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Tama opinnaytetyo tarkastelee kuinka hotelli voi saada kilpailuetua sijainnillaan. Tavoitteena
on selvittaa millaisella kilpailustrategialla hotelli séilyttaisi menestyksensa ja olisi edellakavija.
Tutkimuksessa selvitetaan myds mahdollisuuksia ja uhkia Kirkkoniemen matkailulle.

Kohdeyritys Thon Hotel Kirkenes avattiin toukokuussa 2010. Se sijaitsee Pohjois-Norjassa
kolmen valtakunnan rajalla. Hotelli on is&nnginyt useita valtiovierailuja, ja on paateasema
Hurtigruten-risteilyalukselle.

Myds Barentsin aluetta tarkastellaan kilpailutilanteen nédkdkulmasta. Norjalla ja Vendajalla on
viisumivapaa alue, ja paikallinen yhteisty6 on tiivista valtiollisista pakotteista huolimatta.

Teoriapohjana on kaytetty Porterin kilpailustrategiaa sek& Kotlerin markkinointistrategiaa.
Aihetta on tutkittu Swot-analyysin pohjalta. Markkinoinnin kilpailukeinot tuodaan esille, ja
avataan ne Thon-ketjun néakdkulmasta.

Tutkimus on tehty laadullisena tutkimuksena, tavoitteena saada sisapiirin nakokulmaa.
Aineisto kerattiin puolistrukturoituna haastatteluina.

Tutkimustuloksissa kavi ilmi etta kuningasrapu ja sijianti ovat kilpailuetuja Thon Hotel
Kirkenesille. Mahdollisuuksia ovat myos tuleva 6ljynporaus ja kesamatkailu. Uhat ovat
Venajan ja lansimaiden suhteet ja poliittinen tilanne seka kansainvaliset terrori-iskut.

Matkailu tulee kasvamaan ja olemaan suurin tydllistaja Kirkkoniemessa lahitulevaisuudessa,
uskovat haastateltavat.
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Majoitus, kilpailustrategia, Norja, Thon Hotel Kirkenes
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1 Johdanto

Kaukana arktisilla leveysasteilla, Norjan Finnmarkissa, sijaitsee Kirkkoniemi (Kirkenes).
Kaupungissa on noin 10 000 asukasta, ja se sijaitsee 40 kilometria Suomen rajalta ja 10
kilometria Venajan rajalta. Kaupungissa on Norjan ainut rajanylityspaikka (Storskog)
Vengjalle. Norja ei kuulu EU:hun, mutta se kuuluu Schengen-sopimukseen, ja taten
rajanvartio on tiukkaa. Viime aikoina Storskog on ollut esilla niin Suomen kuin
kansainvalisissa uutisissa pyoraillen saapuvien maahanmuuttajien johdosta. Taméan
johdosta kysynta Thon Hotel Kirkenesissé on noussut rajusti taman vuoden aikana.
Maahanmuuttajat ohjataan vastaanottokeskuksiin, mutta ulkoministerio ja tulli kayttaa

hotellia asumiseen ja kokoustamiseen.

1.1 Opinnaytetytn tavoitteet, tutkimusongelma ja rajaukset

Tama opinnaytetyo tarkastelee kuinka hotelli voi saada kilpailuetua sijainnillaan. Aihetta
tarkastellaan kilpailustrategian teorioilla tutkimustyyppisesti, ja empiirinen toimintatutkimus
tehdaan teemahaastattaluilla. Tavoitteena on selvittdd millaisella kilpailustrategialla hotelli

sdilyttaisi menestyksensa ja olisi edellakavija.

Tutkimuksen alaongelmia ovat seuraavat:
1. Millainen on matkailuelinkeinon tilanne talla hetkelld Kirkkoniemessa?
2. Mista potentiaalia voi viela hakea?
3. Miten matkailutrendi tulee jatkumaan lahitulevaisuudessa?
4

Mitk& ovat mahdolliset uhat Kirkkoniemen matkailulle?

Yhteisty6 ja kanssakayminen Norjan ja Venajan vélilla on historiallisesti mielenkiintoinen,
mutta se on tassa tydssa rajattu pois. Saadakseen kokonaiskasityksen Barentsin alueen
tilanteesta tulisi tutustua historiaan ja siihen kuinka suhteet ovat kehittyneet varsinkin
kylmén sodan aikana ja sen jalkeen. Néaista voi lukea lahdeluettolossa mainituista

teoksista.

Poliittisesti on myds mielenkiintoista seurata valtioiden suhteiden kehitysta. Ven&jan
suhteet ovat kiristyneet useimpiin lannen suurvaltioihin, ja tilanteet maailman rauhan
kannalta muuttuvat jatkuvasti. Tama tyd on kuitenkin liiketalouden ty0, ja keskittyy

kaupallisen yrityksen markkinatilanteeseen.

Kilpailuvoima voidaan saavuttaa viidella eri tavalla: markkinoille tulolla, korvaavan

tuotteen uhalla, tavarantoimittajien ja ostajien neuvotteluvoimalla tai nykyisten



kilpailijoiden kesken. Jokaiselle yritykselle on tarkeaa olla tietoinen kilpailuympéaristosta
silla jopa hyvin etabloitunut ja vahvan markkina-aseman saavuttanut yritys karsii jos
markkinoille tulee hyva mutta kuluttajalle halvempi korvaava tuote. Tai vaikka ei olisi
korvaavan tuotteen uhkaa eikd markkinoille tulijoista uhkaa, niin hyvin intensiivinen kilpailu
nykyisten kilpailijoiden kesken sy6 voittomarginaalia. Kilpailuvoiman muoto ja voimakkuus
riippuu teollisuuden alasta. Taten teollisuuden rakenteen ymmartaminen on pohja

strategiselle analyysille. (Porter 1980, s. 6-7)

Olen itse ollut aina kiinnostunut seka kansainvélisista asioista etta yritysstrategioista ja eri
mekanismeista miten mikin vaikuttaa toisiinsa. Helsingista kasin —entinen
kotipaikkakuntani- Kirkkoniemi on syrjainen Norjan Lapin kyl&, toki Vengjan rajalla mutta

ei mitenk&éan keskeinen paikka niin kilpailun kuin kansainvalisyyden suhteen.

1.2 Opinnaytetydn eteneminen

Aihe opinnaytety6hon oli kypsynyt kirjoittajan mielessa jo pitkdan. Kohdeyritys harjoittaa
sekd myyntid suoraan kuluttajalle (turistit) ettd B-to-B-myyntia (konferanssit ja muut
tilaisuudet, seka yritysmatkailu) ja taten sitd voi tarkastella eri nakokulmista. Aihe on
jatkuvasti ajankohtainen, silla Venajan toimet kansainvdliselld areenalla vaikuttavat

valittomasti Kirkkoniemeen.

Teorian perusta on Michael Porterin kilpailustrategiat. Myos McCarthyn 4’'n P’n teoria
esitellaan seka Philip Kotlerin markkinointistrategia. Barentsin alueen tilanteesta oli hyvin
ajankohtaisia artikkeleita saatavilla valtakunnallisista sanomalehdista, silla alueen

elinkeinoelamassa ja rajan tuntumassa tapahtuu koko ajan.

Tutkimusmenetelméana on kaytetty teemahaastattelua. Laadullisella tutkimuksella
saadaan subjektiivista «sisapiirin nakokulmaa» tutkimukseen. Painotus on vastaajan
nakokannan ymmartamisessa. (Rasanen, 2012) Juuri tata "sisapiirin nakékulmaa” on

haettu tassa tutkimuksessa.



2 Thon Hotels-ketju

Thon Hotels-hotelliketjun omistaa Olav Thon Gruppen-konserni. Hotelliketju koostuu 65
hotellista Norjassa, 1 Ruotsissa, 1 Alankomaissa ja 8 Brusselissd. Norjassa ketju on
kolmanneksi suurin, 12 prosentin markkinaosuudella. (Thon hotels intranett, luettu
11.11.2015)

Hotelliketjulla on myds sisaryhtid, Thon Eiendom, joka kasittaa noin 500 liiketilaa ja 104
ostoskeskusta. Vuoden 2014 aikana Thon-konserni osti 5 ruotsalaista ostoskeskusta.
Thon Hotels AS:n liikeidea on palvella eri markkinasegmentteja selkeasti maaritellyilla
konsepteilla brandina. Hyva liiketoiminta varmistetaan silla etta asiakaskunnasta pidetaan

huolta eri konseptien eri markkinointistrategioilla. (Thon hotels intranett, luettu 11.11.2015)

Thon Hotelsin strateginen padmaara on olla yksi kolmesta johtavasta hotelliketjusta
norjalaisilla markkinoilla, hyvalla alan tuntemuksella ja lojaliteetilla. Yhteistydssa First
Hotelsin kanssa ketjun tulee tarjota hyva markkinapeitto Skandinaviassa. (Thon Hotels
intranett, luettu 11.11.2015)

2.1 Arvot

Yrityksen visio on muuttaa elamysté hotellivieraana olemisesta.Thon Hotels AS:n arvot
ovat LUPE eli lokal (paikallinen), Uhgytidelig (rento, epavirallinen), Profesjonell
(ammattilainen) sek& Engasjert (innostunut). Paikallisella tarkoitetaan sita etta tyontekija
tuntee paikkakunnan historian ja nahtavyydet, ja on tiiviisti "kiinnittinyt” paikallisiin
yhteistydkumppaneihin. Rennolla taas tarkoitetaan etté tyontekijalla on ei niin virallinen
aanenpaino ja luo lamminté tunnelmaa hotelliin. Han myos tarjoaa itse&én avuksi vieraille.
Ammattilaisena tydntekija on joustava ja h&nella on kyky loytaa hyvia ratkaisuja vieraille.
Vieraiden tulee kokea korkeaa ammattitaitoa. Innostunut tydntekija on oma-aloitteinen,

suora, elinvoimainen ja halukas osallistumaan. (Thon Hotels intranett, luettu 11.11.2015)

Olemalla "paikallinen” hotelli tekee yhteistyéta paikallisten néhtavyyksien kanssa.
Paikallisella tarkoitetaan myds sellaista sijaintia, joita muut hotelliketjut eivat valttaméatta
ole valinneet mm. pienen liikevaihto-odotuksen vuoksi. Hotellien tulee tarjota paikallisia
palveluja. Hotellin Kirkkoniemessa tulee erota hotelllista Lofooteilla, kuten esimerkiksi etta
Kirkkoniemen hotelli tarjoaa moottorikelkkasafareita ja Lofoottien hotelli kalastusmatkoja.
(Bjgrnstad 2012, s.46)



Epavirallinen ei ole sama kuin olla ei-niin-vakavasti-otettava. Hotellien tulee jarjetaa
asiakaspalvelukurssi tietyin valiajoin uusille tyotekijoille, jossa kaydaan ketjun arvoja lapi
ja méaaritelladn arvojen merkitys. Kaytoksen ei tule olla byrokraattista, vieraaan tulee
kokea lammin ilmapiiri. Tata ei voida hallita ja toimittaa pa&konttorista kasin, vaan se on
yksittaisilla hotelleilla ja tyontekijoilla pagssaan. (Bjgrnstad 2012, s. 47)

Ammattilainen hotelli on kun sen johtaja on ammattilainen. Johtaja johtaa hotellin taloutta
ammattitaidolla, joka on peruste kasvulle. Osastonjohtajien tulee johtaa osastoaan niin
etta alainen kokee hanet ammattilaiseksi ja oikeudenmukaiseksi. Alaisen tulee olla
ammattilainen omassa tyotehtavassaan. Ammattilaisuus varmistetaan kurssittamalla,
seka standardisoimalla esimerkiksi puhtaanapito ja turvallisuus. Kuinka "innostunut” hotelli
on itsessaan riippuu hotellin johdosta. Tarkeaa on etta hotellin johto on tietoisia juuri tasta.
(Bjgrnstad 2012, s.47-48)

Thon Hotels-ketjun perustaja, Olav Thon, on itse parhain esimerkki miten valittaa arvoja
eteenpdin. Han on kdyha maatalon poika, joka toisen maailman sodan aikana myi
turkiksia kotitilaltaan ja paatyi tadten Osloon. Olav Thon kay viela korkeasta iastaan (92
vuotta) huolimatta toissa joka paiva, ja vaimonsa kanssa on vastuussa hotellien
sisustuksesta. Yksityisena henkiléna hanen ajatuksensa "mieluummin hallita kuin
kuluttaa” on esimerkki arvoista kuten néyryys ja tarkka kulutus. Han on itse maarannyt
tiettyja arvoja joita kaikkien hotellien pitdé noudattaa. Yksi néisté on tarjota leseita ja
piimaa aamupalalla. Niitd h&n sy0 itse joka paiva, ja han pitda niita itse terveyden ja pitkan

ian takeena, kuten myos liikuntaa ja ulkoilua. (Bjgrnstad 2012, s. 1, 45)

Thon hotellien palvelulupaus asiakkaalle on metafori "Det skulle bare mangle” eli vapaasti
kaannettyna “ilman muuta”. Vieraiden tulee kokea hotellivierailu positiiviseksi, ja
henkildkunnan palvella "lille ekstra” eli antaa vahan enemman kuin asiakas silla hetkella

odottaa. Taten asiakas saadaan tulemaan takasin. (Bjgrnstad 2012, s. 46)

2.2 Konseptit

Thon Hotels AS:n hotellit ovat pd&asiassa kaupungihotelleja keskeisella paikalla. Suurin
osa on joko rakennettu lahivuosina ja restauroitu. Thon Hotels AS:lla on dominoiva
markkinaosuus Oslon ja Bergenin suurkaupungialueilla. Pa&paino on yritysmatkustajilla.
(Thon Hotels intranett, luettu 11.11.2015)



Thon Budjet —"nokkela ja yksinkertainen”. Budjet-hotellit sijaitsevat keskeisilla paikoilla ja
ovat toimivia, tyylipuhtaita hotelleja. Jos haluaa yopya yksinkertaisesti, ei tarvitse maksaa

mistaan ylimaaraisesta. (Thon Hotels intranett, luettu 11.11.2015)

Thon City —"'mukavuutta keskustassa”. Mukavuus ja sijainti ovat keskeisia elementteja
City-hotelleissa. Yovyt keskelld kaupunkia lahittomassa laheisyydessa kaikkea
tapahtumaa. Kun haluat nauttia vahan ylimaaraisesta. City-hotelleissa on minibaari
huoneissa seka hyva valikoima TV-kanavia. Kaikissa huoneissa on tyopiste, ja aulassa on
tietokone vieraiden kaytdssa. (Thon Hotels intranett, luettu 11.11.2015)

Thon Conferance —"Ammattimainen kokouspaikka”. Kun haluaa pitaa kurssin tai
konferanssin, valitsee Thon Conferancen. Ammattimainen kokouspaikka asiakkaan
tarpeitten mukaan. Ammattimaista apua ja neuvontaa, seka huippuluokan puitteet mita
tulee valoon, aaneen, ilmaan, teknisiin laitteisiin tai muihin puitteisiin. Ateriavalikoima on
laaja, ja se raataldidaan asiakkaan tarpeiden mukaan. (Thon Hotels intranett, luettu

11.11.2015) Taman tyon case-yritys Thon Hotel Kirkenes on konferanssihotelli.

2.3 Thon Hotel Kirkenes

Thon Hotel Kirkenes avattiin toukokuun 3. paiva 2010. Hotellissa on alunperin 144
huonetta, mutta yksi sviiteistd on muutettu kokoustilaksi, sviittien huonon kysynnan ja
toisaalta kokoustilojen hyvan kysynnan vuoksi. Huoneet ovat standard- (tuplasanky 150
cm), twin- (kaksi erillistd s&nkya) tai superior-huoneita, kahden sviitin ja kahden queen-
huoneen (tuplasadnky 120 cm) lisdksi. Hotelli sijaitsee meren rannassa, ja Superior-
huoneet ovatkin suosittuja merindkdalan vuoksi. Niiden ikkunasta voi nahda talvella
revontulia, ja kesalla yottoman yon. Hotellissa on nelja kerrosta, ja se on L-kirjaimen
muotoinen. Ravintola, joka on saanut nimen "69° Nord” leveysasteiden mukaan, seka

aamiaistila ja kokoustilat sijaitsevat ensimmaisessa kerroksessa.

Ensimmaisen vuoden aikana hotellissa oli paljon tytntekijéitd muista hotelleista,
auttamassa kaynnistamaan toiminta. Tama toi osaltaan omia haasteita, silla se mika on
yhdessa hotellissa koettu toimivan, ei valttdmétta toimi toisessa hotellissa. Suurin erottava
tekija oli Kirkkoniemen sijainti. Oslon hotelleissa on usein taytta, ja varmistamaton
hotellihuone annetaan hyvin nopeasti seuraavalle tulijalle. N&in ei voi kuitenkaan
Kirkkoniemessa tehda, silla walk-in tulijoita ei ole jonoksi asti. Lisaksi moni tulee
iltalennolla Oslosta tai yolennolla muualta Pohjois-Norjasta, ja kayttdmattomia yopymisia
ei juuri ole. Nykyiset tyontekijat ovat suurelta osin paikallisia, Thon hotels —ketjun arvojen

mukaisesti.



3 Lahtotilanneanalyysit

Tassa luvussa analysoidaan Kirkkoniemen matkailualaa seké tarkastellaan Barentsin
aluetta kilpailutilanteen nakdkulmasta. Markkinointistrategiaa ja yrityksen kilpailukeinoja
valotetaan teorian avulla. Markkinat ovat perinteisesti olleet fyysinen paikka jossa ostajat
ja myyjat kokoontuvat. Talousalan ihmiset maarittéavat sen nykyaan joukkona ostajia ja
myyijia jotka valittavat tiettya tuotetta tai tuotelajia. Kotler maarittdd markkinat
kuluttajamarkkinoiksi, business-to-business —markkinoiksi, maailmanlaajuisiksi

markkinoiksi seka ei-voittoa tuottaviksi markkinoiksi. (Kotler ja Lane 2016, s. 29-30)

3.1 Barentsin alue

Arktinen alue herattda kiinnostusta niin norjalaisissa, venalaisissa, kanadalaisissa,
amerikkalaisissa ettd tanskalaisissa. Kaikilla on Barentsin meri raja-alueena (Tanskalla
Gronlanti, kirjoittajan huom.). Vuonna 2008 silloinen Venajan presidentti Dmitry Medvedev
julkisti arktisen alueen Venajan taloudelle tarkedksi painopisteeksi, perustuen alueen
rikkaista luonnonvaroista. Vuonna 2009 EU nosti pohjoisen alueen ympéristdn, luonnon
varat ja kuljetuksen tarkeyden esiin. (Barents Review 2010, s.78) Maaliskuussa 2015
Finnmarkissa oli mittavat maavoimien sotilasharjoitukset. Norjahan on Nato-maa. Vengja
on rajan toisella puolella pitanyt omat harjoitukset, vastauksena Norjan harjoituksiin. Norja
on suunnitellut vuodelle 2018 jopa 25 000 sotilaan harjoitusta. (Helsingin Sanomat, Laura
Halminen 26.2.2015)

Huhtikuussa 2010 presidentti Medvedev ja silloinen paaministeri Jens Stoltenberg
yllattivat sekd oman maan kansalaiset ettd ulkopuoliset allekirjoittamalla sopimuksen
viisumivapaasta alueesta. Tasta oli keskusteltu yli 40 vuotta koskaan paasematta
yhteisymmarrykseen. Tama oli historiallinen saavutus ei vain kyseisella alueella asuville,

mutta laajemmalti pohjoisella ulottuvuudella. (Barents Review 2012, s.11)

Kiina on kiinnostunut Barentsin alueesta logistiselta kannalta. Kun ikijaa sulaa
pohjoisnavalla ilmaston Idmpenemisen johdosta, aukee "Northern Sea Route™ksi nimetty
merikanava Euroopasta Kiinaan. T&mé& on huomattavasti lyhyempi reitti kuin tAman
hetkinen Atlantti-Gibraltarin salmi-Valimeri-Niilin kanava reitti tai koko Afrikan kiertava
reitti. Kiina on hyvin kiinnostunut Kirkkoniemen sataman kehityksesta seka suunnitelmista
yhdistéa junarata Suomen puolelle Rovaniemelle. Vuonna 2014 Kiina hyvaksyttiin

observaattoriksi Arktiseen neuvostoon. (Staalesen, 2015)



Vuoden 2010 loppuun mennessa Barentssekretariat rekisterdi 3000 erilaista kulttuuri-,
kuoro-, katil6-, yliopisto-, nuorten yrittgjien ja ymparistbéorganisaatio -projektia laanitasolla.
Jos yhteisty0 alueella olisi luotu muille arvoille kuin tdhan laveaan [&&nintason
suhteeseen, ei se olisi elinkelpoinen pitkalla tahtaimella. (Angell, Eikeland ja Selle, s. 322,
324).

Luottamuksesta, taidosta ja kokemuksesta rakentuu yhteisty6. Neuvostoliiton hajottua
ensimmaiset vuodet meilld oli paljon luottamusta, mutta ei juuri tietoa/taitoa ja hyvin vahan

kokemusta. (Angell, Eikeland ja Selle, s. 331).

Venaja ei tee yksityishenkiléiden matkustamista juuri helpoksi. Heilla tulee olla kirjallinen
kutsu norjalaiselta taholta. Samoin Venéajalle matkustaessa, turistiviisumin saa jos retki on
etukateen varattu ja vahvistettu, mukaanlukien hotelliydpymiset. Yksityismajoittumiseen
kummassa tahansa maassa on vaikea, ellei mahdoton, saada viisumia. Kaytanndssa
niiden jotka ylittavat rajan usein, tarvitsee jarjestdd matka jonkun matkanjarjestajan tai
bisnes-matkailun kautta. (Barents Review 2012, s.41-42)

Barents on nykyisin synonyymi sanalle Boring, kirjoittaa Ylen toimittaja ja Suomen Barents
Pressin puheenjohtaja Timo Sipola artikkelissaan Ylelle. Kun Barentsin neuvosto
perustettiin 1993, oli valtava innostus ja usko vapaan kaupan ja kulttuurinvaihdon
suhteen. Uskaottiin ettd pohjoisen talous vahvistuisi ja syntyisi pohjoinen yhteiso
vastapainoksi Barentsin maiden paakaupunkikeskeisyydelle. Vuosien saatossa innostus
on laimennut, ja Barentsin neuvostosta ja Barentsin alueen neuvostosta on tullut Iahinna
yllapitdja, ei uuden luoja. Nama neuvostot toimivat lahinna rahoituslaitoksina ja
yhteydenpitovalineena. Syyksi Sipola mainitsee muun muassa Putinin vallan ja olematon
sananvapaus Venajalla. Barentsin alueella kohtaavat maailman vahvimmat byrokratiat,
EU ja Vengja. (Sipola, 2015)

Barentsin alueen sisdinen bisnes on jaanyt vaatimattomaksi. Norjalaisille Murmansk on
Barentsin alueen tarkein kaupunki, kun taas oululaisille se on Arkangeli ja Karjalan
tasavalta. Skandinavian mailla on kymmenia yrityksia, jotka tydllistavat noin kolme tuhatta
tyontekijad Venajan puolella. Venaja on perinteisesti investoinut Etela-Suomeen. Vain
joitakin kymmenia tyontekijoita Barentsin alueella tydéskentelee venalaisille yrityksille.
Pyhajoen ydinvoimalahanke on suurin venaldisten hanke Barentsin alueelle, Suomeen.
(Sipola, 2015)



Myds liilkenneyhteydet ovat heikentyneet talla vuosituhannella, suunnitelmista ja
lupauksista huolimatta. Tromssan ja Murmanskin valilla ollut lentoyhteys yli
kaksikymmenta vuotta sulkeutui vime vuonna. Oulusta paasee suoralla yhteydella
Tromssaan ja Luulajaan, mutta Vendjalle pitda matkustaa Helsingin kautta. (Sipola, 2015)
Kirkkoniemen ja Murmanskin vélilla kulkee minibussi paivittain. Lentaen pitdd matkustaa
Oslon ja Moskovan kautta. Viime aikoina on ollut keskusteluja siit&, voisiko Norjan
rannikkoa kulkeva Hurtigruten-risteilyalus siirtda kaantdpaikkansa Murmanskiin

Kirkkoniemen sijaan.

Barentsin neuvoston rinnalla toimii toinen neuvosto, Arktinen neuvosto. Sen
paatoimipaikka sijaitsee Tromssassa. Arktiseen neuvostoon kuuluu Barentsin alueen
lisdksi Kanada ja Yhdysvallat, Tanska tai tarkemmin Gronlanti seké Islanti. Arktinen
yhteistyd on mediassa huomattavasti muodikkaampi sana kuin Barentsin alueen
yhteistyd. Arktinen neuvostokin on ollut jo vuodesta 1996. On jonkun verran ollut
keskusteluja Barentsin vasymyksen johdosta etta pitaisikd valtioiden panostaa enemman

arktiseen yhteistydhon. (Sipola, 2015)

Kirkkoniemi on geopoliittinen keskus, taalla Norja kohtaa maailman.Syksyn 2015 aikana
tuli yli 5000 turvapaikanhakijaa rajan yli. Juuri ennen vuodenvaihdetta 2016 kaupungin
kulmakiviyritys malmikaivos julistettiin konkurssiin. Noin 400 tyontekijaa joutuu etsimaan
tyota yrityksisté jotka ovat jo valmiiksi karsineet odljyteollisuuden jarruttamisesta ja Venajan
sanktioista. Kirkkoniemen aktiviteetit ovat riippuvaisia raaka-ainehinnoista, kuten
rautamalmin, kalan, ravun ja 6ljyn. Vengjan sanktioiden johdosta monet yritykset ovat

suoraan menettaneet markkinoita. (Ytreberg, 2016).

"Pikku-Murmanskissa”, kuten venalaiset Kirkkoniemea kutsuvat, ollaan kuitenkin
positiivisia. Kirkkoniemi sijaitsee suoraan uusien 6ljyalueiden ja suurimpien
kalastusalueiden vieressa. Seka kalassa etta 6ljyssa on Kirkkoniemen tulevaisuus, uskoo

kaupunginjohtaja Rune Rafaelsen. (Ytreberg, 2016)

3.2 Norjan ja Vendjan valiset suhteet

Vengjalla on maailmassa eniten naapurimaita. Silla ei kuitenkaan ole hyva suhde kaikkiin
naapureihin, t&sta on esimerkkind Ukraina, Kaukasus, Puola ja Baltian maat, vain joinakin
esimerkkeina. Itse asiassa vain Suomella ja Norjalla on pohjoisessa suhteellisen hyva
suhde. Naista Norja on ainut jolla ei ole ollut sotaa Venajaa vastaan. (Angell, Eikeland ja
Selle, s. 320-321).



Venaja on vaikea naapuri, joka tuottaa Norjalle padnsarkya ymparisto- ja
turvallisuuspolitiittisilla asioilla. Barentsin alueen suhteita hoidetaan kahdelta taholta;
valtion tasolla Oslon ja Moskovan ulkoministerididen valilla, seka paikallisesti laanitasolla.
(Angell, Eikeland ja Selle, s. 322)

Kiista arktisista alueista hiertdd myds Norjan ja Venajan valeja. «Erdat kehittyneet valtiot,
joilla ei ole suoraa paéasya Pohjoisnavalle ottavat tiettyja poliittisia ja sotilaallisia askeleita
paasyn saamiseksi», toteaa Venajan puolustusministeri Sergei Soigu uutispalvelu
Sputnikin mukaan. Tarpeen mukaan Vengja puolustaa valtiollisia etujaan sotilaallisilla
ratkaisuilla, toteaa puolustusministeri. Suhteet Vengjaan eivat koskaan tule olemaan
samanlaiset kuin ennen, uskoo Norjan puolustusministeri Ine Henriksen Sgreide The

Guardian-lehden haastattelussa. (Helsingin Sanomat, Laura Halminen 26.2.2015)

3.3 Vengjan ja Suomen véliset suhteet

Suomen ja Venajan valilla on jo ollut puolitoista vuotta kylmé kausi, johtuen Euroopan
Unionin pakotteista Venajaa kohtaan Vengjan vallattua Krimin. Yksi monista pakotteista
oli hallitusten ministerien tapaamisten rajoittaminen. Kun pakotteet tulivat voimaan, on
Suomen presidentti Sauli Niinistd kaynyt Putinin vieraana vain erityistapauksissa. Ja
normaalista poiketen, Putinille ei ole esitetty vastavierailukutsua. Mydskaan yksikaan
Suomen paaministereista ei ole kaynyt Venajalla, eika Venajan Suomessa. EU:n
pakotteita paatettaessa sovittiin, ettd jatetaan yksi keskustelukanava auki; ulkoministerit.
Viimeksi sota-aikana Suomella ja Venajalla on ollut nain vahan ministeritapaamisia.
(Hamalainen, 2015)

3.4 Toimiala- ja markkina-analyysi

Hotellimarkkinat jaetaan kolmeen eri pAdsegmenttiin, loma- ja vapaa-ajan
matkustamiseen (48% vuonna 2014 Thon-hotelleissa yopymisistd), yksityisiin
yritysmatkailijoihin (39% vuonna 2014 Thon-hotelleissa yopymisistd) seka kurssi- ja

konferanssimatkailijoihin (13% y0Opyijistd vuonna 2014). (Vuosikertomus, S.6)

Vuosi 2015 oli ennétysvuosi hotelliydpymisten suhteen. My6s vuosi 2014 oli ennatysvuosi.
Syind on muun muassa norjalainen luonto ja kulttuuri, sek& suotuinen kruunun kurssi.
Yo6pymisia oli kaiken kaikkiaan 20,4 miljoonaa vuonna 2015, kun vuonna 2014 se oli 19
miljoonaa. (NTB, luettu 20.1.2016)



Erityisesti kiinalaisten matkustajien maara on noussut rgjahdysmaisesti. Viime vuonna
tammi-lokakuussa oli kiinalaisten osuus jo 72% enemman kuin vuosi aikaisemmin.
Kiinalaisten ja aasialaisten turistien kasvu on kuin satua. He jattavat myos eniten rahaa
kun he ovat Norjassa. (NTB, luettu 20.1.2016)

Venaldisten osuus laski rajusti, jopa 60 000 yopymistd vihemman kuin vuosi aikaisemmin
(NTB, luettu 20.1.2016). Tahan ovat syyna lansimaiset pakotteet Vengjaa kohtaan, sekéa

ruplan arvon lasku suhteessa kruunuun.

Nama asiakasryhmien vaihtelevuudet ovat hyvin nakyvissa Kirkkoniemessa. Suurin osa
venéalaisista matkailijoista ei yovy, vaan tulee autolla paivaksi ostosmatkalle. Seka naiden
ostosmatkailijoiden etté niiden jotka yopyy maaran lasku oli silmin havaittavissa.
Venaldinen asiakas arvostaa saunaa ja uima-allasta, ja koska ndité ei ole Thon Hotel

Kirkenesissa, suosivat he mielelladn Scandicia.

Kiinassa on uusi ilmié nimeltd "kuningasrapukuume”. Kiinalainen matkustaa
kuningasravun perassa, ja on hyvin pettynyt jos ei saa sita maistaa matkan aikana. Thon
Hotel Kirkenes on Finnmarkin ainut paikka jossa saa tuoretta kuningasrapua. Heti
paasisaankaynnin sisapuolella vieras ndkee akvaarion jossa on 1-5 kuningasrapua. Nama
ovat ravintolan ruokalistalla, asiakas voi itse osoittaa minka ravun haluaa sy6da jonka
kokki poimii pihdeilla ja vie keittioon valmiistaakseen aterian. Yhdesté ravusta saa 2-3

annosta.

Vendjalla matkailun osuus bruttokansantuotteesta vuonna 2013 oli 2,5%. Samana vuonna
koko maailman laajuisesti, luku oli 8 % ja tyéllisti 11 henked 100 henkeéa kohden.
(Dukhovnaya, Kholodtsova ja Polyakov, 2014)

Gradu-tutkimuksessaan sosiaalisen median kaytosta hotelliyopymisen yhteydessa tekijat
Grodas ja Hofstad suosittelevat yritysta kertomaan tarinan sosiaalisessa mediassa tai
blogissa.Tarina luo varia yritykselle. Tarina voi olla yrityksen synnysta tai vaikka mita
hyvantekevaisyystoimintaa se harjoittaa. Hotelleilla Euroopan kaupungeissa kuten
Berliinissa, Pariisissa ja Lontoossa on suosittua mainostaa kuuluisilla vierailla ketkd ovat

yopyneet juuri siina hotellissa. (Grodas, Hofstad 2012, s. 59)

Norjalaiset Bente Heimtun Finnmarkin ammattikorkeakoulusta ja Jens Kr. Steen Jacobsen
Stavangering yliopiston matkailun laitokselta tutkivat vuonna 2012 miten ja mit& Pohjois-
Norjasta myydaan saksalaisille. He tutkivat 21 saksankielista relevanttia matkailuopasta ja

esitettd. Saamelaisalue kuvattiin tietenkin saamelaisille tyypillisilla asuilla, ja kansana jolla
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on oma kieli, kulttuuri ja elaméntapa neljan valtion alueella. Tromssa markkinoidaan
sijaitsevan samoilla leveysasteilla (69°) kuin Pohjois-Alaska. Sita myydaan myos
mielikuvilla «Pohjolan Pariisi», «portti Jaamerelle» ja «Arktisen alueen paakaupunki».
Tromssan suosio johtuu muun muassa revontulista seké palvelujen tarjoajista jotka
osaavat kayttaa sosiaalista mediaa markkinoinnissa. Liséksi lampdtila ei ole niin kylma
kuin muualla missa on revontulia. (itromso.no, 2015) Maisemista mainitaan useimmiten
yllattden revontulet, vaikka tama luonnonilmid ei esiinnyt kesdkuukausina jolloin suurin
osa saksalaisista turisteista vierailee Finnmarkissa. Keskiyon aurinko, joka vaikuttaa
paikallisten elamaan enemman jaa vahemmalle huomiolle. (Furunes, Mykletun s.274-279

3.5 Kilpailija-analyysi

Kilpailjoita ovat tamanhetkiset kilpailijat seké potentiaaliet kilpailijat. Potentiaalisia
kilpailjoita saadaan allalle muun muassa yritysostojen ja sulautumisten myo6ta.
Ennustaakseen potentiaalisia yrityksia tulee analysoida

- Ne ketka eivat ole viela alalla mutta voivat tulla alalle melko helposti

- Yritykset jotka saavat synenergiaa alalta

- Yritykset joille kilpailu alalla on selkeaa yritysstrategiaa

- Asiakkaat tai tavarantoimittajat jotka voivat integroitua taaksepdin tai eteenpain.

(Porter 1980, s. 49-50)

Thon-hotellit kayttaa Rategain-tytkalua (http://my.rategain.com/UHS) kilpailijoiden
hintojen seurantaan. Tytkalu vertaa omia hintoja kilpailjoiden hintoihin, ja antaa suuntaa
siitd onko hinnat oikeassa suhteessa kilpailijaan. Tama tehdéan paikallisesti jokaisessa
hotellissa. Tyokalulla ndkee myds hinnanmuutokset, onko kilpailija nostanut tai laskenut
hintoja. Tasté voi taas paatella kilpailijan kysyntaa. Pienilla markkinoilla booking.com ja

kilpailijan omat kotisivut antavat suuntaa kilpailijoiden hinnoista. (Kristiansen, s. 14)
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3.6  Strategiasuunnittelu

Kotler ja Keller havainnollistavat strategiasuunnitteluprosessin seuraavasti:

Ulkoinen ymparistd
(analyysi
mahdollisuuksista ja

uhista)

Bisneksen SWOT analyysi Paamégran Strategian Ohjelman Taytaantonpano

P, . Palaute ja
paamaara muotoilu muotoilu

muotoilu kontrolloint

Sisainen ymparisto
(vahvuudet/heikkoud
et) |

Kuvio 1: Strategiasuunnnitteluprosessi. Kotler ja Keller, 2016. s. 70

Jokaisen, joka harjoittaa liiketoimintaa, tulee maarittaa paamaara liiketoiminnalleen. Tama
ei tarkoita etta yritys ei voi tuottaa tuotteita paadmaaran ulkopuolella, tai ettd pdadmaaran
tulisi olla pienempien kilpailijoiden voittaminen. (Kotler ja Keller, 2016, s. 71). Paamaaran
ja tavoitteiden maarittamiseksi tulee yrityksen maaritella ulkoinen ja sisdinen ymparisto
Swot-analyysin johdolla. Swot-analyysia tarkastellaan lahemmin luvussa 4.2.1.

3.6.1 SWOT-analyysi

Yrityksen strategian analyysi aloitetaan tyypillisesti SWOT-analyysill&, eli arvioidaan
yrityksen heikkoudet, vahvuudet, mahdollisuudet ja uhat. Talla tavoin analysoidaan
yrityksen siséisté ja ulkoista markkinointiymparistoa. (Kotler, 2016, s. 71). Kun yritys arvioi
vahvuuksia ja heikkouksia, sen tulee paattaa aikooko se panostaa vahvuuteen vai

kehittaa heikkoa aluetta. (Roos, Von Krogh, Roos, Fernstrom, s. 213)

Ulkoisesta ymparisttsta arvioidaan mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen tulee ottaa
huomioon makrotason tekijat kuten teknologiset, taloudelliset, juridiset, sosiaaliset,
poliittiset ja kulttuuriset tekijat. Mikrotasolla taas tulee arvioida asiakkaat, kilpailijat,

tavarantoimittajt ja «valikaddet». (Roos, Von Krogh, Roos, Fernstrém, s. 215)
Sisaista ymparistosta analysoidaan

- organisaatio: motivoituneet tyontekijat ja visionaariset esimiehet, yrittajyyshenki ja

joustavuus.
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- Tuotanto: toimitilat, kapasiteetti, kyvykkaat ja motivoituneet tyéntekijat sekéa
suuryritysedut

- Talous: maksuvalmius, kulut ja padoman saatavuus seka taloudellinen vakaus

- Markkinointi: markkinointiosuus, yrityksen maine, asiakastyytyvaisyys ja —
lojaalisuus, tuotteen ja palvelun laatu, hinnoittelu, jakelukanavat, myynnin
edistaminen, innovaatiot sek& geograafinen kattavuus.

Naisté tekijoistd analysoidaan paavahvuudet ja padheikkoudet. (Kotler, Keller 2016, s. 73)

Kun Swot-analyyysi on tehty, muotoillaan pdadmééara ja padmaéran saavuttamiseksi

strategia. Porterin eri strategiat esitellaédn seuraavassa luvussa.

3.6.2 Markkinointistrategia

1980-luvulla Michael Porter kehitti teorian markkinoinnin kilpailustrategioista, joka
lyhykéisyydessaan oli seuraava: yrityksen voitto maaraytyy seuraavien viiden seikan
ansiosta: tavarantoimittajien neuvotteluvoima, asiakkaiden neuvotteluvoima, korvaavien
tuotteiden uhka, uusien kilpailijoiden uhka seké nykyisten kilpailijoiden kilpailu alalla.
(Porter 1980, s.142) Mutta jos yrityksen voitto maaraytyisi vain naista tekijoista, ei
voittotaso vaihtelisi niin paljon yritysten valilla kuten se tekee. (Roos, Krogh, Roos ja
Fernstrom 2007, s. 24)

Tata teoriaa on sittemmin kehitetty. Uudempi teoria jakaa alan yrityksen strategisiin
ryhmiin. Muutama yritys dominoi markkinoita ja useampi yritys pienemmalla
markkinaosuudella seuraa perédssa. Taman teorian perusteluiden pohjalta katsottuna
alalla on ulkoisia tekijoita jotka ovat ratkaisevia kestavan menestyksen suhteen. Naméa
tekijat ovat 1) heterogeeniset resurssit 2) Ex post eli rajoitetut resurssit 3) taysin
itseomistetut resurssit 4) Ex ante eli rajoitettu kilpailu resursseista. (Roos, Krogh, Roos ja
Fernstrom 2007, s. 24)

Kun yrityksella on heterogeeniset resurssit, ei muilla yrityksilla ole samoja resurssietuja.
Mikali resurssit ovat rajalliset eika niité voida laajentaa, saadaan niin sanottua
niukkuusvoittoa (nk. "scarcity rents”). Yrityksen menestyy perustuu siihen kun yritys
hyddyntaéa uniikkeja ja arvokkaita resursseja, kun kysynta tietyn tuotteen kohdalla on
suurempi kuin tarjonta. Seurauksena tuotteen hinta nousee ja yritys tienaa enemman.
Tarkeimman stratergiset resurssit ovat usein ndkymattomia, kuten tuotemerkki, goodwill ja
inhimilliset resurssit. Niukkuusvoitto ei kuitenkaan ole sama kuin monopolivoitto.
Monopolivoittoa saavutetaan kun yritys tieten alentaa tarjontaa ja taten hinnoittelee hinnan
ylos, kun taas niukkuusvoitto on tulos liilan alhaisesta tarjonnasta joka ei aivan

yksinkertaisesti onnistu. (Roos, Krogh, Roos ja Fernstrom 2007, s. 24-25)
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Jotta resurssit luovat kestavaa kilpailuetua, Ex post rajoitukset tulee olla saatavilla. Kun
yritys heterogeenisilla ja uniikeilla resursseilla on hankkinut kilpailuetua, ei muiden tule
pystya heti matkimaan tai korvaamaan kilpailuetua. T&lldin ei niukkuus- ja monopolivoittoa
tule, eik& kilpailuetua voida kutsua kestavéksi. (Roos, Krogh, Roos ja Fernstrom 2007, s.
25) Yrityksella on kolme paastrategiaa joilla se voi kilpailla: kustannusjohtajuus, tuotteiden
differointi ja keskittyminen. (Porter, 1984 s. 58)

Kustannusjohtaja pyrkii kaikin tavoin saavuttamaan kustannusjohtajuus soveltamalla
ensinnakin entistd kokemusta, tarkastelemalla kustannusten kehitysta, painottamalla
hyvia asiakastileja, sek& minimoimalla kustannuksia huollossa, myyntihenkilostossa,
mainonnassa, tutkimus- ja kehitysosastolla. Johdon on pyrittava alhaiseen
kustannustasoon suhteessa kilpailijoihin, sivuuttamatta laadun ja palvelun tasoa. Alhainen
kustannustaso on vahva puolustuskeino kilpailijoita vastaan, silla tuottoa voidaan yha
saada kun kilpailijat ovat menettaneet voittonsa kilpailun kustannuksiin. Se puolustaa
myds yritysta seka voimakkaita ostajia etta tavarantoimittajia vastaan. Myos alalle paasy
vaikeutuu. Alhainen kustannustaso vaikeuttaa myos substituuttituotteiden
markkinoilletuloon seka antaa yritykselle edullisen aseman suhteessa muihin Kilpailjoihin.
(Porter 1984 s. 59)

Differointi on strategia jolla luodaan jotakin joka on ainutlaatuista koko toimialalla. Tama
voi olla esimerkiksi tuotesuunnittelu tai tuote-imago, asiakaspalvelu,
jalleenmyyntiverkosto, teknologia tai jokin muu ominaisuus. Ihanteellista on jos yritys voi
differoitua monelle eri tavalla. Differoinnilla saavutetaan keskimaaraista parempia tuottoja.
Differoinnin avulla voi eristaytya kilpailusta, silla asiakkaat ovat usein uskollisia
tuotemerkille eivatka ole kiinnostuneita hinnasta. Asiakasuskollisuus luo esteen
kilpailijoille tulla alalle. My6s tavarantoimittajien vaikutusvalta pienenee, kun differoimalla

saadaan korkeammat marginaalit. (Porter 1984, s. 59)

Keskittymalla yrityksella on kaytdssa strategia, jossa se keskittyy tiettyyn asiakasryhmaan,

tuotelinjan segmenttiin tai jollekulle maantieteelliselle alueelle.

Thon-ketjun markkinointisuunnitelmassa vuodelle 2014 oli paapaino seuraavilla alueilla:
- rakentaa Thon Hotelsia merkkituotteena ja lisata konseptien tunnettuutta
- lisatd loma/vapaa-ajan matkustuksen voluumia
- lisata kanta-asiakkaiden lojaliteettia
- lisata online-liikevaihtoa, seka vahvistaa yrityksen omia kotisivuja varauskanavana
(intranet, luettu 29.11.2015)

14



Nama nelja painoaluetta on jaettu pienempiin yksityiskohtiin, ja asetettu aikataulu
vuodeksi 2014. Tavoite rakentaa Thonia merkkituotteena sisalsi tavoitteen tehda Pohjois-
Norjaa ja sen kokousmahdollisuuksia tunnetuksi. Talvella 2015 Thon hotels osallistui mm.
Revontuli-kampanjaan. Thon haluaa myo6s olla aktiivisena sponsorina urheilussa. Tama
olikin yksi kasvutavoite suunnitelmassa. L&pi vuoden Thon sponsoroi eri tapahtumissa ja
samalla saa mainostilaa areenalla. Online-varausten kasvutavoite oli asetettu 10 %:ksi.
(intranet, luettu 29.11.2015)

Kuvion 1 mukaisesti strategian muotoilun jalkeen tulee sen taytantdonpano. Hyvakin
strategia voidaan pilata huonolla taytantdonpanolla. Jotta taytd&ntdonpano onnistuu, tulee
johdon kanssa. Tutkimus- ja kehitysosastoa tulee vahvistaa ja koota teknista alykkyytta.
Markkinointihenkilokunta arvioi tulevat kustannukset sek& markkinointiviestinnan

tarpeellisuuden. (Kotler ja Keller 2016, s. 75)

Palaute ja kontrollointi tapahtuu vastareaktiona muuttuneista markkinoista. Jos yritys
reagoi vaarin, se menettdd markkina-asemansa. Usein markkinaymparisté6 muuttuu

nopeammin kuin yrityksen "seitseman assaa”. (Kotler ja Keller, 2016, s. 77)

3.7 Markkinoinnin kilpailukeinot

Markkinoita voi analysoisa useasta eri nakdkulmasta. Esitan tassa alunperin McCarthyn

kehittaman kuvion "the four Ps”
Marketing

Mix

Product (Tuote) Place (Paikka)
Vaihtoehdot Kanavat
Laatu Peittyvyys
Muotoilu Sijainti
Valikoima Varasto
Tarvikkeet Kuljetus
Merkkinimi

Pakkaus

Koko Price (Hinta) Promotion (Edistdminen)
Huolto Listahinta Myynnin edistdminen
Takuut Alennukset Mainostaminen

Reklamaa-  Maksuaika Myyntihenkil6sto

Tiot Henkilokohtainen myyntityd

Suoramarkkinointi

Kuvio 2. Markkinoinnin kilpailukeinot, 4 P’ta. (Kotler, Keller 2016, s. 47)
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3.8 Tuote

Keskeisin elementti markkinoinnissa on tuote; sen laatu, pakkaus, muotoilu ja
ominaisuudet. Luodakseen kilpailukykya yrityksen tulee tarjota lisdarvoa tuotteelle
esimerkiksi leasing-sopimuksilla, kotiinkuljetuksella, huollolla tai vaikka harjoittelulla osana

tarjousta. (Kotler, 51).

Kotlerin mukaan tuotteella on viisi tasoa: ydin, perustuote, tuoteodotukset, odotukset
ylittava tuote ja potentiaalinen tuote. Hotellien ydintuote on lepo ja uni. Hotellin
perustuote on hotellihuone ja sanky, poyta seka kylpyhuone missa on pyyhkeet ja vessa.
Normaali odotus hotellivierailla on puhdas sanky ja pyyhkeet, toimivat lamput ja tietty
odotus laatua kohtaan. Odotukset ylittava tuote, on hotellivieraalle se ylimaarainen mité
tietty brandi tai alan kilpailu saa hotellin tarjoamaan. Viides taso, potentiaalinen tuote, on
innovatiiviset ratkaisut joilla yritys ylittdd asiakkaan odotukset. (Kotler 2016, s. 390)

Palvelu jonka hotelli tarjoaa, on majoitus asiakkaalle joka on kaukana kotoa. Taten
palvelun ehka merkittavin tekija on hotellin sijainti. Monella maakunnassa sijaitsevalla
hotellilla ei valttamatta ole kilpailua ihan lahella, ja ne voivat toimia miltei monopolina.
(Trasti 2013, s.6)

Kilpailu edellyttaa tuotteen lisaarvoa tai erilaistamista. Kaikki lisd nostaa kustannuksia,
mutta lisdedut kaantyvat hyodyksi ja valttamattomaksi sivundkdkulmaksi. Kun tdman
hetken hotellivieraat odottavat isonayttoista televisiota, langatonta internet-yhteytta ja
tayden palvelun kuntoilutiloja, kilpailijoiden tulee etsia muita muotoja ja hyotyja
erottuakseen. Siind missa jotkut yritykset nostavat hintoja odotukset ylittavélle tuotteelle,
jotkut taas tarjoavat pelkistetyn version tuotteesta. (Kotler 2016, s. 390) Tasta on hyva

esimerkki viime vuosina suosion saavuttaneet Omena-hotellit (Smart-hotels Norjassa).

Jos halutaan luoda matkakohteesta brandi, lisdtdan turistindhtavyydelle arvoja, tunteita ja
henkilokohtaisia ominaisuuksia, sek& kohderyhmaélle suunnattuja palveluita. Tallgin uniikki
identiteetti on perustettu. Matkakohdetta tuotteena ei voi kuitenkaan kehittaa kuin vaikka
kosmetiikkaa tai vaatteita. Matkakohteella on paikallisten kulttuuriset normit, arvot,
kaytannot ja tunteet. Naitd ei voi helposti muuttaa eikd kontrolloida tarjolle tietyille

markkinoille. (Furunes & Mykletun & Marnburg, s. 355)
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3.8.1 Tuotteen lisdarvo Thon-hotelleissa

Useimmat hotellit, muun muassa Thon Hotel Kirkenes, ovat saaneet norjalaisen
Miljgfyrtarn-ymparistosertifikaatin. Kaikki toimintaprosessit on kayty lapi ja jatteiden
paastot on minimoitu ja jatteiden lajittelu on ymparistdystavallistd. Hankinnoissa tulee
suosia ymparistoystavallisia ja energiaa saastavia tuotteita. (Vuosikertomus, s. 9)
Serfifikaatin saaminen edellytti myds tiedotus- ja koulututilaisuutta tyontekijoille seka
yhdessa ettéa henkilokohtaisesti, kullakin tydpisteella. Myos tamén tyon kirjoittaja sai
opastusta lajitella paperiroskat ja muut roskat omiin roskakoreihin, valttaa turhaa
tulostusta seka toimittaa patterit ja tyhjat mustekasetit niille osoitettuihin paikkoihin.

Thon Hotel Kirkenes jarjestaa «vihreita» konferansseja. Taméa on vaihtoehto yrityksille
joilla on muutenkin ymparistoystavallisyys keskeisena ohjenuorana. «Vihrean»
konferanssin tilaaja on yritys joka on sertifioitu ymparistoystavalliseksi tai on
sertifioimassa. «Vihre&n» konferanssin tilaaja muun muassa asettaa kuljetuksen
konferenssiin kyseenalaiseksi (lentokone vs bussi). Myds konferanssimenyet ovat hiukan
erilailla rakennettuja. Paino on kalassa ja valkoisessa lihassa. (Thon Hotels, Kort om

Grgnne Konferanser)

3.9 Hinta

Yrityksen johtaja hinnoittelee tuotteet pienissa yrityksissa. Isoissa yrityksissa sen tekee
alue- tai tuotantopaallikko, vaikkakin ylin johto asettaa strategiat. (Kotler, 2016, s. 486)
Kotlerin mukaan hinnoittelu tulee tehd&a seuraavin askelein:
1. Valita hinnoilukohde
Maarittaa kysynta
Ennustaa kustannukset
Kilpailijan analysointi: kustannukset, hinnoittelut ja tarjoukset
Valita hinnoittelumenetelmé
Valita lopullinen hinta. (Kotler 2016, s. 491).

© g &> w DN

Hotellin hinnan muuttuvat tekijat ovat tahtien méara, valimatka keskustaan, missa
kaupungissa hotelli sijaitsee, mina paivana vieras aikoo yopya ja kuinka paljon etukateen
tilaus tulee tehda. (Kristoffersen 2013, s. 41)

Yritys voi kayttaa hinnoittelua kilpailukeinona, kayttamalla geograafista hinnoittelua,
myynninedistamishinnoittelua (messut ja muut tapahtumat jolloin ostajan taytyy tehda

ostopaatos heti) tai tuotteen erilaistaminen hinnoittelun avulla. (Kotler 2016, s.504-506)
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Yleisimmat virheet hinnoittelussa ovat strategiat kuten «lasketaan kulut ja lisataan oman
alan perinteinen marginaali» tai ei muokata hintaa tarpeeksi usein markkinoiden
vaihteluiden mukaan. Hinta asetetaan riippumattomaksi muusta markkinointi-ohjelmasta
sen sijaan etta se olisi oman arvoisena elementtind markkinointistrategiassa. (Kotler 2016,
S. 486-487)

Tyon puolesta matkustavat maksavat harvoin itse matkaa, ja liséksi he usein tilaavat
huoneen lyhyemmalla varoitusajalla, kuin lomalaiset. Tama tekee tdman segmentin
vahemman hintaherkaksi, ja usein hinnat ovat korkeampia lyhyen varoitusajan vuoksi.
(Trasti 2013, s. 7)

Hotellit maksavat provisiota matkatoimistoille ja nettiagenteille. Matkailutoimistolle
maksetaan normaalisti 8-12% huoneen hinnasta, ja nettiagentille 15-25%. Nettiagentteja
(kuten booking.com ja hotels.com) kayttavat asiakkaat eivat ole lojaaleja tuotemerkille ja
he etsivat vain parasta hintaa monen palveluntarjoajan valikoimasta. Sen sijaan
matkatoimistoja kayttavat ovat usein lojaaleja yritysmatkailijoita, jotka tilaavat "koko
paketin” eli lentoliput, majoituksen, mahdollisen vuokra-auton jne. matkatoimistolta.
(Kristoffersen 2013, s. 13)

3.9.1 Hinnoittelu Thon-hotelleissa

Hotellialalla on perinteisesti kaytetty sopimushintoja seka yrityksille etta
matkanjarjestdjille, ja yksittaisille matkustajille on flex- eli joustohinnat kysynnan mukaan.
Taman hintajarjestelméan Thon-ketju uusi viime vuonna. Matkanjarjestajille on yha
sopimushinnat, mutta nyt myoés yritykset kayttavat joustohintoja. Eli sopimuksessa

maaritellaan yla- ja alarajat, joiden valilla hinta liikkuu.

Tasté on ketjulle se hyoty, ettd se voi tasoittaa kysyntdd heidan osalta joilla on
mahdollisuus valita yopymispaiva. Se voi lisata keskimaaraista hintaa niinéa paivina kun on
suuri kysynta, ja matalan kysynnan paivina lisata kysyntaa matalemmalla hinnalla.
(Kristiansen 2014, s.6) Sama hy6ty on teoriassa yritykselle itselleen. Kaytanndssa usein
heidan matkansa aikataulu riippuu muistakin tekijoista, kuten saatavilla olevista lennoista

ja muiden kokousvieraiden aikataulusta.

Kaikista matkailjoista 81% prosenttia tarkistaa Tripadvisor-sivustosta palautteet hotellista

ennenkuin valitsevat hotellin. Tutkimukset osoittavat etta ne ketk& saavat eniten
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positiivista palautetta, voivat pitdd korkeampia hintoja. Asiakaspalautteet auttavat myds

hinnoittelemaan seka optimoimaan hintoja. (Kristiansen, s. 15)

3.9.2 RevPAR

Pelkan huoneen hinnan sijaan hotelliala kayttaa kasitettd RevPAR (Revenue per available
room) mitatessaan kannattavuutta. RevPARiIn laskennassa tarvitaan ensin occupancy eli
kuinka monta huonetta on kyseisella hetkella vieraiden kaytossé kaikista hotellin
huoneista. Lisaksi tarvitaan ADR eli average daily rate, huoneen keskimaaréainen hinta
sina paivana. RevPAR voidaan laskea joko ADR x occupancy tai vieraiden
kokonaistuotto/hotellin huoneiden maaréd/1 (paivien lukumaara halutulle ajalle). (Vouk,
2014))

Esimerkkinéd kaksi eri skenaariota, kun hotellissa on 100 huonetta:

1) 100 huonetta myyty hintaan 10 dollaria per huone. Kokonaistuotto 1000 dollaria,
RevPAR 10 dollaria.

2) 10 huonetta myyty hintaan 100 dollaria per huone. Kokonaistuotto 1000 dollaria,
RevPAR 10 dollaria.
Molemmissa skenaarioissa RevPAR oli 10 dollaria ja kokonaistuotto 1000 dollaria. Kui-
tenkin skenaario 2 on selkeasti tuottavampi. RevPAR ei ota huomioon kayttssa olevan
huoneen kustannuksia mutta toisaalta ei mydskaan muita mahdollisia tuloja mita vieraat

tuovat esimerkiksi ravintolassa ja kokouspalveluiden kaytélla. (Vouk 2014).

3.10 Saatavuus

Matkailualalla saatavuus tarkoittaa kontaktin luomista asiakkaan ja tydntekijoiden vélille.
Tuottaja kayttaad joko suoraa tai epasuoraa kontaktia asiakkaan ja yrityksen valilla. Su-
orassa kontaktissa asiakas tilaa lentoliput tai hotellimajoituksen suoraan yrityksesta. Kos-
ka siina ei ole muita osapuolia mukana, kutsutaan sita suoraksi jakelukanavaksi. Iso osa

matkailualan tarjoajista kayttda suoraa jakelukanavaa. (Ellingsen 2013, s.364)

Epéasuorassa jakelukanavassa palvelun tuottaja saavuttaa markkinat valikaden kautta.
Yrityksen jakelukanava koostuu erilaisten palveluntuottajien verkostosta. Tallgin yri-
tykseltd ja& voimavaroja omaan ydintoimintaan, mutta siltd samalla katoaa taysi kontrolli

siitd kuinka yrityksen arvoja luodaan asiakkaiden saataville. (Ellingsen 2013, s. 364)
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Useimmiten jakelukanava on matkailualan yrittdjalla kombinaatio naista. Samalla kun se
itse lahettad séahkdposteja, kayttaa erilaisia internet-ratkaisuja ja muita sahkaoisia ja hen-
kilokohtaisen myynnin muotoja, se kayttdd myods matkanjarjestajia ja matkatoimistoja.
(Ellingsen 2013, s. 382)

Suora ja epésuora jakelukanava ovat vertikaalisia jakelukanavia. Hotelleilla on usein myos
horisontaalia jakelukanavia. Hotellit kayttavat turistipaikkoja, ja erilaiset kuljetusyritykset
taasen kayttavat hotelleja. (Ellingsen 2013, s.382).

Kirkenes Snowhotel (lumihotelli) kayttd&d Thon Hotel Kirkenesié jakelukanavanaan. Kun
asiakas varaa yopymisen, voi se samantien varata paketin johon kuuluu myos lumihotellin
jarjestama husky-ajelu. Lumihotelli kayttaa myds hotellin vastaanoton henkilékuntaa
myyntihenkildsténa. Asiakas voi tilata ja maksaa Thon hotelliin, jolloin henkildkunta
kirjoittaa voucherin. Lumihotelli vuorostaan laskuttaa Thon hotellia naistéa vouchereista, ja

maksaa provisiota myynnista.

Hotellin vastaanotto toimii myds myyntikanavana muille elamyksen jarjestajille. Tyontekija
soittaa tilauksen asiakkaan puolesta, varmistuakseen etta kyseisella elamysreissulla on

tilaa ja etta se jarjestetaan.

Barents Safari —niminen yritys on keskittynyt moottorikelkkasafareihin talvella, ja Venajan
rajalle suuntautuvihin monkijasafareihin kesalla. Pasvik Turist keskittyy turistivisumien ja
turistimatkojen jarjestamiseen Venajalle, mutta jarjestaa myds sightseeing-ajeluita
Kirkkoniemessa ja Venajan rajalla. Sollia taas vie vieraan tunturille, joko moottorikelkalla
tai husky-valjakolla. Majoitus jarjestyy yksinkertaisissa mokeissa tai kievarissa. Sollian
ravintola, Kirkkoniemen parhaimpia, on avoinna vain ryhmille tilauksesta. Sesonkiaikaan

sinne paasee myos yksityishenkilot, mutta etukateen varaamalla.

Joskus kay niin, ettd Thon Hotel Kirkenes on ylibuukattu. Syyna voi olla "vuoto”
varaussysteemissa eli jostain syysta systeemi nayttaa huoneita olevan vapaana vaikka
nain ei ole. Toinen syy voi olla oman henkildston virhe. Kolmas, ja kaikista vakavimmat
seuraukset saava, on konferanssitilaisuuden yhteydessa varatut huoneet. Joko ne on
varattu, sitten peruttu ja huoneet on siind valissd myyty kun olisikin ollut tarvetta. Tai ne on
peruttu vahingossa. Tai oma henkildsté on perunut ne vahingossa. Tai konferanssiin
saapuu vieras (lentden useimmiten) eika hanelle ole syysta tai toisesta varausta.
Useimmiten Kilpailija Scandic Kirkenes tayttyy ensimmaisena, sitten vasta Thon Hotel
Kirkenes. Yhden tai kahden varauksen ylibuukkaus on jopa suotavaa, silla miltei aina on

joku joka ei tule. Konferensseissa kuitenkin ylibuukkaus voi olla 10-20 huonetta.
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Ylibuukkaustapauksissa viimeisena saapuvat vieraat lahetaan ensisijaisesti Scandiciin.
Scandic vastaa laatutasoltaan eniten Thon hotellia. Mutta jos heilla on taytta, niin vieraat
l[Ahetddn Sollian kievariin. Talldin asiakas saa hyvitysta huoneen hinnasta seké tarjouksen
tulla sydmaan Thon Hotel Kirkenesin maukas aamiainen. Hotelli tarjoaa myds
konferanssivieraille mahdollisuutta jakaa huone kollegan kanssa. Suurin osa huoneista on

twin-huoneita eli niissa on kaksi erillistd sankya.

3.11 Markkinointiviestinta

Kotler jaottelee markkinointiviestinnan kahdeksaan eri muotoon:

Mainostaminen. Mainonta voi olla informatiivista jolla yritys saa asiakkaan tiedostamaan
brandin. Se voi olla vakuuttavaa jolla yritys saa asiakaan suosimaan tuotetta. Mainonta
voi olla muistuttavaa mainontaa jo tunnetusta brandista. Tai se voi olla vahvistavaa
mainontaa juuri tuotteen ostaneelle asiakkaalle oikeasta ostopaattksesta. (Kotler 2016, s.
609)

Myynnin edistaminen. Esimerkkina ilmaiset naytteet, erilaiset kupongit ja lisélahjat
liittyen tuotteeseen. Nopeimmiten kasvava myynnin edistamiskeino on digitaaliset
kupongit joita voi ladata alypuhelimeen tai kuluttajan tulostimeen. Digitaalisilla kupongeilla
saastytaan painokustannuksista, ovat helposti paivitettavissa ja saadaan korkeampia
hintoja. Monet jalleenmyyjat tarjoavat profiloituja kuponkeja ostoshistorian mukaan. (Kotler
2016, s. 622)

Tapahtumat ja elamykset. Imagomainonta tapahtuu useimmiten erilaisissa
urheilutapahtumissa, festivaaleilla, kiertueilla ja nahtavyyksissa, messuilla ja vuosittaisissa
tapahtumissa. (Kotler 2016, s. 626)

Myyntihenkil6st6. Tehokas myyntihenkilostd on strukturoitu, oikean kokoinen ja silla on
strategia. Se osaa analysoida myyntilukuja, keratéd markkinatietoa, mitata mahdollista
potentiaalia ja kehittda strategioita. Hyvd kommunikaatio markkinointi- ja

myyntihenkildstén valilla voi lisété tulosta ja voittoa. (Kotler 2016, s. 666)
Online ja sosiaalisessa mediassa markkinointi. Yrityksen kotisivujen tulee olla

helppokayttdisid (latautuvat nopeasti) ja ulkonddltddn miellyttdva. Muuta online-mainontaa

on mainokset hakuohjelmissa, naytolla ja séhkopostissa. (Kotler 2016, s. 639)
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Kannykkamarkkinointi. Kdnnykk&mainonnalla tarkoitetaan appeja joita voi ladata
alypuhelimiin. Naiden etuja on muun muassa se, etta kannykalla on vain yksi kayttaja, se
on aina paalla ja aina mukana, se mahdollistaa valittdman kulutuksen silla miltei aina
myds maksuohjelma on ladattu puhelimeen valmiiksi, ja se on molemminpuolinen kanava
silla se sallii videoiden ja kuvien l&hettdmisen ja maantietellisen seurannan (GPS). (Kotler
2016, s. 650)

Suora- ja tietopohjamarkkinointi. Erilaisista rekistereistd mainostajat lahettavat
miljoonittain tarjouksia, ilmoituksia ja muistutuksia suoraan asiakkaan kotiosoitteeseen,
séhkopostiin ja faksiin. Suoramarkkinointi on helppo kohdistaa oikeaan kohderyhmaan,
mutta kustannukset per mainos ovat korkeat. (Kotler 2016, s. 659)

Henkilokohtainen myynti. Tata kaytetdan usein neuvotteluihin tietyssa
myyntitapahtumassa. Se on erinomainen keino jalkimyynnissa ja huollossa. Aina yritys ei
kuitenkaan kayta henkildkohtaista myyntia valitttmasti tapahtuvaan myyntiin, vaan

pitemman ajan tavarantoimittaja-asiakassuhteisiin. (Kotler 2016, s. 674)

Viestinnan tarkoitus on herattdd huomiota, tietoutta, tykkdamista, suosimista, vakaumusta
ja lopulta saada asiakas ostamaan. Tama tarkoittaa etta viestijan tulee viestia oikeassa

paikassa oikeaan aikaan. (Kotler 2016, s. 586)

Siind missa mainostaminen, henkilokohtainen myyntityd ja muut myynninedistdmiskeinot
ovat maksullisia, ansaittua mediaa taas on suusta-suuhun kulkeva mainos seka PR ja
sosiaalinen media. Blogit, uutistarinat ja sosiaaliset verkostot (Facebook, Twitter ja
Youtube) jotka ovat yrityksen brandin kanssa tekemisissa, on ansaittua. (Kotler 2016, s.
638)

Sosiaalinen media tulee ottaa vakavasti. Palautteita, etenkin negatiivisia, tulee seurata
aktiivisesti ja vastata niihin ammattimaisesti. TAma nykyinen uusi mediakulttuuri ja sen
tahdissa kasvava sosiaalisen median kayttd kasvattaa uhkaa yrityksen identiteetille ja

etiikalle. (Grodas, Hofstad 2012, s. 60, 61)

Lojaliteettiohjelmat ovat yksi muoto kommunikoida suoraan asiakkaan kanssa. Monessa
suuremmassa matkailualan yrityksessé ndistéa on tullut menestys. Tavoite ndilla ohjelmilla
on vahvistaa asiassuhdetta kehittdmalla erilaisia muotoja palkita yrityksen tarkeét
asiakkaat. Lojaliteettiohjelma keraa asiakkaasta tietoa, jota yritys voi hyddyntaa

suunnatessaan mainoskampanjan juuri télle asiakkaalle. (Ellingsen 2013, s. 418)
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4 Laadullinen tutkimus

Laadullinen tutkimus parhaimmillaankin on pinnan raapimista. Tutkimuksella ei pystyta
koskaan kattamaan ilmi6ita kokonaisuudessaan ja syvallisyydessaan. Laadullisella
tutkimuksella tutkitaan elamismaailmaa. Se tarjoaa keinoja irrottautua
itsestaanselvyyksista koskien esimerkiksi erilaisia termeja, seka teoreettisista kasityksista.
(Koskinen, Alasuutari ja Peltonen 2005, s. 23-24)

Tutkimukseen haastateltiin kolmea eri henkil6a, joilla on tuore ja selkea nakemys ja
kosketus Kirkkoniemen matkailuun. Alunperin haastateltaviksi valitsin hotellin johtajan
Rune Nordhusin, Thon-hotelliketjun aluemyyntipaallikon ja Kirkkoniemen kauppakamarin
johtajan. Viimeksi mainittu on siirtynyt muihin tehtaviin, nykyinen johtaja ei ole ehtinyt
saada kattavaa kokonaiskuvaa. Hanen tilalleen valitsin Kirkenes Snowhotel AS:n
myyntipaallikon, Anne Koiviston. Lumihotelli on yhtélailla matkailuyrittaja kuin Thon Hotel
Kirkenes. Lumihotelli hakee kaksi kertaa paivassa asiakkaita hotellilta. Lisaksi

myyntipaallikkd on suomalainen, han tuntee myés Suomen Lapin matkailuelaman.

Pelkistetyimmillaan laadullinen aineisto on ilmiasultaan pelkkaa tekstia. Aineisto voi olla
esimerkiksi haastattelu tai havainnointi, elokuva, sanomalehden mielipide-kirjoitus tai
suorajakelumainos. (Eskola & Suoranta 2014, s.15). Erilaisten analysointitapojen runsaus

on aineiston rikkaus. (Eskola&Suoranta 2014, s. 163).

Jo aineistoa kootessa tutkija joutuu kyseenalaistamaan ei ainoastaan aineiston maaran,
mutta my0s aineiston statuksen seka kuinka relevanttia se on tutkimusongelman suhteen.
Tutkija joutuu pohtimaan, kuinka paljon aineistoa taytyy kerata jotta se olisi tieteellista,
yleistettavissa, ja esimerkiksi graduun kelpaavaa. Empiirisessé tutkimuksessa on
enemman tai vihemman kysymys yksityisen tiedon sijasta yleisen tiedon tavoittelu.
Aineiston koolla ei ole valitonta vaikutusta tutkimuksen onnistumiseen. (Eskola &
Suoranta 2014, s. 60, 62)

Yleisin aineistonkeruutapa Suomessa on lienee haastattelut. Haastattelu voi olla joko
-strukturoitu haastattelu, jolloin kysymykset ovat samat kaikille ja samassa
jarjestyksessa. Myds vastaukset voivat olla valmiit.

-puolitstukturoitu haastattelu. Tama haastattelumuoto on muutoin sama kuin edellinen,

mutta vastaukset eivéat ole muotoiltu valmiiksi.
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-teemahaastattelu. Aihepiiri eli teema-alue on etuk&teen méaaritelty. Haastattelijalla on
tukilista jonka avulla koko teema-alue kaydaan lapi, mutta ei valmiita kysymyksia.
-avoin haastattelu. Avoin keskustelu haastattelijan ja haastateltavan valilla tietysta
aiheesta, mutta kaikkien haastateltavien kanssa ei valttamatta kayda kaikkia teema-
alueita lapi. (Eskola&Suoranta 2014, s. 87)

Syvahaastattelulla tarkoitetaan tavallisimmin saman haastateltavan kanssa tehtévia useita
haastatteluja. Syvahaastatteluissa on haasteena ajankaytto, sekd haastattelijan ja
haastateltavan kummankin persoona joka voi lopulta vaikuttaa tutkimustulokseen.
(Eskola&Suoranta 2014, s.87-89).

Haastattelurunko on keskeinen véline haastatteluissa. Silla on kaksi tarkeaa merkitysta:
se on hahmona haastattelulle seka varmistaa etta tutkija kysyy tarvittavat kysymykset.
Liséksi se auttaa haastattelua sujumaan mahdollisimman luonnollisena. Varsinkin
kokemattomalla tutkijalla ndmé ovat ristiriidassa, silla han haluaa mielellaan esittaa
mahdollisimman monta kysymysta jotta ei unohda mitdan. Helposti kysymykset ovat

talléin vahemman olennaisia. (Koskinen, Alasuutari ja Peltonen, 2005. s.108)

Tahan tyéhon valittiin laadullinen tutkimusmenetelma jotta saadaan paikallista ja
henkilokohtaista nakdkulmaa tutkimukseen. Aineisto kerattiin puolistrukturoituna
haastatteluna. Samat kysymykset esitettiin samassa jarjestyksessa kaikille. Kun
kvantitatiivisessa tutkimuksessa otos on yleensa satunnainen, on kvalitatiivisessa se
valmiiksi valittu. Haastatteluista yksi tehtiin puhelimitse, logistisista syista. Thon Hotel
Kirkenesin aluemyyntipaallikkd, Svetlana Stock, istuu Altan toimipisteessa. Taméa
haastattelu, kuten kaksi muutakin, nauhoitettiin. Kaksi muuta haastattelua kaytiin hotellilla

heti perakkaisind paivina.

Haastattelut oli tarkoitus nauhoittaa erillisella nauhoittimella joka haastattelu jalkeen toimii
kuin muistitikku, kiinnitettyna tietokoneeseen. Testauksessa paivad ennen haastattelua
tama systeemi ei kuitenkaan toiminut, ja otin varasysteemin kayttéon. Lainasin tyttareni
iPadia, ja tAma osoittautuikin hyvaksi nauhoitussysteemiksi. Haasteena oli saada

varmuuskopio haastatteluista heti, jottei hdn —viel& lapsi- vahingossa poista haastatteluja.

Litterointi tehtiin heti haastattelujen jalkeen. Haastattelut tuli kAantda suomen kielelle, jotta
analysointi voi alkaa. Analysointi ja tydn viimeistely vei odotettua pitemman ajan.
Kvalitatiivisessa otoksessa otos on valittuja tiettyja yksil6ita. Tietyn hotellin

kilpailustrategiaa ei ole jarkevaa eikéa mielekasta tutkia kvantitatiivisena.
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4.1 Analysointi

Aineiston analyysiin voi edeta ainakin kolmea eri tietd: aineistoa voidaan purkaa (eli siirtdéa
nauhalta tietokoneelle ja paperille) ja edeta siita tutkijan intuitioon luottaen suoraan
analyysiin. Tai se voidaan aineiston purkamisen jalkeen koodata (litteroida, ja koodata
taukoja ja intonaatiota tulkiten) ja edeté sit& kautta analyysiin. Tai kolmas vaihtoehto on
yhdistéaa purkamis- ja koodaamisvaiheet, ja siirtya analyysiin. (Eskola&Suoranta 2014 s,
151)

Jos on kaytetty teemahastattelua aineiston keruussa, on teemahaastattelurunko hyva
apuvaline koodaukseen. (Eskola&Suoranta 2014 s. 153). Analysointi alkaa aineistoon
tutustumalla saadakseen yleiskuvan. Yksi tekee taman tekemall& muistiinpanoja, toinen
piirtamalla kuvioita ja karttoja, kolmas mietiskelemalla. Tata seuraa analyyttisempi vaihe.
Tavoite on myds luoda aineistolle fyysinen rakenne. Taman jalkeen alkaa varsinainen

analysointi. (Koskinen, Alasuutari ja Peltonen 2005, s.231-232)

Analysointi voidaan tehda usealla tavalla. Esimerkiksi tekemalla analyyttinen induktio
seuraavasti: maarittelemalla tutkimuskysymys ja analysoimalla pieni tutkimusjoukko, vain
pieni osa koko aineistosta. Taman aineiston pohjalta luodaan useita hypoteeseja, jotka
kattavat koko aineiston. Hypoteesit testataan samalla aineistolla jokainen. Jos ne sopii
tahan koko osa- aineistoon, testataan ne myos poikkeuksiin niin kauan kun poikkeuksia ei
eda |oydy. Talldin voidaan todeta etta hypoteesit patee. Lopuksi hypoteesit testataan koko

aineistolla. (Koskinen, Alasuutari ja Peltonen 2005, s.234-235)
Tassa tutkimuksessa otos on niin pieni, ettd on mielekasta edetéd suoraan analyysiin.

Teemahaastattarunkoa apuna kayttaen analyysi tehdaan teemoittain. Tuloksia esitellaén

seuraavassa luvussa.
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5 Tulokset

Samaan aikaan kun Thon avasi hotellin Kirkkoniemessa, investoivat elamysmatkayrittgjat
revontuliturismiin. Molemmat tapahtumat nostivat matkailijoiden maaraa Kirkkoniemessa.
Thon avasi hotellit melko lyhyella ajalla my6s muualla Finnmarkissa: Altassa ja
Kautokeinossa. Nyt elamysmatkayrittdjien on helpompi saada ryhmia, kun isosta hotellista

l6ytyy samanlainen huone koko seurueelle.

5.1 Kirkkoniemen kilpailuedut

Thon Hotel Kirkenes ei ole hotellina niin eksoottinen etta asiakas matkustaisi sita varten.
Myds kokoustiloja [6ytyy miltei jokaisesta kaupungista. Husky-ajelullekin paasee vaikka
Suomen puolella, samoin lumihotelleja 16ytyy Kemista ja Altasta l[ahimpana.
Kuningasravulla Kirkkoniemi saavuttaa selvaa kilpailuetua, samoin sijainnillaan kolmen
valtakunnan rajalla seka revontulilla talvisin. Myds paateasema Hurtigrutenille tuo

merkittavasti asiakkaita.

Aluksi luulen sen olevan logistiikan, silla meilld on suorat lennot Osloon, ja Hurtigruten
jolla on paateasema taalla. Ja sitten meilla on oikeestaan kaikki sama mita muilla
matkailualan yrittajilla, ja lisksii kuningasrapu.Mika tekee sen ettéd meilla on kokonaisia
paketteja joista erityisesti Aasian markkinat pitavat. (Nordhus, 2015)

5.2 Hinnan merkitys

Se mita kehitys vuosien myo6ta nayttad, niin hinta ei aina paata samalla kun se on juuri
suuressa asteikossa harkintakysymys useimmille yrityksille. Meill& on ollut joitakin
yrityksia Kirkkoniemessa, kuten Norsk Olje- og Gass, joka perimmiltaan ei valittdnyt mita
mikin maksaa. Koska he halusivat kokea sen. Ihmiset tulevat Kirkkoniemeen kokeakseen
asioita, ja siten useimmiten on niin etté ne jotka jo paattaneet tulla Kirkkoniemeen ovat

paattaneet kayttaa paljon rahaa kokemuksiin. (Stock, 2015).

Norjahan on korkeakustanteinen maa ja monella tapaa ei voi kilpailla halvalla
majotuksella, ja nyt ajattelen Suomea. Suomi on pystynyt tarjoamaan halvempaa
majotusta ja ruokailua kuin mitd Norja pystyy tarjoamaan kustannustasollaan. Joten
meidan on kokoajan pitanyt etsid maksuvalmiita ryhmia, ja niitd ehdottomasti on

olemassa. On monia joilla on tarpeeksi rahaa ja ovat valmiita maksamaan, mutta silloin
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taytyy laadun olla vastaavaa (Nordhus, 2015) Ei meian asiakkaalle. Meian asiakkaat —
meilla- ne on ne hinnat korkeat ni se on jo niinku siis erittynyt siind valissa kun katotaan
brosyyria. Ne asiakkaat jotka meille tulee niin nepé ei juuri kysy hintoja. Ja et ei joka

lahtee Kirkkoniemeen, tulee tanne lomalle, niin ei se kato hintaa. (Koivisto, 2015)

5.3 Kirkkoniemen mahdollisuudet

Kirkkoniemen suurin potentiaali I6ytynee kesdmatkailusta. Talvimatkailu kukoistaa
parhaillaan, kesamatkailu on sen sijaan viela lapsenkengissa. "Mutta kesd meidan pitais
saaha, vahan enempi kehittédd, koska tannehén tulee valtavasti turisteja kesalla.
Esimerkiks Hurtigrutalla mut kun ne menee suoraan lentokoneeseen. Meidan pitas nyt
vahan stopattua niita etta taalla on jotain tekemista kesalla. Et toivottavasti me saahaan

se kingcrabbi ja toi kalastusmatkailu enempi lihaa luitten ymparille siihen. (Koivisto, 2015)

Mikali Kirkkoniemeen saataisiin lisda hotellisdnkyja, nostaisi se lentotarjontaa. “Jos
Kirkkoniemi saisi sata sankya lyhyella aikavalilla nousisi lentotarjonta my®s. Ne ovat
suhteessa keskenaan seka ettda meilla on liilan vahan hotellisankyja...taten lentoyhtidille ie

ole taloudellisesti kannattavaa lisata reittilentoja.” (Nordhus, 2015)

Potentiaalia Kirkkoniemesta I6ytyy paljon. Hotelli itse voi parantaa itseddn monessa
paikoin, lisksi kasvua voi hakea kesaturismista. Mutta kesa meidan pitéis saaha, vahan
enempi kehittaa, koska tdnnehén tulee valtavasti turisteja kesélla. Esimerkiks Hurtigrutalla
mut kun ne menee suoraan lentokoneeseen. Meidan pitds nyt vahan stopattua niita etta
taalla on jotain tekemista keséalla. Et toivottavasti me saahaan se kingcrabbi ja toi
kalastusmatkailu enempi lihaa luitten ympaérille siihen. (Koivisto, 2015).

5.4 Kilpailu alalla

Kirkkoniemen kaksi johtavaa hotellia, Thon ja Scandic, keskittyvat eri
asiakassegmentteihin eik& nain ollen kilpailua ole pddsegmenttien suhteen. Thon
panostaa yritysmatkailijoihin ja kokousvieraisiin, kun taas Scandic turistiryhmiin ja
yksittaisiin turisteihin. Kilpailua on kuitenkin pienemmisté kokouksenjarjestéjista seka
yksittaisista turisteista. Sitd kovempi kilpailu on tyévoimasta. “me ei olla tarpeeksi sexy
matkailukohde Kirkkoniemené ettd me houkuteltais alan ammattilaisia”, toteaa Rune
Nordhus. "Joten tyévoima: kokit, tarjoilijat, vastaanottovirkailijat, oppaat, niista voi olla
siséisté kilpailua.” (Nordhus, 2015) Kilpailu on kovaa, samalla kun sitéd on vaikea mitata
silla Thonilla ja Scandicilla ovat kaksi aivan erilaista tuotetta. Ja meitd on vaan kaksi jotka
kilpailee, loput ovat pelkkid yopymispaikkoja, kievari ja sellaisia. Naita kahta ketjuihin

kuuluvaa yrittdjaa ei voi verrata samalla tapaa silla ne kattaa kaksi erilaista segmenttia.
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Me Thonissa katamme enemman niita suuria asiakkaita jotka haluavat
kokonaiselamyksen suuremmassa hotellissa, kun taas Scandic ottaa niita jotka jaavat
taman segmentin ulkopuolelle, ja siten taas Scandicilla on matalemmat hinnat kun meilla
on korkeemmat johtuen meidén standardista ja laadusta. Joten kilpailua on ja tulee aina

olemaan silloin kuin meilla on samat asiakkaat. (Stock, 2015)

5.5 Uhat

Samalla kun sijainti Vengjan l&heisyydessa on kilpailuetu, luo se tietyn uhkakuvan.
Vengjan ja lansimaiden suhteet vaikuttavat valittomasti Kirkkoniemeen.

Suurin uhka minun mielesta on poliittinen tilanne raja-alueella. Se voi vaikuttaa, ja on jo
vaikuttanut, suuressa maarin. Jos teemme suuria sopimuksia jotka sisaltaa pitkan ajan
yopymisia ja pitkia aikoja, niissa teidan suuremmissa huoneissa, kadotamme sen aseman
olla matkailualan yrittdja. Silloin me olemme vain ydpymispaikka. (Stock, 2015). Jos Thon
tekee pitkan aikavalin sopimuksia poliittisten tahojen kanssa, muuttuu se vain

yopymispaikaksi ja menettaé lisamyyntia konferenssi- ja ravintolan osalta.

No eihan siina tarvi ko vetasta Pariisi esiin. Etta kaikki tietaa etta mita tapahtu Pariisissa.
Matkailu laskee koko ajan. Nythan on halpa matkustaa Pariisiin. Saa valita mihin menee
ja milla hinnalla. Elikk& tAammoset n&é ja ko aatellaan et nehan tapahtu jossain Pariisissa
tuolla, etté kylla se karsii ihmisten matkustushalukkuutta. Ihmisia alkaa pelottaan.
(Koivisto,2015)

Eikdhan se ole se uusi valtion budjetti eli uhka etta hotellisankyihin tulee arvonlisavero.
Mina uskon etta teollinen kehitys Barentsin alueella asettaa erityisen paineen saadaa
lisda sankyja. Joka luo hintaluokan joka ei ole suotuisa turisteille. Me naimme vuonna
2014 kuinka tuli suuri paine hotellisangyisté ja menetimme osan Kirkkoniemessé
uskollisista matkanjarjestajistéa, ne ei halua tulla takaisi. Ne valitsevat hinnan perusteella.
Ehka eivat suoraan mutta erityisesti ne jotka matkustavat matkanjarjestéjien kautta joilla
on suuret etukateisvaraukset ne valitsevat kohteita ja sitten jos tulee iso dljybuumi taas
niin pelkaén etta se sy osan hotellisangyista markkinoilta ja menetdmme turistimarkkinat.
(Nordhus, 2015)

5.6 Matkailun tulevaisuus Kirkkoniemesséa

Lahimpana viitend vuotena uskon matkailuelaman ylipaataan taalla Pohjois-Norjassa
olevan suurin tydnantaja. Ja valtavia summia panostetaan markkinoiden puolesta joten
vahan onnea ja jos meidan omistajat jotka istuu pAdoman paalla, riskipddoman paalla,

ovat mukana niin uskon etta meilla on valoisa tulevaisuus odotettavissa. Miné toivon etta
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kaikki minun lastenlapset tulevat tydskentelemaan alalla silla siina on turvallisia
tyopaikkoja. (Nordhus, 2015)

Kyl se menee ylospain. Etta toivottavasti me pystytaan sitten vastaamaan laadulla koko
ajan. Kylla siis asiakasmaara on isompi. Joo, et se nayttas. Nyt mikd on mielesta kiva et
se alkaa vahan aikasemmin taa talvisesonki ja jatkuu sitten vahan pitempaan tonne
huhtikuussa. (Koivisto, 2015)
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6 Johtopaatokset

Thon Hotels-ketju seuraa tarkasti alan trendeja mité tulee jakelukanaviin, viestintaan ja
hinnoitteluun. Se pitaa tarkasti huolen etta tyontekijat tietavat ja ovat omaksuneet
yrityksen arvot ja vision. Se on iso konserni, ja nahtavaksi jaa aikooko se myyda joitakin
toimintoja pois kuten Kilpailijat ovat tehneet, ja keskittya esimerkiksi vain liiketilojen

vuokraukseen.

Thon Hotel Kirkenesin asiakaskunta on vakaa eika se ole liian riippuvainen yhdesta
yrityksesta. Yllattaen kaikki asiakassegmentit eivat ole yhta tervetulleita. Pitk&aikaisvieraat
jotka ostavat vain majoituksen, ovat vahemman tervetulleita kuin likematkustajat ja turistit

jotka kayttavat rahaa lisapalveluihin.

Swotin analyysi esiteltiin luvussa 3.6.1, kasittaen yrityksen heikkoudet, vahvuudet,
mahdollisuudet ja uhat.

Taman tutkimuksen mukaan Thon Hotel Kirkenesin heikkoudet ovat asiakaspalvelu,
kapasiteetin puute (sénkyjen puute). Vaativat asiakkaat odottavat enemman kuin pelkan
tervehdyksen tyontekijalta. Vaikka tyontekijoitd on koulutettu ja kehotettu antamaan
"vahan enemman” asiakkaalle, kaytanndssa esimerkiksi tarjoilemaan kahvia aamupalalla
poytiin, auttamaan vanhempia matkustajia kirjautumaan lennolle, kantamaan
matkalaukkua, tulostamaan lentoliput, soittamaan kadonneen matkalaukun perdan ja niin
edelleen mahdollisuuksien mukaan, on tassa kuitenkin selvasti parantamisen varaa miltei

kaikilla tyontekijoilla.

Seka sijainti kolmen valtakunnan rajalla ettd kuningasrapu ovat ehdottomia vahvuuksia
Kirkkoniemelle. Naissa on viela paljon potentiaalia jota hyddyntda. Sijaintia hotelliketju ei

erityisesti markkinoi tai tuo esille, se vain on olemassa olevana elementtina kilpailuetu.

Mahdollisuuksia Thon Hotel Kirkenesilla on paljon. Oljyn mahdollinen poraus Barentsin
merella lupaa huikeaa kasvua yritykselle. Paremmalla geograafisella kattavuudella Thon
saavuttaisi johtavan aseman Finnmarkin matkailuelamassa. Mikali 6ljyporaus alkaa
Barentsin merelld, tietdd se kasvua myos muihin satama-kaupunkeihin, kuten Vadsghon

(Vesisaari) seka Vardghon (Vuoreija).

Sisdisesti yrityksen tulee panostaa entista enemman asiakaspalveluun ja segmentointiin.

Jo rekrytointivaiheessa on tarkeda valita motivoitunut ja asiakaspalvelumyonteinen
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tydntekija. Toisaalta asiakaspalvelu lahtee johtoportaasta ja aina kerrossiivoojiin ja

vahtimestariin asti.

Myds kesamatkailu on huikea mahdollisuus Kirkkoniemelle. Tuhansittain maksuvalmiita
turisteja joka kes&, mutta elamystarjontaa heille ei juuri ole. Erityisen heikolle jaavat
autoilevat turistit, jotka talla hetkella lIahinn& poikkeavat Norjan puolella ja palaavat saman

paivan aikana Suomeen halvemmille hinnaille.

Haastateltavat eivat maininneet tulevaa laivareittia Kiinaan ("Northern Sea Route”) mutta
se on mielestani selvd mahdollisuus koko Ita-Finnmarkille. Jos ja kun se toteutuu (jo tana
vuonna l&hetetd&n koerahtialus Murmanskista Kiinaan) ja mikali suunnitelmat yhdistaa
Suomen rautatie Kirkkoniemen paikalliseen rautatiehen toteutuu, on koko Euroopan
logistinen kartta uusi. Tama lisaa ilman muuta Kirkkoniemen elinkeinoelamaa ja tuo

yritysasiakkaita hotellille. Vai kuuluvatko he niihin "ei-toivottuihin” segmentteihin?

Ulkoinen uhka tuli selvasti esille, Vengjan ja lansimaiden suhteet ja poliittinen tilanne seka
kansainvaliset terrori-iskut. Kilpailu tulee kiristymaan tietyilla segmenteilla. Scandic

restauroi tilojaan ja on juuri avannut uudet kuntoilutilat asiakkailleen.

Turistiasiakas tekee hintapaatoksen kotona suunnitellessaan matkailukohdetta. Kun han
on valinnut Kirkkoniemen, ei asiakas enaa ole kiinnostunut yksittdisen palvelun hinnasta.
Taten markkinointiviestinta tulee keskittad asiakkaan kotikentalle. Yritysasiakkaat ovat
huomattavasti lojaalempia asiakkaita. Sopimushinnat ovat tarkedssa roolissa.
Kirkkoniemesta kuitenkin puuttuu kilpailijat kuten Best Western-, Radisson SAS-, Clarion-
ja Comfort-hotellit joilla on vahvat asiakkuusohjelmat, ja mikali yritysasiakkaalla ei ole

sopimushintaa joko Thon- tai Scandic-hotellin kanssa, on paivan hinta ratkaiseva tekija.

Kaikilla haastateltavilla oli vahva usko matkailun kasvuun Pohjois-Norjassa, huomattavasti
pitemmalle ajalle kuin viisi vuotta eteenpain. Elamysmatkailijat investoivat isoja summia, ja

tama nostaa matkailijavoluumia yhd enemman tulevaisuudessa.

Thon Hotel Kirkenesissa kay usein ministereita ja valtion paamiehid, ja tama olisi oiva
markkinointikeino hotellille, mikali siihen ei ole laillisia esteitd. Kuva ja pieni tarina

kotisivuilla saisi asiakkaan my6s haluavan kuulua eliittiin.
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6.1 Oma oppiminen

Oma nakemykseni yrityksesta laajeni tata tutkimusta tehdessa. Seka aihe etta yritys on
lahella sydantani, ja motivaatio oli korkealla koko ajan. Ongelmia koin hiukan
teoriakirjallisuuden saatavuudessa, ja lopulta paadyin ostamaan kaikki kirjat. Myds kriisi
yksityiselamassa vei keskittymiskykyéd, mutta toisaalta taas paine saada ty6 valmiiksi

kasvoi.

Teorian kertaaminen aina Porterista ja Kotlerista uudempiin tutkijoihin teki hyvaa
ammattiosaamiselleni, silla opinnoista on jo jonkin aikaa. Hyvé teorian tuntemus pitaa

valppaana ty6elamassa alalla tapahtuviin muutoksiin ja yrityksen omiin uudistuksiin.

Jatkotutkimusaiheena télle tydlle ehdottaisin syvallisempaa tutkimusta markkinoinnin
alueelta, tietolahteena ketjun paékonttorin markkinointiosasto. Jatkotutkimus voisi
selvittdad tarkemmin lukuja; minkalaisia summia Thon-ketju laittaa markkinointiin. Mik& on
sen markkinaosuus millékin alueella. Mihin alueeseen se panostaa talla hetkelld, ja niin
edelleen. Jatkotutkimusaihe Kirkkoniemella voisi myds olla kuinka yritys voi maksimoida
myynnin. Miten sen tulisi segmentoida ja miten se voi maksimoida huoneen hinnan.
Kaytossa olevia tytkaluja voisi tarkastella tarkemmin ja tutkia miten niista saa parhaiten

hy6dyn irti.

6.2 Reliabiliteetti ja validiteetti

Validiteetti vastaa kysymykseen missa maarin tietty tulos, vaite tai tulkinta on looginen
teoriaan tai aineistoon nahden. Jotta tieto on validi,tulee tutkijan osoittaa ettei hanen
l6ytbnsa perustu esimerkiksi vaariin haastatteluvastauksiin, kysymyksiin tai havaintoihin.
Epavalidi tieto tulee esimerkiksi vaarasta tulkinnasta tai kasitteellisyydesta tai aineiston

virheista. (Koskinen, Alasuutari ja Peltonen 2005, s. 254)

Reliabilitieettilla tarkoitetaan aineiston ja tulosten ristiriidattomuutta. Tarkemmin
reliabiliteetti maarittaa mittaavatko indikaattorit samaa asiaa, toistuvan ilmion
havainnointitarkkuus, kuinka hyvin muut ymmartavat havainnon tekijan tarkoituksen seka
havainnon jatkuvan samankaltaisuuden eli havainnointi ei ole ainutkertainen. (Koskinen,
Alasuutari ja Peltonen 2005, s. 255).

Nama kasitteet sopivat kvalitatiiviseen tutkimukseen huonosti. Esimerkiksi validiteettilla on
selva merkitys kokeellisessa tutkimuksessa. Reliabiliteetilla on [&hinn& merkitysta
kvantitatiivissessa tutkimuksessa, jolloin tutkimuksen koodaa vahintdén kaksi eri

henkil6d. Melkein kaikissa muissa tutkimusmuodoissa nama jaavat vain periaatteiksi.
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(Koskinen, Alasuutari ja Peltonen 2005, s. 256)

Taman tutkimuksen haastateltavat olivat haastattelijan tuttuja entuudestaan. Heidéan
asemansa haastattelijaan on joko esimies, kollega tai yhteistydkumppani. Tama laskee
tutkimuksen luotettavuutta. Eskola ja Suoranta toteavat "Kvalitatiivisessa tutkimuksessa
paaasiallisin luotettavuuden kriteeri onkin tutkija itse ja nain ollen luotettavuuden arviointi

koskee koko tutkimusprosessia”. (Eskola ja Suoranta 2014, s. 211)

Yksi haastateltavista ei ollut kohdeyrityksen tyontekija, ja kysymykset laadittiin osittain
tama huomioonottaen. Yrityksen omilta tyontekijoilta olisi voinut kysya viela
yksityiskohtaisempia kysymyksia, ja syvemmalta kuin tassa tutkimuksessa tehtiin.
Kysymykset esitettiin norjaksi kahdelle haastateltavista, ja taten vastauksiin jaa pieni
tulkintavara kielenkéaéntamisen osalta. Yksi haastateltavista haastateltiin puhelimitse.
Tama luo erilaisen savyn haastattelulle, ja tasséa tapauksessa haastateltava kuuli

kysymykset huonosti ja ne piti toistaa hanelle.

Haastateltavat omasivat hyvin sisapiirin naktkulmaa, jota tassa tydssa haettiin. Kukaan ei
myoskaan kieltdytynyt haastattelusta. Kuten tassa tutkimuksessa, tapausmaara oli niin
pieni etta tulosten yleistettavyys on kyseenalainen. (Koskinen, Alasuutari ja Peltonen,
2005, s.265).
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Liitteet

Liite 1 Haastattelurunko

Taustatiedot

1)

Kuinka kauan olet ollut nykyisessa
tyOssasi? Enta matkailualalla? Hvor
lenge har du veert i din ndveerende
stilling? Og hvor lenge i bransjen?

Thon Hotel Kirkenesin vaikutus Kirkkoniemen

matkailuun

2)

Paikallisena henkilond muistat
varmasti aikaa ennenkuin tama
hotelli avattiin. Miten se on
vaikuttanut paikalliseen
matkailuelinkeinoon? Som lokal
husker du sikkert tiden fgr dette
hotellet ble dpnet. Hvordan har den
pavirket i lokal reiseliv?

Kilpailuedut

3)

Mitka ovat Kirkkoniemen edut
verrattuna kilpailijoihin? Mika saa
matkailijan valitsemaan
Kirkkoniemen muiden kohteiden
sijaan? Hva er fordelene til Kirkenes
i forhold til konkurranter? Hva for
en tilreisende d velge Kirkenes i
stedet for en annen destinasjon?

Hinta

4)

Onko hinnalla merkitysta asiakkaan
valikoidessaan matkakohdetta?
Spiller prisen noen rolle nar
tilreisende velger reisemal?

Mahdollisuudet

5)

Mitd mahdollisuuksia
Kirkkoniemelld on? Hva er
mulighetene Kirkenes har?

Kilpailu

6)

Minkalainen on kilpailutilanne
matkailualalla Kirkkoniemessa?
(kaikkien alan yritysten kesken)
Hvordan er konkurransen i reiseliv i
Kirkenes? (blandt alle aktarer i
bransjen)
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Uhat 7) Mitka ovat pahimmat uhat
matkailun ndakékulmasta
paikkakunnalla? Hva er de verste
trusler i forhold til lokal reiseliv?

Tulevaisuus 8) Miten naet matkailun kehittyvan

Kirkkoniemessa seuraavan viiden
vuoden aikana? Hvordan ser du at
reiseliv kommer til G utvikle seg i
Kirkenes i de naermeste fem dr?

Kiitos ettd kaytit aikaa vastaamiseen. Takk for at du tok deg tid til a svare.
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Liite 2 Haastattelut

HAASTATTELU : SVETLANA STOCK/ALUEMYYNTIPAALLIKKO/THON HOTELS
Tiistai 1/12 klo 9.30 Haastattelu puhelimella

- Ensimmainen kysymys on taustastasi, kuinka kauan olet ollut nykyisessa

tydssasi?
- Tamaénhetkisessa tydssani olen ollut 4,5 vuotta.
- Tyoskentelitkd matkailualalla aikaisemmin?
- En.

- No se riittda siita. Mutta kun olet ollut 4,5 vuotta tydssasi, oli Kirkkoniemen

hotelli avattu jo?
- Mitd sanait,
- Siis Kirkkoniemessé, hotelli oli varmaan avattu jo?
- Joo, hotelli oli avattu.

- Olisin vain kysynyt tilanteesta ennenkuin hotelli avattiin, mutta siihen siné et

varmaan sitten osaa vastata.
- En.
- Mitk&a ovat mielestasi Kirkkoniemen edut kilpailijoiden suhteen?
- Kirkkoniemen edut konferanssien suhteen?
- Kilpailijoiden suhteen. Siis muiden matkailualan yrittajien suhteen?
- Aijjaa. Mika on parempaa Kirkkoniemessa?

- Joo. Mika saa matkustajan valitsemaan Kirkkoniemen jonkun toisen kohteen

sijaan?

- Se on itse matkakohde joka on houkutteleva. Kirkkoniemi on rajamaa,
kontrasteineen, tavallaan, missa Venaja ja Norja kohtaavat. Se on hyvin
jannittavad monelle. Ja teilld on hyvia elamysten toimittajia erilaisissa
aktiviteeteissa kuten moottorikelkkasafari, lumihotelli ja rapukalastus ja
sellaiset jutut. Se on hyvin houkuttelevaa ja ainutlaatuista jota monet haluavat

kokea.

- Joo. Onko hinnalla valia kun matkailija valitsee Kirkkoniemen?
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Se mita kehitys vuosien myota nayttaa, niin hinta ei aina paatéa samalla kun se
on juuri suuressa asteikossa harkintakysymys useimmille yrityksille. Meilla on
ollut joitakin yrityksia Kirkkoniemessa, kuten Norsk Olje- og Gass, joka
perimmiltaan ei valittdnyt mita mikin maksaa. Koska he halusivat kokea sen.
Samalla on yrityksia jotka haluavat tehda virkistysmatkoja, pienemmalla
porukalla, kymmenen-viisitoista henked, siiné hinta on ehka tarkeampi.
Norjassa on monia "maukkaita” kohteita jotka tarjoavat suunnilleen samaa kuin
teilld on Kirkkoniemessa. Ja ihmisethan eivat tule Kirkkoniemeen vain
asuakseen hotellissa, ei siis kukaan tule Kirkkoniemeen nukkuakseen vain
séngyssa hotellissa. Ihmiset tulevat Kirkkoniemeen kokeakseen asioita, ja
siten useimmiten on niin etta ne jotka ovat jo paattaneet tulla Kirkkoniemeen

ovat paattaneet kayttaa paljon rahaa kokemuksiin.
Mita mielta olet, millaisia mahdollisuuksia Kirkkoniemella on?

Henkilokohtaisesta ndkokulmasta katsottuna minun mielestani Kirkkoniemella

on rajatut mahdollisuudet.. Se on pieni yhteiskunta, joka siella on, samalla kun
te olette siina etuoikeutetussa asemassa etté matkailija voi kayda vastakohtien
raja-alueella. Se on jannittavad. Se on vdhéan... ajatteletko

kehitysmahdollisuuksia vai ajatteletko itse matkailualaa?
Joo, ajattelen kehitysmahdollisuuksia matkailualalla.

Siihen on vahan vaikea vastata silla en ole niin mukana matkailuverkostossa
Kirkkoniemessa. Tunnen yrittajat ja heidat tuotteet, ja minun mielesta ne on
hyvid, mutta on vahan vaikea vastata juuri nyt mitd mahdollisuuksia on. En ole

semmosessa asemassa etta voisin arvioida.

Enta itse hotelli, onko silla kapasiteettia mita hakea? Onko silla potentiaalia

mita hakea.

Siis hotellilla on aina potentiaalia itessdén, parantaa itseaan, tarjota
suurempaa ja paremmin maistuvaa, enemman organisoitua, niin etta kaikki
liittyy toisiinsa. Mutta en ole itse fyysisesti paikalla Kirkkoniemessa aina. Joten
mulle on vaikeaa arvioida. Meillahan on esimerkiksi konferanssivastaava joka
tekee aivan huippuhienoa tyota valmistaakseen konferanssin, mutta sitten
meilla on ravintola joka ei ehk& aina toimi yhta hyvin. Ja sitten meilla on taitava
vastaanottovirkailija joka ottaa ryhmat vastaan, mutta vihemman taitava joka
kirjaa heidat ulos.. Niin monessa kohtaa voi vieraan kokemus Kirkkoniemesta
menn& huonosti. Kun yksi meisté tekee pienen virheen, voi kaikki menna

hullusti. M& uskon ettd meidan tulee hankkia sellainen tydyhteisé missa
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kenellakaan ei ole varaa mokata. Etta jokainen tyontekija «palaa»
sataprosenttisesti sille mita tekee ja toimittaa sataprosenttisen tuotteen meidan
vieraille jotka tulevat. Uskon etté se on parannuspotentiaali eika se koske vain
hotellia Kirkkoniemessa, se koskee kaikkia hotelleja, eika vain Thon-hotelleja.
Se koskee ihan kaikkia hotelleja. Jos missdan kohdin ei mokata, on meilla
tyytyvainen asiakas, joka levittdd huhua, hankkii meille lisda asiakkaita ja

vieraita.

Ja sitten seuraava kysymys. Millainen on kilpailu Kirkkoniemessa? Muiden

hotellien ja matkailuyrittdjien kesken?

Kilpailu on kovaa, samalla kun sitd on vaikea mitata silla Thonilla ja Scandicilla
ovat kaksi aivan erilaista tuotetta. Ja meita on vaan kaksi jotka kilpailee, loput
ovat pelkkia yopymispaikkoja, kievari ja sellaisia. Naita kahta ketjuihin
kuuluvaa yrittajaa ei voi verrata samalla tapaa silla ne kattaa kaksi erilaista
segmenttid. Me Thonissa katamme enemman niita suuria asiakkaita jotka
haluavat kokonaiselamyksen suuremmassa hotellissa, kun taas Scandic ottaa
niita jotka jaavat taman segmentin ulkopuolelle, ja siten taas Scandicilla on
matalemmat hinnat kun meilla on korkeemmat johtuen meidan standardista ja
laadusta. Joten kilpailua on ja tulee aina olemaan silloin kuin meilla on samat

asiakkaat.
Mik& sinun mielesta on pahin uhka matkailulle ja hotellille?

Suurin uhka minun mielestéa on poliittinen tilanne raja-alueella. Se voi
vaikuttaa, ja on jo vaikuttanut, suuressa maarin. Jos teemme suuria
sopimuksia jotka sisaltaa pitkan ajan yopymisia ja pitkia aikoja, niissa teidan
suuremmissa huoneissa, kadotamme sen aseman olla matkailualan yrittgja.
Silloin me olemme vain yopymispaikka. Silld jos annamme esimerkiksi
ulkoministerion kayttaa hotellia niille jotka yopyvét pitkd&n, menetdmme joka
paiva loput hotellista kuten konferansseja, illallisia, juhla-aterioita ja elamyksia.
Eli Kirkkoniemi kohteena tuntee sen pitkalti, eli ette ehka toimita niin paljon
aktiviteetteja, eikd kaupoissa ehka ole niin suuri liilkevaihto kun turisteja on

vahemman, se vaikuttaa koko yhteiskuntaan.
Onko tdma ainut uhka, vai onko muita?
Se on suurin mika tulee nyt mieleen.

Joo. Miten sinun mielesta matkailu tulee kehittym&an lahimman viiden vuoden

aikana?
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- Siihen kysymykseen on vahan vaikea vastata silla en ole sellaisessa
elinkeinoasemassa joten minulla ei ole mitdan nakdalaa suunnitelmiin mita
matkailualan yrittajat suunnittelevat. En ole ollut kokouksissa lasna tassa
yhteydessa.

- Ymmarran.
- Mulla ei ole siis mitdan vastausta siihen kysymykseen.

- Joo. Tulen esittamaan saman kysymyksen Runelle, voi olla ettd han osaa
siihen vastata. Mutta, siina oli kaikki kysymykset. Joo, tuhannet kiitokset.

Lahetan pienen joulutervehdyksen sulle postissa.
- Toivottavasti olin avuksi.
- Tottakai. Tasta oli paljon apua.
- Loistavaa. Hei hei.

- Heihei.

Haastattelu Rune Nordshus/hotellin johtaja/Thon Hotel Kirkenes/Panorama-
kokoushuone 2.12.2015 klo 8.30

- Joo, ensimmadinen kysymykseni on etté kuinka kauan olet ollut nykyisessa
tyossasi?

- Kaksi vuotta ja yhden paivan.

- Kaksi vuotta ja yhden péivan joo. A4, ja kuinka kauan alalla? Eli olitko mat-
kailualalla aikasemmmin?

- Niin kauan kun ravintola on matkailualaa niin olen ollut koko tydurani
oikeastaan. Kakskyta vuotta. Kakskyt yks itse asiassa.

- Joo. Sitten varmaan muistat ajan ennenkuin tama hotelli avattin?

- Joo.

- Oh, miten se on vaikuttanut paikalliseen matkailuelamaan?

- No sanotaan ettd enemman flow’ta, enemman tasaisesti nouseva maéara
vieraita. Ennenkuin Thon hotelli avattiin oli meilla kaytannéssa 60 sankya
vahemman kunnassa. Turisten oli silloin auki. Ja samaan aikaan kun hotelli
avattiin panostivat elamysmatkailuyrittajat, ja yhteistytssa hotellin kanssa
saatiin talviturismi kasvuun. Joten siind suunnilleen 2007-2008 saimme pienen
[Apimurron ja Kirkkoniemen tai koko Ita-Finnmarkin houkuttelevuus nousi.

Samaan aikaan Lana Landi tuli, tai siis revontuliturismi alkoi, tulimme me heti
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sen jalkeen. Joten se oli ehka peruste miksi Olav Thon valitsi rakentaa hotelli
tanne silla han naki ettd markkinoilla alkaa liikehdinta ja me olimme jo hyvin
luoneet yhteyksia elamyksen jarjestajiin jotka sanoivat etta Kirkkoniemella ja
It&-Finnmarkilla on kaikki tarvittava. Meilla oli sellainen erityisasema siina.
Joten min& uskon ja sanomalla rohkeasti niin paikallisen elinkeinoelaméan
panostus yhdessa Finnmarkin sen aikaisen matkailelamén oli se joka oli
ratkaiseva ettd Olav Thon paatti rakentaa hotelleja tdnne Finnmarkiin, ja etta
elamysturismi Pohjois-Norjassa tulee olemaan panostusalue. Siksi saimme
lyhyella ajalla hotellit Altaan, Kautokeinoon ja Kirkkoniemeen..

-Joo. Mitka ovat Kirkkoniemen edut suhteessa muihin paikkoihin? Mika saa
matkailijan valitsemaan Kirkkoniemen?

Aluksi luulen sen olevan logistiikan, silla meilla on suorat lennot Osloon, ja
Hurtigruten jolla on paateasema taalla. Ja sitten meilla on oikeestaan kaikki
sama mitad muilla matkailualan yrittajilla, ja lisdksii kuningasrapu.Mika tekee
sen etta meilla on kokonaisia paketteja joista erityisesti Aasian markkinat
pitavat.

Joo. Oh, onko hinnalla merkitysta kun matkailija valitsee kohteen?

Norjahan on korkeakustanteinen maa ja monella tapaa ei voi kilpailla halvalla
majotuksela, ja nyt ajattelen Suomea. Suomi on pystynyt tarjpamaan
halvempaa majotusta ja ruokailua kuin mita Norja pystyy tarjpamaan
kustannustasollaan. Joten meidan on kokoajan pitanyt etsia maksuvalmiita
ryhmi&, ja niitéd ehdottomasti on olemassa. On monia joilla on tarpeeksi rahaa
ja ovat valmiita maksamaan, mutta silloin taytyy laadun olla vastaavaa. Joten
uskon ettéa Norja on onnistumassa, ja on jo monella alueella onnistunut, mutta
meilla on vield pitkd matka kuljettavana, varsinkin palvelun taso Norjassa on
lian huono. Jos me siina onnistumme ja pystymme tuottamaan parempaa
asiakaspalvelua jota high end segmentti odottaa. Silla kysynta ja uteliaisuus
markkinoilla ehdottomasti on.Mutta me emme viela tuota niin korkeaa tasoa
jotta voisimme puolustaa korkeita hintojamme.

Joo. Millaisia mahdollisuuksia Kirkkoniemella on? Onks silla potentiaalia?
Joo me ollaan mainittu ettd meillda on potentiaalia. Logistiikkahaaste pitaa
saada paikalleen ensin. Oh, jos Kirkkoniemi saisi sata sankya nyt lyhyella
ajalla niin se nostaisi lentotarjontaa. Ne ovat riippuvaisia toisistaan plus etta
meilla on lilan vahan hotellisdnkyja. Nythan meilla on lilan v&h&n hotellisankyja
markkinoilla ja se ei ole taloudellisesti vastuullista lentoyhtidille lisata viela
lentoja. Joka edelleen tekee sen ettd on miltei mahdoton puolustua. Joten mina
tydskentelen minun hommassani ja lasken ettd muut my6s nakevat tarpeen

saada enemman sankyja. Vain nyt Kirkkoniemeen on tullut 60 sankya lisaa.

44



Muiden yrittdjien ansiosta. Ei puhtaita hotellisankyja vaan elamysyrittajat ra-
kentavat erikoisyopymispaikkoja ja sellaisia teemayodpymisid. Se on hyvin se-
sonkiluonteista mita se pystyy auttamaan. Pelkkia hotellisankyja tyyliin Thon tai
Scandic tarvimme ehk& 100 lyhyella aikavalilla saadaksemme yhden lennon
liséa ja kavijaméaaraan 1500 henkil6on viikossa.

Millainen on kilpailu matkailualalla taalla Kirkkoniemessa?

Sita ei ole. Meilla on se luksusongelma ettd meilla on liian vahan kapasiteettia
joten emme née mitaan sisaista kilpailua edes puheenaiheena. Jos nyt on
jotain Kilpailua niin se on tyévoimasta silla Kirkkoniemi ei ole tarpeeksi sexy
kohde joka vetéisia alan ammattilaisia. Joten tydvoimaa; kokkia, tarjoilijoita,
vastaanottovirkailijoita, oppaita, niista voi olla siséista kilpailua. Asiakkaista ei
kilpailua taida olla. Niista on ylijaamaa.

Okei. Mitka ovat suurimmat uhat paikalliselle matkailuelamalle taalla?
Eik6han se ole se uusi valtion budjetti eli uhka etta hotellisankyihin tulee
arvonlisdvero. Min& uskon etté teollinen kehitys Barentsin alueella asettaa
erityisen paineen saadaa lisdd sénkyja. Joka luo hintaluokan joka ei ole suotui-
sa turisteille. Me naimme vuonna 2014 kuinka tuli suuri paine hotellisangyista
ja menetimme osan Kirkkoniemessa uskollisista matkanjarjestajista, ne ei
halua tulla takaisi. Ne valitsevat hinnan perusteella. Ehké eivat suoraan mutta
erityisesti ne jotka matkustavat matkanjarjestajien kautta joilla on suuret
etukateisvaraukset ne valitsevat kohteita ja sitten jos tulee iso 6ljybuumi taas
niin pelkaén etta se sy osan hotellisangyista markkinoilta ja menetamme
turistimarkkinat. Me ndemme jo ensi kesastéa kun sairaalaa rakennetaan etta
se tulee painamaan hinnan aika korkealle. Mutta juuri nyt me olemme
pystyneet jakamaan vahan mutta ei kuitenkaan mikaan toivottu kehitys. Me
tarvitsemme ehdottomasti enemman sankyja.

Ah, miten luulet matkailualan kehittyvan Kirkkoniemessa seuraavan viiden
vuoden aikana?

Lahimpana viitena vuotena uskon matkailuelaman ylipaataan taalla Pohjois-
Norjassa olevan suurin tydnantaja. Se etta matkailualalla on potentiaalia, me
alamme olla ammattilaistua niin ettd kun olemme saaneet instituutioita
mukaamme niin laajalti kuin Ruotsissa ja Suomessa ja Norjassa. Ja valtavia
summia panostetaan markkinoiden puolesta joten vahan onnea ja jos meidan
omistajat jotka istuu padoman paalla, riskipaaoman paalla, ovat mukana niin
uskon etta meilla on valoisa tulevaisuus odotettavissa. Mina toivon etta kaikki
minun lastenlapset tulevat tydskentelemaan alalla silla siind on turvallisia
tyOpaikkoja.

Joo. Siin& oli kaikki kysymykst..
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- Ja mé haluan Kkysyé sulta, mihin...(h&n kysyi mihin mina oikeestaan tarvin tata

haastattelua).

Haastattelu Anne Koivisto 3.12.2015 klo 12:15 Thon Hotel Kirkenes,
aamupalaruokailutila

- Ensin sun taustasta, kuin kauan sa oot ollut nykyisessa ty6ssa?
- Kymmenen vuotta.
Mites matkailualalla yleensa?
- Kaheksantoista
- Suomessa?
- Suomessa kuus, Norjassa kakstoista.
- Okei. Sitte, sé& muistat varmaan aikaa ennen kuin t&é hotelli avattiin?
- Joo.
- Miten se on vaikuttanut matkailuelamaan ylipaataan taalla Kirkkoniemessa?

- Nyt on helpompi saada ryhmia. Standard huone —et ryhmaét kun tulee- niin ne
haluaa kaikki samanlaisen huoneen. Ja nyt on tosi helppo niinko saada ryhmiéa.
Elik&a laaturyhmille on excellenttia.

- Ja-a, onks Kirkkoniemella jotain etuja verrattuna muihin paikkakuntiin, tai muihin
kilpailijoihin.
- Hurtigruten ja kuningasrapu.

- Joo.

- Jaitseasiassa ovat hauska sillai kun lukee lehesta etta lennot on niinko vaikeaa ja
kaikkea niista lennoista aina puhutaan mut ma oon ollu aina hiljaa siina ku ma
tiedan mika taa tilanne on Suomessa niiden lentojen kanssa niin matkanjarjestajat
saa helpommin ja halvemmalla Kirkkoniemelle asiakkaat lentéaen. Enta meidan

kilpaiijat maailmalla. Etta ei voi valittaa.

- Joo. Oh, onks hinnalla merkitysta kun asiakas valitsee Kirkkoniemen tai jonkun

muun..?

- Ei meian asiakkaalle. Meian asiakkaat — meill&- ne on ne hinnat korkeat ni se on jo
niinku siis erittynyt siiné valissé kun katotaan brosyyria. Ne asiakkaat jotka meille
tulee niin nepa ei juuri kysy hintoja. Ja et ei joka lahtee Kirkkoniemeen, tulee tanne

lomalle, niin ei se kato hintaa.

- Joo.
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Silla on pd&dmé&ara esimerkiksi kuningasrapu, tai jatkaa Hurtigrutenilla, niin ei se

kysy hintoja.

Joo. Oh, mitd mahdollisuuksia taalla on, onks taalla viela pontentiaalia taalla

Kirkkoniemessé, hakea lisaa ylipaatadan matkailualan yrityksilla tai?

Tottakai on mahollisuutta hakea lisda mutta 6h, sitten se etta halutaanko sita
hirveen paljon vaan lisaa ja lisda, vai parannetaanko laatua. Et mé oon enempi
silla laadun, ettd tuotetaan asiakkaalle se palvelu minka se on ostanut. Ja
annetaan vahan mielellaan yli. Ma mielellaan. O, ma oon semmonen et kymmenen
asiakasta jotka maksaa saman kuin esimerkiks kolmekymmenta. Niin mé otan
enemmin ne kymmenen. Ja ma tilastoissa naytan mielellani vahempi niinko

asiakasmaaria mutta se sit tulos on parempi.

Joo.

Et mé olen sita mielta.

Luuleks s& et taal ois enemman potentiaalia muille yrityksille tarjota ihan muuta?

Ag, luulen etta kesalla semmonen et ois ammattimainen se kalastusturismi. Ma
luulen et siihen ois niinku. Mut nytten on mitd meilla on taalla- meil on ATV,
kelkat, koirat, kaikki on. Ni ma luulen et se ois kesélla kun saatais ihan semmonen
professional fishing tourism. Elika ei semmonen vaan ettd naapurin Pekka heittda
tuossa jotain virvelia ja hei nyt [ahetdan.. vaan et sais sita kalastusturismista
oikeen semmonen ammattimainen se paketti ja se on aina sama standardi. Elika
kontra esimerkiksi se husky-safari, ma tiedan et se on kaks tuntii tai nelja tuntii, se
on aina se fakta. Mut nyt se kalastusjuttu onxx mennaan tuonne —no mihin
tuonne?- siis et se saatas niinkd paketoitua, aina sama laatu. Ni ma luulen et se

kesa.., kesékalastus pitdis kehittdd enemman.

Joo. Miten sit kilpailutilanne matkailualan yritysten kesken taalla Kirkkoniemessa,

onks sitd?

Oh, siis kilpailutilannehan on aina. Ja sehan pit4aa olla. Muutenhan se ole tervetta
yritysta. Eli se mista mik& on kun me mennaan maailmalle, me menn&éan niinko
Pohjois-Norjana, mut sit kun me tullaan paikan paalle takas kotiin, ni tottakai
kilpailutilanne on. Meita on monta jotka tarjoaa samantyyppisia safareita, ja sitten
ku se asiakas tulee silla on mista valita. Ja asiakashan se paattada kenetka ottaa.
Ja ndin ja sitte vasta sillai okei et kuin nopeesti sa vastaat viesteihin, kuin nopeesti
sa teet bookingin, eli se ei aina valttamatta ole se safari siella joka ehkéa paattaa et

mihin se asiakas lahtee et vaan se alkupalvelu. Ja mun mielesta on hirveén
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tarkeetd et siihen meiliin vastataan, puhelimeen vastataan, sahkopostiin
vastataan. Ma tiian et me ollaan ite laiskoja tai en sano laiskoja kun me ollaan
vahan slow kesalla meilla on henkildkapasi- henkilostd vahempi kesalla. Mut sit
esimerkiks nyt talvi ku alkanu niin me pistetdan enempi vakea toimistoon, vastaan
puheluihin, kaikkiin naihin. Niin me pystytaan palveleen se asiakas siina

alkutekijoissaan.

Joo. Mitka on pahimmat uhat mité voi kayda liikketoiminnalle, matkailualan
liiketoiminnalle?

No eihan siina tarvi ko vetasta Pariisi esiin.

Nii joo.

Etta kaikki tietda ettéd mita tapahtu Pariisissa. Matkailu laskee koko ajan. Nyth&én
on halpa matkustaa Pariisiin. Saa valita mihin menee ja milla hinnalla. Elikka
tammoset naa ja ko aatellaan et nehan tapahtu jossain Pariisissa tuolla, etta kylla
se karsii ihmisten matkustushalukkuutta. Ihmisia alkaa pelottaan. Etta se on
tietenkin. Sit toinen on se etta mika meilla on et jos on lumeton talvi. Eli kyllah&n
se aika uhkapeluria on valilla. Et se ma muistan ma olin aikanaan Suomessa
toissa sillon ku oli syyskuun 11. paiva. Ja se vaikutti valittdmasti amerikkalaisten

matkustamiseen. Meilla oli tosi paljon amerikkalaisia sillon. Niin se niinkd hups-
laski heti. Et kaikki nda vaikuttaa.

Niin joo. Ma kavin koulua silla hetkella.

Ma olin menossa just toimistolle, meil oli telkkari siind, ma katoin et onko taalla
joku elokuva mut ei saatana tuohan on ihan oikia juttu. Kyl se alko heti niinkd,
amerikkalaisten matkustaminen laski, ainakin niinké meilla. Et se mikéa ku
ajatellaan ndin ettd se uhkakuvia néin, et se niinkd kymmenen kilometrin sateella,
mut ei se aina ndin mee. Et pitda ajatella vdéhan kauemmas. Mut se on tietenkin
vahaluminen talvi, sit tammadset niin sanotusti pienemmaét on ndma kurssivaihtelut,
raha-arvo ja néin. Mutta niihin asiakkaisiin jota taas tanne tulee taa kurssivaihtelu

se on nyt... ei ne seuraa sita. Niilla joilla on, niilla on.
Mites matkailun ndat kehittyvan Kirkkoniemessa lahimman viiden vuoden aikana?

Kyl se menee ylospain. Etté toivottavasti me pystytddn sitten vastaamaan laadulla
koko ajan.

Ylospain, siis meinaat enemman?

Kylla siis asiakasmaéra on isompi. Joo, et se nayttds. Nyt mika on mielesta kiva et

se alkaa vahan aikasemmin taé talvisesonki ja jatkuu sitten vahan pitempaéan
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tonne huhtikuussa. Se on ihan okei. Mutta keséd meidén pitais saaha, vahan
enempi kehittdd, koska tdnnehan tulee valtavasti turisteja kesalla. Esimerkiks
Hurtigrutalla mut kun ne menee suoraan lentokoneeseen. Meidan pitas nyt vahan
stopattua niita etta taalla on jotain tekemista keséalla. Et toivottavasti me saahaan
se kingcrabbi ja toi kalastusmatkailu enempi lihaa luitten ympérille siihen. Etta
asken toi puhelu miké oli nyt niin siin&, me nimittain tydstetaan ens kesana

kuningasrapusafaria tosi paljon, siina tuli just et he saa ryhmia kesalla.

Meill& ainakin respassa tosi paljon kysytd&n noista mika taa nyt on sightseeingista,
siis kesalla. Ku aurinko ei laske niin ihmiset menis mihin vuorokauden aikaan
tahansa, se on Vengjan raja, niité kilnnostaa se raja. Osa menee py6ralla, osa
menee taksilla ku ei kuin Pasvik Turist kerran paivassa ja niita ei saa kiinni

viikonloppusin ku on toimisto kiinni.

Mé& oon miettinyt sitdkin kun on se sightseeing-juttu ko ihmisidhan kiinnostaa se
niin sitten taas se et eihan jokaisen firman kannata sita sightseeing-juttua teha ku
sitten asiakaat ne levittaytyy liikaa ja siita ei tuu voittoa niin rahalla sen pyorii ni ma
oon miettinyt et sekin kannattais varmaan niinkd on autokapasiteettia niin teha silla
tavalla et maanantaista keskiviikkoon, otetaan it torstai —joku toinen ottaa torstaista
perjantaihin. Et siinda on vahan niink6 pydrivaksi laittaa ettei sitten kaikki aja

perakkain niilla pikkubusseilla kaks ihmista per bussi. Ei siina ole mitéaan jarkea. Ei.
Tai sitten toinen ajaa aamupaivalla, toinen iltapaivalla.

Joo, nda oli mun kysymykset.

Oliko se siina?

Joo.

Ihan totta?

Ma kokoon nama haastattelut yhteen taman jalkeen.
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