan koko ajan ja ndin oletetaan myd&s jatkuvan. Yha
kiireisempi elamantyyli kaipaa vastapainoksi rauhoittumista ja uusia avartavia koke-
muksia, joita elamysmatkailu monelle tuo. Islanninhevosvaellukset ovat monelle mu-

kava tapa nauttia luonnosta elavan eldgimen seldssa. Ohjelmapalvelut ovat suosittuja
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kaveri- ja tydporukoiden kesken, jossa halutaan viettaa aikaa yhdessa. Tarkeimpana

motiivina on irtautuminen arjesta ja vapaa-ajasta nauttiminen.

Yrityksen on kehitettava toimintaansa pysyakseen kilpailukykyisena. Kehittamiseen
vaaditaan kilpailijoiden seurantaan ja palveluiden mahdollista muokkaamista. Yrittdjan
tulee seurata kilpailijoitaan jatkuvasti, heidan palveluntarjontaa ja hintatasoaan. Ela-
mystuotetta tuotettaessa on otettava huomioon, ettd saataisiin elamyskolmion tasois-
ta mahdollisimman moni taytettya jokaisen asiakkaan kohdalla. Tahan on ainakin hy-
va tavoitella. Yha enemman eldamystuotteille on olemassa "tarina”, esimerkiksi tauko-
paikalla voidaan kertoa pieni pala alueen tai palvelutuotteen historiaa, joka kasvattaa
elamyksen kokemista. Yrittdjan on huolehdittava, etta toimitilat ja "koneet” eli tassa
tapauksessa hevoset ovat turvallisia ja luotettavia. Tulevaisuudessa han voi myds

mahdollisesti hankkia muutaman hevosen lisaa, toisien sairastumisen varalta.

Rella Oy:n tulee olla esilld alueen matkailussa, kuten Internet-sivuilla, esitteissa ja
paikallislehdissa. On seurattava sosiaalisen median kehitysta ja muuttumista ja osat-
tava olla esilla mahdollisimman monessa kanavassa. On pyrittava tarjoamaan parem-
pia tuotteita ja palveluita, kuin kilpailijat. Huomasin Varkauden matkailun sivuja tut-
kiessani, etta siella oli viela Rella Oy:sta vanhat tiedot ja lisdtietoja hakiessa oleva
verkkolinkki ei ollut enaa kaytettavissa. Yrittajan olisi hyva paivittaa tiedot naille si-

vuille.

5.2.2 Hinta

Yrittaja sopeuttaa palveluiden hintatason alueella vallitsevaan kilpailuun ja kysyntaan.
Hinnalla mahdollistetaan tuotteen riittdva myynti ja haluttu asema markkinoilla. Yri-
tyksella ei ole kdytdssa erikoista hintapolitiikkaa, hintoja ei ole hintadifferoitu vaan
hinnat ovat vakiintuneet markkinoiden mukaan, koska tuotteet ovat samantyylisia
kilpailijoihin ndhden ja asiakkaiden ostokayttdytyminen vakinainen. Rella Oy:n tuot-
teet ovat hinnoiteltu vuodelle 2013 niin, ettd ne kattavat kustannukset, jonka jalkeen
jaljelle jaa haluttu kate. Yrittaja seuraa ahkerasti kilpailijoiden hintatasoa, joko Inter-
netin ja sosiaalisen median avulla tai paikanpaalla kayttamalla kilpailijoiden palveluita.

Asiakkaat ovat tarkea tiedonlahde kilpailijoista.
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Rella Oy:lla ei ole kaytdssa hinnoittelua eri segmenttien kesken tai alennuksia eri
ryhmille, ainakaan toistaiseksi. Jatkoa ajatellen voisi ajatella hiljaisena aikana erilaisia
kampanjoita, jotka toisivat lisda myyntia. Esimerkiksi ystavanpaivana, jos tuo ystavan
mukanaan saa omasta vaelluksesta vaikka 20 %:n alennusta. Rella Oy:n hinta-
laatusuhde on erittdin kilpailukykyinen alueen kilpailijoihin nahden. Kanta-asiakas ei
valitd Rella Oy:n hinnoista niinkdan, koska palvelun tiedetaan olevan todella hyvaa,
mutta uusi asiakas varmasti vertailee toimialan hintatasoa ostopaatdstaan tehdessa,

muun muassa Internetin valityksella.

5.3 Viestinta

5.3.1 Myyntity6

Yritykselld ei ole kaytodssa ulkopuolisia jakelukanavia, joten myyntityd tehddan koko-
naan Rella Oy:ssa eli se on suorajakelua. Yrittajalla on kokonaisvastuu myyntitydsta
ja se on tuloshakuista toimintaa. Yrittajan henkilékohtainen myyntity6 on elintarkeaa
yritykselle ja han onkin kova markkinoimaan asiakkailleen tulevista tuotteista tai va-

paista paikoista vaelluksille ja ratsastustunneille.

Yrittaja on saannoéllisessa kontakteissa kanta-asiakkaisiinsa. Myos tilojen kunnossapito
viestii asiakkaille yrityksestd ja Rella Oy:ssa tilojen viihtyvyyteen panostetaan huolel-
la. Yrittajan olisi hyva kerata yritykselle oma asiakasrekisteri, joka sisaltaisi jo puhe-
linnumeron liséksi sahkdpostiosoitteen ja osoitteen. Sahkdposti on edullinen tapa
markkinoida yrityksen tulevia tapahtumia ja kampanjoita ja muistuttaa, jos viime asi-

oinnista alkaa kulua aikaa.

5.3.2 Mainonta

Yritys ei juuri mainosta aikakausi- tai sanomalehdissa tai radiossa, josta hanen taytyi-
si maksaa. Yrittaja on kuitenkin aktiivinen antamaan erilaisia lehtihaastatteluja, kuten
viimeisin oli Joroisten Kesa 2013 lehdessd, jossa uudet palvelut, sauna ja palju, tuotiin
hyvin esille. Yritys on aiemmalla nimelldan, Rella Vinur, ollut televisiossa, radiohaas-

tattelussa ja "Me Naiset” lehdessa oli iso artikkeli. Nykyaan tarkeimpana mainonnan
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valineina toimivat Internet ja sosiaalinen media, kuten Facebook. Yritykselld on ilmoi-
tustaulu niin sanotun tauko/varustehuoneen seinalla, jossa on mainittu tulevat kurssit
ja tapahtumat. Saunasta ja paljusta on viela vuoden 2013 puolella mahdollisesti
suunnitteilla lehtiartikkelia 1&dhialueen lehteen. Suurin osa yrityksen uusista asiakkais-
ta on kuullut yrityksesta tuttavaltaan ja sitd kautta paatynyt kayttamaan yrityksen
palveluita. Tassa “puskaradion” tarkeys korostuu entisestaan ja voisin sanoa, etta se

on talle yritykselle se tarkein viestinnan muoto uusia asiakkaita hankkiessa.

Rella Oy ei tule panostamaan maksulliseen mainontaan, jotta markkinointikulut eivat
nousisi, vaan yritysta pyritdan tuomaan julki ilmaisilla lehtijutuilla. Markkinointikulut
tulevat olemaan jatkossakin pienet, jotta kannattavuus saadaan pysymaan hyvana,
mutta uuden tuotteen tutuksi tuomisessa yksi lehtimainos voisi olla hyvaksi uutta
asiakaskuntaa hankkiessa. Lehtimainonnan ajankohta voisi olla hyva loppu syksysta,
kun islanninhevostenvaellusten kausi alkaa olla ohi ja pikkujoulukausi alkaa kaynnis-
tya. Nain saadaan asiakkaille myds tama kyseinen yritys yhdeksi vaihtoehdoksi pikku-
jouluja tai muita illanistujaisia varten. Yrittdjan olisi hyva tehda perus mainos, esimer-
kiksi A4 kokoinen, jota voisi vieda alueen ilmaisille ilmoitustauluille ja 1dhettaa sahko-
postitse yrityksille. Kaikki ilmainen mainonta olisi suotavaa, silla siita ei luulisi olevan

haittaakaan.

5.3.3 PR

Yrittajalle on tarkeaa olla sdaanndllisissa yhteydenotoissa vakioasiakkaisiinsa ja saada
arvostusta toiminnalleen. Hanelld on tavoitteena luoda hyva yrityskuva ja sen yllapi-
taminen. Rella Oy ei ole ollut suuresti esilla erilaisissa tapahtumissa tai messuilla, jos-

sa PR:3aa yleensa nahdaan.

Facebook "tykkaajien” perusteella voidaan sanoa, ettd suhde- ja tiedotustoiminta on
yrityksessa onnistunut, silla yrityksesta ollaan hyvinkin kiinnostuneita. Yhden hengen
yrityksessa ei myynninedistysta tarvita, silld han on itse vastuussa omasta "myynti-

innokkuudestaan”.
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5.4 Markkinoinnin organisaatio ja henkilosto

Asiakas muodostaa kasityksensa ja mielikuvansa yrityksesta suurelta osin henkil6-
kunnan kayttaytymisen perusteella. On tarkeaa, etta yrityksellda on ammattitaitoinen
ja asiakaspalveleva henkilékunta, jotta asiakkaan kokemuksesta tulee onnistunut ja
miellyttava. Jokaisen asiakkaan tarpeet ja toiveet tulee ottaa huomioon suunniteltaes-

sa heille sopivaa tuotepakettia.

Rella Oy pyrkii luomaan tuotteille lisdarvoa palvelun avulla, kuten mehutarjoilu vael-
lusten jalkeen. Henkildkunta (padosin yrittdja) on osaavaa ja he panostavat asiakkai-
den arvostamiin ominaisuuksiin ja laatuun. He ovat todella ammattitaitoisia ja palve-
lualttiita. Asiakkaita palvellaan koko tuotepaketin ajan ja ollaan taysilla mukana omal-
la tybpanoksella palveluprosessissa. Asiakkaan palvelukokemukseen vaikuttavat ha-
nen odotuksensa seka henkilékunnan kaytds, vuorovaikutustaidot ja ammattitaito.

Jokaiselle asiakkaalle pyritdan saamaan aikaan mahdollisimman voimakas elamys.

Palvelustrategian tarkeimmat osatekijat ovat: asiakaskohderyhmat, palvelut ja niita

tukevat tuotteet ja palvelu-/yritysymparistd ja palveluprosessi. On tarkeaa, etta kaikil-
la on yhteinen ndkemys yrityksen arvoista ja visioista, niin omistajasta tuurausapuun.
Sisaisen markkinoinnin osuus tulee tassa todella tarkedksi. Jokaisen yrityksessa toimi-

van tulee tietaa "missa mennaan”.

5.5 Budjetti

Pienella yritykselld on myds pieni markkinointibudjetti. Vuodelle 2013 se on 700 eu-
roa, josta mainonnan osuus on 200 euroa. Yrittdja ei ole aiemmin lehtimainoksia tai
muuta mainosilmoittelua lehdissa, televisiossa taikka radiossa paljoa harrastanut, en-
ka usko, etta han ryhtyy tahan nytkaan, joten talta puolelta olevia kustannuksia ei
tarvitse odottaa. Kustannuksia kuitenkin tuottavat sahkopostin yllapitdminen ja Inter-

net-sivut.

Markkinointiin vuodelle 2014 budjetti on 800 euroa, joka kattaa mainonnan. Markki-

nointibudjetti on hyvin pieni, mutta sitd on nostettu edelliseen vuoteen 100 eurolla,
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joka on tarkoitettu saunan ja paljun markkinointiin. Markkinointibudjettia tulee seura-
ta, jotta se ei ylity, jotta kannattavuus saadaan pysymaan halutulla tasolla. markki-
nointibudjetin tulee olla pieni, silla kulujen tulee pysya pienind, jotta toiminta olisi

kannattavaa ja yritys tuottaisi tulosta.

Rella Oy:n budjetointiin ei ole tarve kayttaa erilaisia tietokoneohjelmia, koska kysees-
sa on pieni budjetti. Ostobudjettia ei ole syyta asettaa, koska yritys tuottaa palveluita,
joten suuria ostoja ei tule. Uusia investointeja varten voi asettaa budjetin, jota voi-
daan myynnin mukaan mahdollisesti kasvattaa tai pienentad. Investointeihin tulee
kuitenkin asettua realistisesti, jottei kulut ylita tuloja. Budjettia investointeja varten ei
tdssa vaiheessa aseteta, kun emme tieda vuoden 2013 lopullista liikevaihtoa, tulosta
tai mitka ovat ne uudet hankinnat vuodelle 2014. Budjetissa pysymisen vastuussa on
yrittdja itse, silla pienella yrityksella ei ole kaytdéssa eri budjettiosastoja, vaan han
vastaa kaikista budjetin osa-alueista. Saunalle ja paljulle asetetaan selkeat myyntita-
voitteet vuodelle 2014, kun vuoden 2013 luvut ovat saatu selville, eli vuoden vaihteen

jalkeen.

6 Riskien arviointi

Uuteen markkinointisuunnitelmaan liittyy myds riskeja. Markkinointisuunnitelman to-
teutukseen varatut rahat voivat menna hukkaan, jos suunnitelman koetaan olevan
kannattamaton, jolloin toivottu lisamyynti jaa haaveeksi. Riskind on myds, jos yrittaja

ei ole valmis tekemaan tarvittavia muutoksia, jolloin suunnitelma on taysin turha.

Liian kovat tavoitteet voivat vieda motivaation, jos tavoitteisiin ei koskaan paasta.
Yrityksessa tydskentelee vain yksi henkild, joten ylisuuret tavoitteet jaavat toteutta-
matta. Yrityksen asiakasmaaria ei voi kasvattaa kokoaikaa, mikali yrittaja ei ole val-
mis palkkaamaan henkilokuntaa avukseen. Riskina voi olla liika investointien teko,
jotka eivat tuokaan tulosta, vaan tuovat vaan kustannuksia ja toiminta jaa kannatto-
maksi ja yritys ei tuota tulosta. Markkinointisuunnitelman tavoitteiksi on voitu asettaa

myds vaarat kohteet tai budjetit ylittavat asetut luvut.
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7 Tiivistelma

Markkinoinnin toimenpidesuunnitelman toteutumista ja minimi markkinointibudjettia
seurataan kokoajan. Toimenpiteiden onnistumista arvioidaan ja toimenpiteita
kehitetdan toimivampaan suuntaan, jos ne eivat ole toimineet halutulla tavalla.
Ensimmaisen vuoden aikana Rella Oy tarkastaa suunnitelmaa ja budjettia
neljannesvuosittain, tuotteen uutuuden vuoksi, mutta seuraavina toimintavuosina ei
ole valttamaténtd enda neljannesvuosittain, siihen voi riittdd puolivuosittainkin.
Tarkastamiselle kartoitetaan onko tavoitteisiin paasty ja milla alueilla suunnitelmaa

muokataan.

Rella Oy:n markkinoinnin seurantaan kuuluvat muun muassa seuraavat vaiheet:
nimetdaan seurantakohteet, valitaan seurantamenetelmat, asetetaan tulostavoitteet,
maaritellddn poikkeamat, mitataan tulokset, verrataan tuloksia tavoitteisiin ja
todetaan poikkeamat, selvitetdaan poikkeamien syyt ja suunnitellaan korjaavat
toimenpiteet. Markkinoinnin seuranta antaa yritykselle tarkeaa palautetta, jota
hyddynnetdan seuraavan markkinointikauden suunnittelussa. Sen avulla tehostetaan

jo olemassa olevia kaytanteitd, opitaan virheista ja loydetdaan uudet menestystekijat.

Seuranta on jatkuvaa. Koska yrityksessa on vain yksi yrittdja, hanella on vastuu
tunnuslukujen seuraamisesta, kuten yrityksen strategian ja vuosisuunnitelman
toteutumisesta, kannattavuuden ja tehokkuuden seurannasta. Jotta saadaan selville
asiakkaiden mielipiteet, seurannassa kaytetaan apuna asiakaspalautetta, jota saadaan
niin suullisesti kuin Internet sivujen kautta ja sahképostitse. Asiakaskysely olisi hyva
toteuttaa vuoden 2014 aikana, josta saataisiin paljon arvokasta tietoa tulevaisuutta
ajatellen. Kysely voitaisiin suorittaa lomakkeella paikanpaalla, verkkosivuilla,
Facebookissa ja sdahkdpostitse. Vaikka kyselyn analysointi on tydlasta, uskon, ettd siita
tulisi olemaan paljon hydtya toiminnan kehittdmisen kannalta.
Asiakastyytyvaisyyskysely voisi kasittaa varsinkin saunaa ja paljua, jossa voitaisiin
kysya asiakkaiden tyytyvaisyytta palveluun, uusia kehitysideoita ja muita toiveita
tulevaisuutta ajatellen. Yrityksen olisi hyva kerata asiakasrekisteri, jonka avulla se

voisi pitaa asiakkaisiinsa saanndllisesti yhteytta.

Rella Oy:ssa seurannan onnistumisen kannalta tarkeaa on, etta tavoitteet ja se miten

niiden toteutumista mitataan, on alun perin maaritelty selkeasti. Ilman tavoitteita
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seurantaa ei voida toteuttaa. Liikevaihdon kehitysta tulee seurata ja lisata
mahdollisesti kampanjoita, jotta myyntia saataisiin lisaa. Kulujen tulee pysya
mahdollisimman piening, jotta toiminta on kannattavaa. Yrityksen tuloksen tulisi olla

positiivisella puolella, joten suuria investointeja tulisi valttaa.

Markkinoinnin edistymista voidaan mitata taulukon avulla, jos yrittdja jatkossa
haluaisi. Taulukkoon voitaisiin kirjata kaikki Rella Oy:n markkinointitoimenpiteet,
aikataulut ja markkinointiin liittyvat kulut. Koska yritykselld on minimibudjetti
markkinoinnissa, ei taulukko ole valttamatdon. Taulukon avulla voidaan suunnitella
my0ds seuraavaa vuotta. Kun tiedetaan mita toimenpiteita tulee tehda millakin
vuodenajalla, voidaan suunnitella jo seuraavan vuoden sesonkeja ja mahdollisia

kampanjoita.

Saunaa ja paljua tullaan markkinoimaan ja mainostamaan 2014 vuoden aikana
ahkerasti, varsinkin ilmaisen markkinoinnin keinoin. Sita kehitetaan, tuodaan uusia
lisdpalveluita ja uusia erilaisia palvelupakettivaihtoehtoja, jotta asiakkailla olisi tarjolla
laaja palveluvalikoima. Toimintaa ja markkinointia kehitetdaan, jotta asiakkaiksi
saataisiin mies- ja yritysporukoita. Uusia erilaisia investointeja kehitetdan saunan ja

paljun yhteyteen, kuten ulkokota ja valaistus.

Kilpailijoita tulee seurata tiiviisti ja varautua mahdollisten uusien kilpailijoiden tuloon
markkinoille. Siksi palvelunlaadun tarkeyteen tulee kiinnittaa entisestaan huomiota ja
sita tulee kehittda koko ajan. Yrityksen tulee seurata myyntilukuja viikkotasolla, jotta
hiljaisena aikana voidaan asettaa kampanjoita, jotta myyntia saadaan aikaan.
Kustannuksien seuranta tulee olla jatkuvaa, etteivat ne ylta tuloja, jotta toiminta
pysyy kannattavana ja yritys tuottaa tulosta. Investointeja tehdaan sitd mukaan,
miten myyntid on saatu aikaan. Yrityksen on parempi tehda pienia investointeja

alkuun, jotta se tuottaisi haluttua tulosta.

Yleisesti katsottuna matkailuala ja ohjelmapalveluiden kysynta on kasvamassa. Yha
useampi hakee "irtiottoa arjesta” hakemalla elamyskokemuksia. Tydhyvinvoinnin ja
tydvireen merkitys yrityksissa kasvaa ja he haluavat palkita tydntekijéitaan
tyovirepaivilla, jossa yhteishenkea ja tydvireytta halutaan parantaa. Taloustilanteen
parantuessa, my6s matkailun odotetaan kasvavan. Varkauden alueen positiivinen
suhtautuminen yrittdjyyteen ja kova halu kehittda alueen matkailua, suosivat Rella

Oy:n kaltaisia yrityksia.
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