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Tiivistelma

Opinnaytetyon tehtavana on markkinointisuunnitelman tekeminen kansainvalisille mark-
kinoille. Tyo on tehty luontomatkailuyritys Aksyt Ammat Oy:lle, joka sijaitsee Nurmeksen
Salmenkyldssa Pohjois-Karjalassa. Tyon toimeksiantajana on Aksyt Ammét Oy.

Tama opinnaytetyd on luonteeltaan toiminnallinen. Aksyt Ammat Oy tarvitsee markki-
nointisuunnitelman kansainvalisille markkinoille saadakseen uusia asiakkaita erityisesti
Espanjasta, Ranskasta ja Hollannista. Tyon produktit ovat markkinointisuunnitelma ja
espanjankieliset kdannokset yrityksen uusille kotisivuille. TAman opinnaytetydn tietope-
rusta pohjautuu markkinoinnin, markkinointisuunnitelman ja itdsuomalaisen kulttuurin
tutkimuskirjallisuuteen. Tydssa on kaytetty myos Aksyt Ammat Oy:n omia julkaisuja ja
Aksyjen Ammien Minna Murtosen kanssa Facebookissa kaytyja keskusteluja.

Internetin ja tydn tekijdn oman kokemuksen kautta on I0ydetty potentiaalisia ulkomaisia
matkanjarjestajia Aksyt Ammat Oy:n mahdollisiksi uusiksi yhteistyokumppaneiksi. Tyon
toiminnallinen menetelma on teemahaastattelu, joka tehtiin Aksyt Ammaét Oy:n omistajil-
le Minna Murtoselle, Sirke Katajalalle ja Liisa Klippelille joulukuussa 2011.

Monipuolinen markkinointisuunnitelma antaa yritykselle hyvan mahdollisuuden vahvis-
taa asemaa vaativilla kansainvalisilla markkinoilla ja auttaa kohdistamaan markkinointia
haluttuihin kohderyhmiin. Markkinointisuunnitelmaa on péivitettdva tulevaisuudessa,
jotta markkinointi pysyisi ajan tasalla.
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1 Johdanto

Kansainvalisyys on nykypdaivana tarked ja puhuttu aihe. Tama nékyy esimerkiksi
tydelamassa monikansallisten yritysten arjessa ja matkailun rajahdysmaisena kas-
vuna. Ihmisten on helppoa ja nopeaa liikkua paikasta toiseen. Monipuolinen kielten
osaaminen avaa ovia ja yhdistaa erilaisista kulttuureista tulevia ihmisia. Matkai-
lualalla kansainvalisyys on sen rikkaus, joka pitaa osata hyddyntad. Kansainvalisil-
le markkinoille suuntautuneen yrityksen on tarke&é olla ajan tasalla alan vaatimuk-

sista ja sen on oltava aina valmis kehittamaan itseaan.

Taman opinnaytetydn tehtavana oli toteuttaa markkinointisuunnitelma kansainvali-
sille markkinoille nurmeslaiselle luontomatkailuyritys Aksyt Ammat Oy:lle ja I6ytaa
heille uusia potentiaalisia yhteistybkumppaneita. Tama tyd kasittelee muun muas-
sa uusien mahdollisten kansainvalisten yhteistydkumppaneiden l6ytamista, sosiaa-
lisen median aseman tutkimista Aksyt Ammat Oy:n markkinoinnissa seka riski- ja
SWOT-analyysin laatimista. Kerdsin opinnaytetydlle tarke&a lahdeaineistoa tutki-
muskirjallisuudesta, sanomalehdista ja internetistd seka tutkin opinnaytetydlleni
tarkeita aihepiireja. Tein teemahaastattelun Aksyt Ammat Oy:n omistajille Sirke
Katajalalle, Minna Murtoselle ja Liisa Klippelille. Opinnaytetyoni on toiminnallinen,
koska tein toimeksiantajalleni markkinointisuunnitelman (markkinointikanavat ja

toimenpide-ehdotukset kansainvalisille markkinoille liitteessa 1).

Markkinointisuunnitelma-osiossa kerroin markkinointisuunnitelman taustoista ja
sen tarkoituksesta. Kirjoitin siité, kuinka nopeasti markkinointi nykypaivana muuttuu
seka mitd nopea muutos yritykseltd ja yrittajalta vaatii. Internet on varsinkin pienel-
le matkailuyritykselle todella tarkeé ja kustannuksia saastava kanava tehda mark-
kinointia ulkomaille. Nostin esille sosiaalisen median, koska esimerkiksi Faceboo-
kista on tullut nykydan tarked markkinointikanava yritykselle. Lisaksi yrityksen in-
ternetsivujen tarkeytta ei voi korostaa liikaa. Matkailija voi |6ytaa yrityksen parem-
min, jos markkinointi on kunnossa. Hyvin tehty markkinointisuunnitelma auttaa yri-

tystd menestymaan niin kotimaan kuin kansainvalisilla markkinoilla.



2 Opinnaytety6n tausta

2.1 Aiheena markkinointisuunnitelma

Mietin opinnaytetyon aihetta pitkaan. Alusta asti minulle oli kuitenkin selvaa, etta
aihe liittyisi kansainvalisyyteen ja kansainvalisiin matkailijoihin Suomessa, koska
olen aina ollut todella kiinnostunut kansainvalisyydesta. Olen paassyt tutustumaan
vieraisiin kulttuureihin ja kayttamaan kielitaitoani ulkomaanmatkoilla, tydharjoitte-
lussa Espanjassa vuonna 2010 ja kesatdissda Ranskassa vuonna 2011. Mielestani
oli hienoa, ettd pystyin kayttamaan espanjan kielen taitoani tassé tydssa. Tein
osan Aksyt Ammat Oy:n internetsivuista espanjaksi. Kolmannen vuoden kevaalla
suoritettu opintosuunnitelmaani pakollisena sisaltynyt markkinoinnin kurssi selkeytti
opinnaytetydn aiheen valintaa. Paatin yhdistaa kansainvéalisyyden ja markkinoinnin
opinnaytetydssani, silla pidan niitd mielenkiintoisina ja tarkeina tulevaa tyburaani

ajatellen.

Markkinoinnin kurssilla talvella 2011 tehdyn oppimistehtavan esimerkkiyrityksena
oli Aksyt Ammat Oy, josta sain idean tyohoni. Tydskentelin Aksyt Ammat Oy:ssa
vuonna 2009 Kylpemalla kielitaitoa —hankkeessa. Puhuin ranskan kielta viikon ajan
kestaneen projektin aikana kielikylpyyn osallistuneiden henkildiden kanssa. Kieli-
kylpykokemus oli minulle ikimuistoinen. P&aétin, ettd helmikuun lopussa 2011 kysyi-
sin Minna Murtoselta mahdollisesta opinnéytetyon tarpeesta. Sain myontavan vas-
tauksen jo heti tiedustelua seuraavana paivana. Aksyt Ammat Oy tarvitsi markki-
nointisuunnitelman kansainvalisille markkinoille uusien asiakasryhmien tavoittami-
seksi Lansi- ja Etela-Euroopassa. Yrityksen asiakkaat tulevat pdaasiassa saksan-
kielisista maista, mutta tulevaisuudessa markkinointia halutaan laajentaa muun

muassa Hollantiin, Ranskaan ja Espanjaan.

Aksyt Ammat Oy tarvitsi markkinointisuunnitelman kansainvalisille markkinoille,
jotta uusista kohdemaista saataisiin uusia asiakassuhteita yritykselle. Matkailuyri-

tyksen henkilosto kasittaa talla hetkelld kolme henkil6a. Aika ei kiireen vuoksi anna



periksi markkinointitoimenpiteiden suunnitteluun paneutumiselle, kansainvalisia
markkinoita koskevan informaation kokoamiselle ja purkamiselle. Ennen kuin yritys
voi ryhtya tositoimiin uusien kohdemaiden suhteen, Aksyilla Ammilla taytyy olla
selva suunnitelma tulevasta. Lisdksi heilla taytyy olla tietoa mahdollisista yhteistyo-
kumppaneista eli matkatoimistoista Hollannissa, Ranskassa ja Espanjassa. Talla
hetkella yrityksessé vierailee vain noin 100 ulkomaista matkailijaa vuosittain, joka
on Murtosen (2011a) mielesta liian pieni maara. Han on huolissaan siita, etta yri-
tyksen asema ei voi kasvaa kansainvalisilla markkinoilla, jos Aksyt Ammat Oy on

yhteistydssa vain muutaman pitkdaikaisen yhteistyokumppanin kanssa.

Murtonen (2011b) kertoo, ettd konsultti teki yritysanalyysin Aksyt Ammat Oy:lle
uuden osakkaan eli Sirke Katajalan liityttya yrityksen kolmanneksi omistajaksi. Tal-
& hetkelld uusien tavoitteiden lisdksi Murtosen mukaan tarvetta olisi kilpailija-
analyysille paremman yhteistytn toivossa paikallisten yritysten kanssa. Verkostoi-
tuminen eli yritysten valinen yhteistyd saattaa synnyttdd uusia ja hyvia ideoita.
Asema matkailumarkkinoilla todennéakdisesti vahvistuisi muiden alueen matkailuyri-
tysten tuen ansiosta. Pyrin taman opinndytetyon avulla auttamaan Aksyja Ammia
kehittamaan markkinointia kansainvalisilla markkinoilla. Tutkin, mita espanjalaiset,
ranskalaiset ja hollantilaiset haluavat ja mista ovat kiinnostuneet aktiviteettimatkai-

lussa. Tama auttaa kohdistamaan markkinoinnin juuri heihin.

Klippel (2011) toivoi markkinointisuunnitelman antavan uusia ideoita vanhojen aja-
tusten tilalle, mahdollisesti uusien ohjelmien kehittelyd, uusia yhteistydkumppaneita
ja liikevaihdon kasvua. Han rohkaisi minua luomaan ja kokeilemaan kaikenlaisia
uusia ideoita. Tulevaisuudessa nahdaan, toimivatko ne vai eivat. Murtosen (2011b)
ensisijaisena toivomuksena oli, etta voisin kaantaa suomesta espanjaksi Aksyjen
Ammien uusille kotisivuille ainakin yrityksen talvituotteen eli hiihtopaketin seka ke-
satuotteen. Liitteessd 4 on espanjankielisten sivujen raakaversio, joka muokataan
ulkomuodoltaan nayttavammaksi uusille internetsivuille mahdollisimman pian. Hol-
lanninkielisen osuuden Aksyjen Ammien uusille kotisivuille tekee Murtosen hollanti-

lainen ystava.



Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun restonomiopiskelijat ovat aiemminkin teh-
neet opinnaytetditd markkinointisuunnitelmasta. Olen tarkastellut esimerkiksi Taina
Kankkusen (2008) opinnaytety6ta Markkinointisuunnitelma case: Hyvénméaen lo-
mamokit, jossa han laati markkinointisuunnitelman perheensd maaseutumatkai-
luyritykselle. Tatjana Olifirenko (2007) tutki tydssaan Markkinoinnin kehittdminen
Runnin kylpylalle markkinoinnin parantamista Runnin kylpylassa muun muassa
asiakkaiden mielipiteiden avulla. Markkinointisuunnitelma case: Hieronta- ja Koti-
palvelu Sirpa Kiiskinen on Niina Kiiskisen (2007) tekema ty0 aitinsa yritysta varten.
Markkinointisuunnitelman teko ja markkinoinnin parantaminen on koettu opinnayte-
toissa tarkeiksi ja yrityksia kehittaviksi. Anne Kokkonen (2011) teki opinnaytetyon-
séa Taitokorttelin tapahtumien vuosisuunnitelma ja markkinointisuunnitelma toimek-

siantajalleen Pohjois-Karjalan ry Taitokorttelille.

Markkinointisuunnitelmaan liittyvia toita on tehty ammattikorkeakouluissa valtakun-
nallisesti useita. Erityisesti matkailun ja liiketalouden koulutusohjelmissa markki-
nointia pidetaan tarkeana ja kiinnostavana aiheena. Suurin osa tehdyistd markki-
nointisuunnitelmista on kuitenkin tarkoitettu kotimaan markkinoille: kansainvalisille
markkinoille suunnattuja opinnéaytetdita on Kkirjoitettu huomattavasti vahemman.
(Theseus 2011.)

2.2 Opinnaytetydn viitekehys

Kuvio 1 seuraavalla sivulla esittdd opinnaytetyoni viitekehysta, joka toimi tyoni teo-
reettisena pohjana. Tyoni tarkoituksena oli tehda Aksyt Amméat Oy:lle markkinointi-
suunnitelma kansainvalisille markkinoille, jonka taustalla olivat yrityksen uudet
kohdemaat Hollanti, Ranska ja Espanja. Keskeisia tehtavia opinndytetydssani oli-
vat oikeiden ja toimivien jakelukanavien loytaminen, verkostoituminen uusien ul-
komaisten matkanjarjestgjien kanssa, toimiva SWOT-analyysi ja internetsivujen

parantaminen, joihin olin erityisesti keskittynyt.



Markkinointisuunnitelma kansainvalisille markkinoille vaatii erityistd huomiota koti-
maan markkinoihin verrattuna ylimaaraisen ja hallitsemattoman kansainvéalisen
markkinaympariston takia. SWOT-ja lahtbkohta-analyysien tekeminen on merkitta-

vaa tavoitteiden asettamisen kannalta. (Brody 2011, 320-321.)

VERKOSTOITUMINEN
UUSIEN ULKOMAISTEN Tsovklhg_l\f?\
MATKANJARJESTAJIEN
KANSSA ANALYYSI
OIKEIDEN JA t t INTERNET-SIVUJEN
TOIMIVIEN PARANTAMINEN,
JAKELUKANAVIEN . ESIM. KIELTEN
LOYTAMINEN ‘ TERTAVAT “ LISAAMINEN

L

MARKKINOINTISUUNNITELMA
KANSAINVALISILLE MARKKINOILLE

x*

UUDET KOHDEMAAT HOLLANTI,
RANSKA JA ESPANJA

Kuvio 1. Opinnaytetyon viitekehys.

Oikeiden ja toimivien jakelukanavien l6ytdminen oli tarke&& yrityksen kansainvali-
sen markkinoinnin parantamiseksi. Aksyt Ammat Oy on talla hetkella Facebookis-
sa, mutta internetissa esilla oloa voisi parantaa esimerkiksi twiittaamalla eli kirjoit-
tamalla kuulumisia Twitteriin ja bloggaamalla eli pitAmalla blogia ajankohtaisista
tapahtumista. Internet on verkko, jonka kautta uudet asiakkaat voidaan helposti
tavoittaa. Sosiaalisen median, kuten Facebookin, kautta yrityksen on helppo jakaa

kuvia ja kuulumisia reaaliajassa muualle Eurooppaan.
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Verkostoituminen on pienyritykselle todella tarkead, jotta asema markkinoilla olisi

mahdollisimman vahva. Verkostoituminen ja yhteistyd matkanjarjestajan ja Aksyt
Ammat Oy:n valilla nakyy osapuolten kotisivuilla internetissa. Matkanjarjestajat
markkinoivat yritystd omilla sivuillaan. Vastaavasti yritys nayttdd kotisivuillaan te-
kevansa yhteistyotd matkanjarjestgjan kanssa. Verkostoituminen uusien kohde-
maiden matkanjarjestdjien kanssa on todella tarkedd uusien asiakkaiden loytami-
seksi. Uudet potentiaaliset matkanjarjestajat Espanjasta ja Ranskasta Ioysin inter-
netista oman tietdmykseni avulla seka googlettamalla esimerkiksi lauseita “los via-
jes a Finlandia” ja "les voyages a Finlande” ("matkat Suomeen” espanjan ja rans-

kan kielill&).

Aksyilla Ammilla on talla hetkella yhteistybkumppaneina saksalaisia ja sveitsilaisia
matkanjarjestgjia. Tarkeimpanéa saksalaisena yhteistybkumppanina voidaan pitaa
matkatoimistojen ja matkanjarjestajien yhdistystd Forum anders reisenid. Hyvin
onnistuneen Matkailun  edistamiskeskuksen  syyskuisen  Amsterdamin-
koulutusmatkan 2011 johdosta Minna Murtonen hankki Aksyille Ammille kaksi uutta
potentiaalista hollantilaista yhteistydkumppania. Matkanjarjestajat ovat nimeltdan
luontomatkailuun keskittyneet Finland Vakantie ja Fin-Outdoor. Lisaksi Norge Rei-
serin ja Marvell Travellin asiakkaille voisi olla tarjolla majoitusta Aksyt Ammat Oy:n

paapaikassa Pihlajapuussa. (Murtonen 2011b).

Internetsivujen kehittaminen on mielestani tarkeaa Aksyjen Ammien kansainvalisen
markkinoinnin parantamiseksi. Yleisilmetta voisi kehittaa lisaéamalla suurempia ku-
via ja tekemalla sivuista nykyaikaisemmat. Hyvin tehdyt internetsivut houkuttelevat
asiakkaita tutkimaan niitd. Hollannin ja espanjan kielten lisaaminen Aksyjen Ammi-
en internetsivuille on ajankohtaista, jotta markkinointia uusiin kohdemaihin Hollan-
tiin ja Espanjaan voitaisiin parantaa. Espanjalaisille ja ranskalaisille matkailijoille on
hyvin tarkedd, ettda he voivat lukea teksteja ja saavat palvelua omalla aidinkielel-
la&n. Olen huomannut tdmén palvellessani espanjalaisia ja ranskalaisia asiakkaita
Suomessa ja ulkomailla seké keskustelemalla aiheesta espanjalaisten ja ranska-

laisten ystavieni kanssa.
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3 Toimeksiantajan esittely

3.1 Aksyt Ammat Oy

Luontomatkailuyritys Aksyt Ammat Oy sijaitsee Nurmeksen Salmenkylassa Poh-
jois-Karjalassa. Nurmeksen kaupungin keskustasta Aksyt Ammat Oy:n paapaik-
kaan Pihlajapuuhun on matkaa noin 27 kilometria. Aksyt Ammat Oy perustettiin
vuonna 1995. Yrityksen omistajat Minna Murtonen, Liisa Klippel ja Sirke Katajala
ovat kaikki matkailualan ammattilaisia. Yritys tarjoaa asiakkailleen “luonnonléhei-
sid, liikunnallisia lomia; tavallisia luontoelamyksia, joista matkalaisilla on aikaa
nauttia.” (Aksyt Ammat Oy 2011a.) Aksyt Ammat Oy on monipuolinen matkailuyri-
tys, joka tarjoaa wellness-matkailua eli hyvinvointimatkailua, majoituspalveluja, oh-
jelmapalveluja ja ravitsemispalveluja. Yritys on rekisterdity matkanjarjestaja, joka
kuuluu Kuluttajaviraston yllapitamaan matkatoimistorekisteriin. (Aksyt Ammaét Oy
2011a.) Murtosen (2011b) mukaan Aksyt Ammat on ollut osakeyhtié 1.1.2011 al-
kaen.

Yrityksen nimi "Aksyt Ammat” syntyi vuonna 1995, jolloin Murtonen ja Klippel olivat
yhdessé kurssilla, jonka aiheena oli matkailumarkkinointi ulkomaille. Murtosen ja
Klippelin mielesta kurssi oli todella hankala. "Akamystyimme kurssin antiin ja mars-
simme kurssin jalkeen suoraan postitoimistoon perustamaan yhteisen yrityksen,
joka osaa hoitaa asiat jouhevammin ja paremmin. ” (Murtonen 2011b.) Yritys rekis-
terditiin heti. Katajalan (2011) mielesta nimi "Aksyt Ammat” on hyva, koska se jaa
ihmisten mieliin. Aksyt Ammat Oy ei suostu kaantamaan nimea miksikaan muuksi
kieleksi. A-kirjainta sisaltava nimi ihmetyttad etenkin ulkomaisia asiakkaita. Silloin
Aksyt Ammat selittavat nimen merkityksen asiaa tiedusteleville ndin: “Olemme nai-

sia, jotka saamme aina viimeisen sanan asioista.” (Murtonen 2011b.)

Aksyjen Ammien majatalo Pihlajapuu on avoinna suurillekin ryhmille. Pihlajapuu
taytyy varata etukateen juhlia ja kokouksia varten. Majatalon ylékerrassa on 16

vuodepaikkaa. Ruokailuja voidaan jarjestaa maksimissaan 70:lle henkil6lle. Aksyt



12

Ammat Oy jarjestaa mielellaan illanviettoja, pikkujouluja, haita, kokouksia, sukuko-
kouksia, syntymapaivajuhlia ja muita juhlia Pihlajapuussa. (Karelia a la carte 2011.)

Aksyt Ammat Oy kuuluu arvostettuun Karelia & la carte —hankkeeseen, joka on
pohjoiskarjalaisten ravintoloiden seka matkailu-, elintarvike- ja kasitydalan yritysten
verkosto. Karelia & la carte —tunnustuksen saanut yritys noudattaa kuutta arvoa,
jotka ovat karjalaisuus, paikallisuus, luonto, omaleimaisuus, vieraanvaraisuus ja
luottamus. (Karelia & la carte 2011.) Talla sivulla on ottamani kuva (kuva 1) majata-
lo Pihlajapuusta tammikuussa 2009, kun olin mukana Pohjois-Karjalan ammatti-
korkeakoulun kielikylpyprojektissa ja tapasin Aksyt Ammat Oy:n omistajat ensim-

maisen kerran.

Kuva 1. Majatalo Pihlajapuu. (Kuva: Sanna Heikkinen.)

Aksyjen Ammien ohjelmapalveluihin kuuluvat ohjattu ulkona liikkuminen, leikit, pyo-
raily, jousiammunta, lumikenkaily, hiihto, melonta, Minnan savusauna, avantouinti
ja kielikurssit. (Karelia & la carte 2011). Eri vuodenaikoina on mahdollista harrastaa
erilaisia aktiviteetteja. Majatalo Pihlajapuun palveluihin kuuluvat edellisten liséksi
huumorintajua ja ongelmanratkaisukykya vaativat hauskat ja viihteelliset ryhméteh-
tavat, venyttelyt, kauneudenhoitopaivét, hieronnat, sahly, sulkapallo, lentopallo,

kyykka, molkky, sauvakavely, puulammitteinen sauna, kylpytynnyri ja Kaijan tur-
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vesauna. Alexander-tekniikan maisteri Aino Klippel tarjoaa asiakkaille Pihlajapuus-
sa rentoutumiskursseja, jotka auttavat heitéd rauhoittumaan ja etsiméén stressin
aiheuttajat tybelamassa. Minna Murtosen savusauna sijaitsee vastapaata majatalo
Pihlajapuuta Viemenenjarven toisella puolella. Savusaunaan paasee jarven yli ke-
salla meloen ja talvella lumikengilla tai suksilla. Saunaan mahtuu kerrallaan seit-
seméan kylpijaéd. Viereisessa kodassa (kuva 2) asiakkaat voivat syoda loimulohta,
tikkupullia ja muurinpohjalettuja. (Aksyt Ammat Oy 2011c, d, e.)

Kuva 2. Loimulohi kypsymassa Minnan kodassa. (Kuva: Sanna Heikkinen.)

3.2 Yhteistydkumppanit

Aksyt Ammat Oy tekee yhteistyota paikallisten maaseutumatkailuyritysten, kuten
Laitalan Lomien ja Puukarin Pysékin kanssa. Yritysten yhteisiin ohjelmiin kuuluu
esimerkiksi kevattalvella jarjestettava Majatalosta majataloon —hiihtovaellus. Ta-
man vaelluksen aikana asiakkaat voivat nauttia auringonpaisteesta ja kevaisesta
hangesta hiihtaen paivittain 15-30 kilometrin matkan. Alueen majatalot ovat pysah-
tymispaikkoja, joista matka jatkuu aina seuraavaan majataloon. (Aksyt Ammét Oy
2011a.) Murtosen (2011a) mukaan paikallisissa pienissd matkailuyrityksissa, kuten
juuri Laitalan Lomissa ja Puukarin Pysakissa, tapahtuneet sukupolven vaihdokset
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ovat liséanneet yhteistyota Aksyt Ammat Oy:n kanssa. Nuoret, uudet yrittajat ovat
ymmartaneet verkostoitumisen tarkeyden. Tiivis yhteisty6 voi tulevaisuudessa an-
taa mahdollisuuden hiihtovaelluksen kaltaisille suosituille matkapaketeille, jotka on

suunnattu niin kansainvalisille kuin kotimaan matkailijoille.

Katajala (2011) pitaa nurmeslaisia Bomban ja Hyvarilan matkailukeskuksia merkit-
tavina paikallisina yhteistybkumppaneina. Yhteisty6ta on tehty jo pitkddn. Bomban
matkailukeskuksen vetovoima tiedostetaan ja sitd voidaan hyédyntdd myos omas-
sa toiminnassa. Katajala on tyoskennellyt ennen Aksyihin Ammiin liittymista seit-
seman vuotta Bomban ohjelmapalveluyrityksessé, joten han on tuntee paikan ja
tietda yrityksen tavat toimia. Murtonen ja Katajala ohjaavat Hyvarilassa ja Bomballa
erilaisia kursseja ympari vuoden, joten yhteistydsta hyodytaan puolin ja toisin. Mur-
tosen (2011a) mukaan Aksyt Ammat Oy:n henkildsté on kysytty ja innokas ohjel-
mapalvelujen jarjestdja. Ohjelmapalvelujen teko ja toteutus muille yrityksille on
myo6s hyva liséa liikkevaihtoon varsinkin hiljaisen sesongin aikana syksylla, kun muita
tuloja ei juuri ole. Ammattitaitokin pysyy ylla, kun Murtola ja Katajala vetavét ohjel-

mapalveluja erilaisille ryhmille nuorisosta yrityksiin.

Klippelin (2011) mukaan henkilokohtaiset suhteet matkailualalla ovat todella tarkei-
ta. lhmisten kanssa taytyy tulla hyvin toimeen ja ei haittaa, jos heidat tuntee henki-
I6kohtaisestikin. Pienella paikkakunnalla, kuten Nurmeksessa, yhteistyoverkoston
merkitys korostuu. Paikallisten yritysten, niin isojen etté pienien, on hyvé tehda yh-

teisty6ta alueen matkailuvetovoiman parantamiseksi:

Ja se on kyl ihan valttamaton taalla (..) ettd TAALLA EI niinku yksin
yrittdmalla paase puusta pitkalle (.) Taalla kaikkien on puhallettava yh-
teen hiileen (..) ei se 0o meilta pois, jos Hyvéarilddn menee asiakkaita,
niin se ei 0o todellakaan pois, vaan painvastoin, etta (..) tanne alueelle
ku saahaan asiakkaita, niin se on meille kaikille hyvaksi. (Katajala
2011.)
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Murtosen mukaan (2011a) Karelia Expert Matkailupalvelu Oy tekee paljon markki-
nointia Aksyjen Ammien hyvéksi kotimaassa. Tuotteista pitaa kertoa, etta Karelia
Expert Matkailupalvelu Oy voisi markkinoida niita eteenpain. Oma aktiivisuus yh-
teistyokuvioissa palkitaan. Jos toiseen tahoon ei olla yhteydessa, ei tiivista yhteis-
tyotd synny. Katajala (2011) on tyytyvainen yhteistybhon matkailupalveluiden
kanssa, koska sielta saa halutessaan apua markkinointiin ja kaikkiin muihin tarkei-

siin asioihin.

Aksyt Ammat liittyi Pohjois-Karjalan kauppakamarin jaseneksi vuonna 2011. Mark-
kinoinnin yhteisty6kumppaneihin kuuluvat Metséhallitus ja luontoon.fi, jossa linkki
Aksyjen Ammien sivuille sijaitsee Peurajarven virkistysalueen alla. Lahimatkailuun
keskittyva nopsatravels.com markkinoi majatalosta majataloon tehtavaa kesaista
pyoravaellusta, jonka yhtena pysahtymispaikkana on Aksyt Ammat Oy. Lisaksi ai-
toluonto.fi markkinoi Majatalosta majataloon —hiihtovaelluspakettia. Aksyt Ammat
on liittynyt uudelleen Wild Taiga Oy:n jaseneksi, jonka paapaikka on Kuhmossa

Kainuussa. (Murtonen 2011b.)

Pienikin voi suurten rinnalla olla vahva. Aksyjen Ammien pippurinen sisukkuus tu-
lee ilmi esimerkiksi yhteistydéssa Matkailun Edistamiskeskus MEK:in kanssa. Aluksi
tuntui jopa, ettd MEK ei ottanut yritystd huomioon pienuuden takia. Murtonen
(2011a) korostaa, ettd MEK:in kanssa tehtava yhteisty0 sujuu, jos siihen suhtaudu-

taan paattavaisesti:

< (..) et sinne vaan taytyy mennd mukaan, > vaikka olo oli aika orpo

siella Hollannissaki niitten Lapland Hotelsin ja Finnairin ja Tallinkin ja
Helsingin kaupungin kanssa, mutta pitas vaan jaksaa ja kayda ja olla
esilla (..) ja kertoo, et me ollaan sieltd ja sielta (..) et sielta se tulee (..)
et nyt Visit Finlandin sivuille saahaan se meijan hiihtovaellus, et sita
kautta sitten ehka levidd se meidan tieto vahan eteenpain (..) ja (..) pi-
taa olla itse aktiivinen naissa (h) yhteistytkuvioissa, etta mahdollisim-
man moneen paikkaan hakemaan ja UNOHTAA ne vanhat jutut, etta
"ei ne tee mitdén, ei ne saa mitédén aikaseks.” Kyl ne saa aikaseks,
kun niilla on se MATERIAALI siihen. (Murtonen 2011a.)
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Aksyt Ammien asiakaskuntaan kuuluvat kotimaiset ja kansainvaliset, erityisesti
saksankielisistd maista tulevat matkailijat. Liisa Klippel on asunut pitk&d&an Saksas-
sa, joten hanen ansiostaan saksalaisen kulttuurin tuntemus ja erinomainen saksan
kielen taito ovat auttaneet yritysta I6ytamaan kohderyhmia Keski-Euroopasta. (Ak-
syt Ammat Oy 2011a.)

Murtosen (2011b) mukaan yrityksen vieraina kay vuosittain noin 100 ulkomaista
matkailijaa, jotka tulevat ihastelemaan pohjoiskarjalaista luontoa, likkumaan ja
syomaan suomalaista ruokaa. Murtosen mielesta ulkomaisten asiakkaiden maaréa
on lilan alhainen. Ulkomaisten matkailijoiden yopymisvuorokausia on vuosittain
noin 800-900. Majoitusliikkeiden yopymisten synonyymilla ydpymisvuorokaudella
tarkoitetaan ulkomaisen vierailijan oleskelun kestoa Suomessa. Majoitustavasta
rippumatta yksi yopyminen lasketaan yhdeksi Suomessa vietetyksi yoksi. Yopymi-
seen ei kuitenkaan lasketa Suomeen matkustamista autolla, laivalla tai muulla kul-
kuneuvolla. Kuitenkin jos yopyminen on tapahtunut esimerkiksi ydjunassa tai asun-
toautossa Suomen rajojen sisalla, lasketaan tama yhdeksi yopymiseksi. (Tilasto-
keskus 2011.)

Murtonen (2011b) kertoo, ettéd saksankielisistd maista tulee noin 90 % yrityksen
kansainvalisista matkailijoista. Aksyjen Ammien tarkein saksalainen yhteistyo-
kumppani on Forum anders reisen, joka on matkatoimistojen ja matkanjarjestajien
yhdistys. Aksyt Ammat Oy on I6ytanyt useita matkatoimistoja yhteistyokumppa-
neiksi Forum anders reisenin kautta. Talla hetkella Aksyjen Ammien kanssa yhteis-
tyotd tekevat 10 saksalaista matkatoimistoa: Frauen unterwegs Frauen Reisen
Berliinista, Frauen Outdoor Kasselista, Sisu Aktivreisen Flensburgista, Talvi-Tours
Kesa-Tours Schoneckista, Tuja Reisen Benningenistd, ReNatour Nurnbergista,
Amphitrek Radreisen Ltd Hagenowista, Hummel Reisedeen GmbH Karlsdorfista,
Schulz activ reisen international Dresdenista ja GEO-tours Hampurista. Sveitsilai-
nen FinS-Tours SA on kotoisin Miuhlebergista. Kaikki edella mainitut matkatoimistot

ovat keskittyneita luonto- ja aktiviteettimatkailuun.
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Frauen unterwegs Frauen Reisen ja Frauen Outdoor tarjoavat matkoja naisille.
Aksyt Ammat Oy jarjestaa matkoja myds ainoastaan naismatkustajille, jotka halua-
vat tulla Suomeen pelkélla naiskokoonpanolla ilman miehida. Matkailijoita voivat olla

esimerkiksi aiti-tytar-tiimi tai naisystavattaret.

Matkailijoita tulee vuosittain Sveitsista ja Itavallasta vain kahdesta kolmeen henki-
|6&. Hollannista ei ole pariin vimeiseen vuoteen tullut yhtdan asiakasta. Espanjasta
tammi—lokakuussa 2011 Aksyjen Ammien vieraina oli nelja henkiloa. (Murtonen
2011a.) Klippelin (2011) mukaan Frauen unterwegs Frauen Reisen oli ensimmai-
nen matkatoimisto, johon yritys otti yhteytta perustamisvaiheessa 1990-luvun puo-
lessa valissa. Murtonen ja Klippel olivat interreilaamassa ympari Eurooppaa. Sa-
malla matkalla he vierailivat useissa matkatoimistoissa ja kyselivat niiden haluk-
kuutta yhteistyohon Aksyjen Ammien kanssa. Interrail yhdisti siis seka huvin etta

hyddyn:

(...) ja sit me tavallisesti ostettiin hyvaéa juustoo ja leipéé ja pullo viinia
() ja istuttiin seuraavaan junaan ja kirjoitettiin se ohjelma (..) ja sit yri-
tettiin laskee siihen suht” koht” hintakin ja sit faksattiin seuraavasta
matkatoimistosta ohjelma takasin télle edelliselle matkatoimistolle (...)
tallasen voisi jarjestdd Suomessa (..) ootteko kiinnostuneita? Ja ne oli
usein niin yllattyneita, ettd ne sai nain nopeesti vastauksen (..) ja me
paastiin (..) neljaankd me péaastiin? (..) esitteeseen seuraavana talvena
(..) ja kierrettin semmonen kymmenen pdaivaa varmaan (..) Saksas
(...) mis me oltin? <TSekissd?> <Sveitsissd?> (...) ehkd pariskym-

menes matkatoimistossa. (Klippel 2011.)

Ulkomainen yhteistyokumppani saattaa l0ytaa pienen suomalaisyrityksen interne-
tistad. Nain kavi slovenialaisen matkatoimisto Uroksen kohdalla, joka otti yhteytta
Aksyihin Ammiin yllattavasti joulukuun alussa vuonna 2011. Murtosen (2011a) mu-
kaan slovenialaisyritys on kaynyt jo laittamassa Aksyjen Ammien hiihtovaelluksen
omille sivuilleen. Nurmeksesta on vastaavasti lahetetty kuvia Pihlajapuusta ja Ak-

syt Ammat Oy:n ohjelmapalveluista. Yhteistyd alkoi siis tassa tapauksessa hyvin
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nopeasti. Case Uros osoittaa, etta internetissa tapahtuvaan markkinointiin panos-

taminen innostaa ulkomaalaista tahoa.

Vuonna 2010 Aksyt Ammat Oy:ssa vieraili 100 ulkomaista asiakasta 7—14 vuoro-
kauden ajan. Asiakkaista 90 % tuli matkatoimistojen kautta ja 10 % oli [6ytanyt yri-
tyksen internetista kotisivujen kautta. Tasta voidaan paatella, ettd matkatoimistojen
kanssa tehtava yhteistyd on erittéin tarkedd. Suurin osa matkailijoista saavuttaa
Aksyt Ammat Oy:n palvelut siis matkatoimiston kautta. Aksyt Ammat Oy on tehnyt
sopimuksen matkatoimistojen kanssa, ettd ne saavat kahdenkymmenen prosentin
provisiopalkkion ulkomaisten asiakasryhmien muodostamisesta ja lennattamisesta
Suomeen. Nain aiotaan toimia myos uusien hollantilaisten, ranskalaisten ja espan-

jalaisten yhteistydkumppaneiden kanssa. (Murtonen 2011a.)

3.3 Tyo6 ymparistdn suojelemiseksi

Aksyja Ammia (2011a) mukaillen ympaéristoystavallisyys tarkoittaa muun muassa

ympariston huomioon ottamista paatosten teossa. Matkailussa ymparistoystavalli-
syys otetaan huomioon asumisessa, likkumisessa, kohdemaan luonnossa ja luon-
nonsuojelussa. Kohdemaan kulttuuri, ihmiset ja heidén elinolonsa vaikuttavat luon-

toon.

Aksyjen Ammien (2011a) mukaan heidan asiakkaansa ovat suurilta osin hyvin ym-
paristbtietoisia ja omassa elamésséaan luonnon huomioon ottavia henkildita. Asiak-
kaat etsivat lomallaan hektisen tydelaman vastakohtaa: rauhallista ymparist64, jos-
sa voi harrastaa liikkumista, kohentaa kuntoa ja hengittaa puhdasta ilmaa. Aksyt
Ammat Oy haluaa, ettéa yrityksen jarjestamat retket ja lomat ovat mahdollisimman
ymparistoystavallisid. Heidan periaatteisiinsa kuuluvat julkisten kulkuneuvojen
kaytto, lahiruoka ja paikallisten pienten matkailuyritysten majoitus- ja ruokailupalve-
lujen suosiminen. Asiakkaille tarjotaan tavallisia arkipaivaisia iloja, kuten sieniret-

kia, aamiaista ulkona, marjahillojen maistamista ja puulammitteista saunaa.



19

Klippel (2011) kertoo, ettd nykyisin ymparistoystavallisyys on paremminkin saanto
kuin poikkeus. Yrityksen ymparistoystavallisyyden esille tuomiseksi Aksyjen Ammi-
en on taytynyt hankkia kansainvalinen merkki. Tama merkki on nimeltddn CSR-
ymparistomerkki, joka vastaa tiukempia englantilaisia ymparistomerkkeja ja esi-
merkiksi suomalaista Laatutonnia. Sertifioitu CSR-merkki vaatii yritykselta tiukkia
kriteereja. Yleensa asiakkaat eivat ole tietoisia merkin tarkoituksesta, mutta Aksyt
Ammat Oy on ylpeita saamastaan kunniasta. Murtonen (2011a) nakee ymparis-
toystavallisyyden markkinointikeinona. Aksyt Ammat Oy on mukana monessa ym-
pariston hyvinvointiin liittyvassa yhdistyksessa ja hankkeessa, joten sita kautta se
paasee helpommin ekoprojekteihin ja puhumaan ymparistoystavallisyydesta erilai-
siin tilaisuuksiin. Katajalan (2011) mielesta Aksyt Ammat ovat ymparistdasioissa

edellakavijoita moneen muuhun vastaavaan matkailun pienyritykseen verrattuna.

Aksyt Ammaét Oy sai saksalaisen Sininen paasky -ymparistomerkin vuonna 1997.
Kaksi vuotta myohemmin, vuonna 1999, Aksyt Ammat Oy liittyi saksalaiseen yhdis-
tykseen Forum anders reiseniin. Yhdistykseen liittymisen ehtona on, etta jasen
tayttad kaikki Forum anders reisenin asettamat ymparistokriteerit. Kriteereihin kuu-
luvat esimerkiksi verkostoituminen paikallisten pienyritysten kanssa, henkildston
kouluttaminen ymparistéasioissa, likkuminen lihasvoimin ja yrityksen jarjestamien
luontoretkien ryhmakokojen pienuus. Forum anders reiseniin kuuluvien yritysjasen-
ten tarjontaan kuuluvat aistikkaat, elamykselliset ja luovat matkat, jotka ovat taysin
erilaisia verrattuina tavallisten pakettimatkojen tarjontaan. Asiakkaille annetaan

informaatiota paikkakunnan ympéristonsuojelusta. (Aksyt Ammaét Oy a,b 2011.)

Yritys sai Ymparistokeskuksen myontaméan palkinnon 4.6.2007. Palkinto jaetaan
vuosittain henkildlle, yhteisolle tai yrityksille tunnustuksena periksi antamattomasta
tyosta ymparistdasioiden puolesta tai kuluneen vuoden aikana toteutetusta ympa-
riston suojelusta. Palkinnon antamisen ehtona on, etta palkinnon saaja toimii esi-
merkillisesti ja omaehtoisesti ympariston hyvéksi Pohjois-Karjalassa. Aksyt Ammat
ansaitsivat palkinnon “tunnustuksena pitkéjanteisesté tydsté luontomatkailun edis-
tamiseksi ja luonnonarvojen vaalimiseksi Yla-Karjalassa.” (Karjalainen 2007.)



20

Aksyt Ammat Oy on kuudes yritys, joka on paassyt mukaan Pohjois-Karjalan bio-
sfaarialueen kestavan kehityksen verkostoon. Ymparistésuunnittelija ja biosfaari-
alueen ohjausryhmén jasen Hanne Lohilahti Pohjois-Karjalan maakuntaliitosta
mieltda Aksyjen Ammien toimintatavan ja palvelut esimerkillisiksi. llmastoystavalli-
nen palvelutarjonta maakunnassa, kuten muun muassa lihasvoimin kulkeminen
maastossa, on ilmastoystavallistd palvelutarjontaa. Liséksi hyva ymparistotietoi-
suus omasta toiminnasta ja ymparistotiedon valittamisesta matkailijoille ovat Aksy-
jen Ammien toimintaperiaatteita. llmasto- ja energiaohjelman tavoitteisiin yritys
vastaa suosimalla ymparistbad saastavaa liikkumista luonnossa, kuten melontaa,
hiihtoa ja pyorailya, kayttamalla julkisia kulkuneuvoja kulkemisessa, laittamalla
ruokaa paikallisista raaka-aineista ja tuotteista seka toimimalla alueellisissa ja pai-
kallisissa yhteistyoverkostoissa. (Facebook 2011.) Kestavan kehityksen maakun-
nallinen kumppanuus on yhteydessa Aksyt Ammat Oy:n suurille ympéaristopanos-

tuksille Keski-Euroopan markkinoilla. (Nevalainen 2011).

Matkailu on maailman suurin ja nopeimmin kasvava elinkeino. Matkailu aiheuttaa
suurta ymparistokuormitusta, jota on kaikin tavoin pyrittava vahentdamaan. Mieles-
tani hienoa, etta Aksyt Ammat Oy pyrkii toiminnallaan ottamaan luonnon kaikin ta-
voin huomioon. Heidan pitkajanteinen tydnsa ympariston hyvaksi on huomattu ja
palkittu. On hyvin todenn&koista, ettd ekomatkailua ja kestavaa kehitysta arvosta-
vat asiakkaat pitavat Aksyja Ammia potentiaalisena lomakohteena ymparistolle

tehdyn tyon ansiosta.

3.4 ltasuomalainen kulttuuri matkailussa

Aksyt Ammat Oy:n sijainti Ita-Suomessa antaa hyvat mahdollisuudet luonnosta
nauttimiseen. Suurista, meluisista ja ruuhkaisista eurooppalaisista kaupungeista
tulevat matkailijat haluavat nauttia Suomen—lomallaan hiljaisuudesta, puhtaasta
iimasta ja luonnon rauhasta. Itd-Suomen alueeseen kuuluvat Pohjois-Savon, Etela-

Savon ja Pohjois-Karjalan maakunnat. (Maistraatit 2011.) Ita&-Suomen alue kuuluu
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myds Jarvi-Suomen alueeseen. Jarvi-Suomi on Euroopan laajin jarvialue, jonka
jarvet syntyivat jddkauden jalkeen noin 10 000 vuotta sitten. Alueella on vetta
enemman kuin maata, minka vuoksi se on kalastusparatiisi. (Matkailun edistamis-
keskus 2011a.)

Ita&-Suomen aluetta markkinoidaan tuhansien jarvien alueena. Tuhansien jarvien
alueella voi ajaa autolla ruuhkattomilla teilla ja nauttia samalla maisemista. Ita-
Suomi on portti matkailijalle idan ja lannen valilla. Ulkomaiselle matkailijalle ja
muualta Suomesta tulleelle kotimaanmatkailijalle alueelta on hyvat mahdollisuudet
kayda Venagjalla. Tuhansien jarvien alueen ympaéristd on turvallinen ja kaukana
kaupunkien jokapaivaisestd melusta. Koivut, luonnonkukat, kalliot ja suot tuovat
lisdnsa itasuomalaisen luonnon kauneuteen. Ulkomaalaisia kiehtoo my6s suoma-

laisen kesén keskiyon aurinko. (Lakeland Finland 2011.)

[tA-Suomen runsasluminen talvi tarjoaa hyvat mahdollisuudet talviaktiviteettien,
kuten murtomaahiihdon, laskettelun ja moottorikelkkailun, harrastamiseen. (Lake-
land Finland 2011). It&-Suomessa on useita kansallismaisemia. Naitd ovat Vaisa-
lanmaki Lapinlahdella Pohjois-Savossa, kuuluisa Koli ja Pohjois-Karjalan vaaraky-
lat Pohjois-Karjalassa, Olavinlinna ja Pihlajavesi Savonlinnassa Etela-Savossa se-
kd Punkaharju Etela-Savossa. (Vuoristo ja Vesterinen 2009, 64.) Mielestani lukui-
sat museot, kuten kulttuurihistorialliset museot, taidemuseot ja erikoismuseot, ovat
ehdottomasti potentiaalisia matkailukohteita sekd kotimaiselle ettd ulkomaiselle

matkailijalle.

Alue, jossa Aksyjen Ammien paamaja Pihlajapuu sijaitsee, tarjoaa mielestani erin-
omaisen mahdollisuuden luonnosta nauttimiseen. Ulkomaisille matkailijoille suoma-
lainen luonto ja hiljaisuus ovat jo sinallaén elamys. Tekemisen kohteen ei valtta-
matta tarvitse olla mitaan ihmeellista ja mullistavaa. Liikunta, kuten hiihto tai melon-
ta yhdistettyna pohjoiskarjalaiseen metsaan on kansainvéliselle asiakkaalle unoh-
tumaton kokemus. Minna Murtosen ranskan kielen taidon avulla yritys pystyisi pal-

velemaan enemman myos ranskalaisia asiakkaita.
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Kulttuuri voidaan jakaa kolmeen osa-alueeseen. Naitd ovat henkinen kulttuuri, ai-
neellinen kulttuuri seka kolmantena ihmisen, kansan tai ryhman saavutusten koko-
naisuus, josta kulttuuri muodostuu. Matkailuvetovoima perustuu suurimmaksi
osaksi aineelliseen ja henkiseen kulttuuriin. Henkinen kulttuuri tarkoittaa ihmisen,
ryhman tai kansan toimintaa ja saavutuksia uskonnon, tieteen ja taiteen alueilla.
Ihmisen, kansan tai ryhman toimintaa elinkeinoissa ja tekniikassa kutsutaan aineel-
liseksi kulttuuriksi. Saamelaiskulttuuri on hyva esimerkki ryhmén saavutuksista.
(Vuoristo ja Vesterinen 2009, 57.)

Kulttuuriympariston muodostavat kulttuurille luonteenomaiset seikat kuten raken-
nukset, tyylisuunnat ja maankayttomuodot. Kulttuuriymparistda taydentad vaestod
eli yhteiskunta, jolla on omat tavat ja toiminnat, kuten pukukulttuuri, juhlat, perinteet
ja elinkeinot. Suomi ja samalla Ita-Suomi kuuluvat eurooppalaiseen kulttuuripiiriin.
Suomen historialliset rakenteet ovat moneen muuhun Euroopassa sijaitsevaan
maahan verrattuna nuoret, joten maassamme ei ole olemassa sellaista matkailul-
lista vetovoimaa kuten Valimeren mailla ja Keski-Euroopalla on. (Vuoristo ja Veste-
rinen 2009, 57-58.)

Yleisesti ajatellaan, ettd kulttuuria on vain niin sanottu korkeakulttuuri, kuten muse-
ot, konsertit ja nayttelyt. Kuitenkin alueen perinteet ja paikallinen elamantapa ovat
sitd todellista kulttuuria, josta matkailija on kiinnostunut. Alueen ulkopuolelta tullei-
den matkailijoiden, etenkin ulkomaisten matkailijoiden, ongelmana on usein paikal-
lisen kulttuurin tausta- ja historiatiedon puute, joka vaikuttaa elamyksen kokemi-
seen. Matkailijalle tulisi tarjota mahdollisuus hankkia tietoa kohteesta aistikokemus-
ten kautta. Toinen mahdollisuus matkailuelamyksen saamiseksi on liittdd kohtee-

seen elavdittdvaa ja havainnollistavaa sisalttietoa. (Vanhamaki 2008, 164-165.)

Vanhaméen (2008, 164-165) mukaan Suomen vuoden 2006 valtakunnallisessa
matkailustrategiassa painotetaan, etta idan ja lannen vaikutteita yhdistava suoma-
lainen kulttuuri on luonnon ohella meidan matkailuvalttimme. Luontoa ja kulttuuria

ei voida erottaa toisistaan, koska ne kuuluvat tiiviisti yhteen. Niita pitaa kasitella
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yhtena kokonaisuutena puhuttaessa matkailusta maassamme. Kulttuuri n&kyy mie-
lestéani myds markkinoinnissa. Esimerkiksi jo pohjoiskarjalaisen matkailuyrityksen
internetsivujen kuvien perusteella ulkomainen lomakohdettaan etsiva asiakas voi
muodostaa kuvan alueen kulttuurista, joka tulee esille esimerkiksi pukeutumisessa,
ruoassa ja luonnossa. Aksyt Ammét Oy voisi siis uusilla www-sivuillaan tuoda esille
pohjoiskarjalaisuutta ja suomalaisuutta kuvien kautta. Esilla voisivat olla esimerkik-
si Aksyjen Ammien laittama pohjoiskarjalainen ruoka karjalanpiirakoineen ja kuk-

kosineen tai kuva Pihlajapuun miljodsta.

4  Opinnaytetyon toteutus

4.1 Toiminnalliset menetelmat

Valitsin ensimmaiseksi toiminnalliseksi menetelmaksi opinnaytetyéhoni teema-
haastattelun, koska sen avulla sain henkilokohtaista ja tarkeaa tietoa, jota ei valt-
tamatta 1oydy kirjoista ja internetista. Teemahaastattelun avulla voidaan saada tie-
toa véahemman tunnetuista asioista ja ilmidistd. Saaranen-Kauppisen ja Puus-
niekan (2006) mukaan teemahaastatteluun eivat kuulu tarkat ja yksityiskohtaiset
kysymykset, vaan ennalta paatetyt teemat. Teemojen valilla voidaan liikkkua haas-
tattelun aikana joustavasti ilman tiukkaa etenemistd. Teemahaastattelu muistuttaa
keskustelua. Haastattelijan on hyva keskittyd haastattelussa puhumiseen pitkien
muistiinpanojen ja papereiden selailun sijasta. Haastattelija voi listata teemat rans-
kalaisin viivoin seké laatia muutaman apukysymyksen tai avainsanoja keskustelun
rikastuttamiseksi. Teemahaastattelu sijoittuu avoimen haastattelun ja lomakehaas-
tattelun valiin. Huolellinen aihepiiriin perehtyminen ja haastateltavan tilanteen tun-
teminen ovat valttdAmattomia, jotta haastattelu pystytddn kohdistamaan tiettyihin

teemoihin.

Ennen varsinaista haastattelua testasin tekemaani teemalistaa ja apukysymyksia

koehaastattelun avulla, jossa tutkittin haastattelun toimivuutta. Testasin haastatte-
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lua lahipiiriini kuuluvalla henkilolla. Kysyin Aksyilta Ammilta luvan haastattelun te-
kemiseen marraskuussa 2011. Haastattelin Aksyt Amméat Oy:n omistajia jarjesta-
malla Nurmeksessa ryhméahaastattelun 2.12.2011. Arvioin teettamani teemahaas-
tatteluni kestavan noin 45 minuutista yhteen tuntiin. Aksyt Ammat Oy:n omistajilla
oli tdssd opinnaytetydssa tarked rooli, koska tdm& markkinointisuunnitelma kan-
sainvalisille markkinoille koskettaa juuri heita ja heidan yritystaan. Tein taman tyon

Aksyt Ammat Oy:n aseman parantamiseksi kansainvalisilla markkinoilla.

Valitsin teemahaastattelun siksi, etta olen kayttanyt sita kerran aikaisemmin opin-
noissani Tutkimusmenetelmat-kurssilla vuonna 2010. Teemahaastattelu osoittautui
kaytannolliseksi tutkimusmenetelmaksi. Teemahaastattelu on Hirsjarven ja Hur-
meen (2001) mukaan kohtalaisen selkeaa analysoida ja se antaa vapauden kertoa
omista mielipiteistd haastattelun aikana. Teemakysymykset eivat rajoita informaa-
tion laatua ja ne antavat tilaa tulkinnalle. Haastateltavan ja haastattelijan valilla on
vuorovaikutus, kun valituista teemoista voidaan puhua keskustelun tapaisesti.
Haastattelun aikana pyrin myds seuraamaan sanatonta viestintaa eli ilmeita, eleita

ja liikkeita, joita ihminen kehollaan viestii.

Aineiston analysointimenetelma oli kvalitatiivinen, koska tydssa korostetaan laatua
eika niinkdan maarallista tietoa tai lukuja. Haastatteluiden jalkeen siita saatava ai-
neisto litteroitiin eli kirjoitettiin puhtaaksi. Liitin apukysymykset ja teemat opinnéyte-
tyoni liitteisiin (liite 2). Lisaksi tein liitteen Litterointimerkit haastattelussa, jossa seli-
tan haastattelupatkissa olevien merkkien tarkoituksen (lite 3). Haastateltavien vas-
tauksista saatava tieto sulautui tekstiin teoriaosioon, SWOT-analyysiin ja omiin
pohdintoihini, jolloin kokonaisuudesta syntyi monipuolinen. Aksyt Ammat Oy:n &ani
on opinnaytetydssani vahvasti esilla Minna Murtosen kanssa kaytyjen Facebook-

keskustelujen ja rynméahaastattelun vastausten aineiston avulla.

Tehtavan tuotoksena kaytin SWOT-analyysid, joka on tunnetuin yritysten ana-
lyysimenetelmista. SWOT-analyysissa yritys yhdistaa yrityksen ja sen ympariston
analysoinnin yhdeksi kokonaisuudeksi. SWOT-analyysin kirjaimet muodostuvat

englanninkielisistéa sanoista Strengths eli vahvuudet, Weaknesses eli heikkoudet,
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Opportunities eli mahdollisuudet ja Threaths eli uhat. SWOT-analyysia kutsutaan
myos nimella nelikenttaanalyysi, koska se koostuu neljasta eri osasta. SWOT:n
avulla saadaan hyodyllisid neuvoja yrityksen toiminnan kehittamiseen. Vahvuudet
ovat yrityksen kilpailuetuja mahdollistavia ylivoimatekijoitd. Heikkoudet puolestaan
ovat kilpailuetujen saavuttamista vaikeuttavia yrityksen sisaisia ongelmia. Mahdol-
lisuuksia ovat ulkoiset tekijat, jotka tahtaavat yrityksen paamaaran saavuttamiseen.
Uhat ovat paamaaran saavuttamista haittaavia tekijoita, jotka kuitenkin yleensa

tulevat yrityksen ulkopuolelta. (Lahtinen ja Isoviita 1998, 82—83.)

SWOT-analyysi auttaa mielestdni ndkemaan yrityksen vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet ja uhat niin nykyhetken kuin tulevaisuuden kannalta. Hyvin tehty
SWOT-analyysi on hyodyllinen ja selked. Sitd voidaan ajan kuluessa korjailla ja
muokata, joten SWOT muuttuu koko ajan. SWOT-analyysin teko on todella tarkeéa
osa markkinointisuunnitelmaa, joten koin sen Aksyt Ammat Oy:n tapauksessa tar-

peelliseksi.

4.2 Eettiset kysymykset

Otin etilkan huomioon teemahaastattelun aikana. Luotettavuus tuli esille johdatte-
levien kysymysten valttamisessd. Haastateltavien antamia vastauksia ei saa muo-
kata oman mielen mukaan. Kunnioitin Minna Murtosen, Sirke Katajalan ja Liisa
Klippelin antamia vastauksia seka henkilokohtaisia mielipiteitd haastatteluvastauk-
sissa muuttamatta niita milla&n tavalla. Pyrin tulkitsemaan haastateltavien antamat
vastaukset objektiivisesti ja ennakkoluulottomasti. Haastattelu antoi ajankohtaista
ja luotettavaa tietoa Aksyt Ammat Oy:sta. Kaytin nauhuria haastattelun tallentami-
seksi. Taman vuoksi minun taytyi kertoa haastateltaville mitd nauhalle tehd&an
haastattelun jalkeen. Sailytetadnkd vai tuhotaanko se haastattelun litteroimisen eli
puhtaaksikirjoittamisen jalkeen? Tuhosin nauhoitetun haastattelun, jottei kukaan

muu voi kuulla sita.
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Tunsin Aksyt Ammaét Oy:n omistajat aikaisemmin lukuun ottamatta uusinta ja kol-
matta omistajaa Sirke Katajalaa, jonka tapasin ensimmaisen kerran haastattelussa.
Eettisyydessa on muistettava, etta vaikka olen tuntenut Aksyt Ammat Oy:n jo kol-
men vuoden ajan henkilokohtaisesti tytkokemukseni kautta, yritin kuvata yritysta
realistisesti, mutta pyrin kuitenkin korostamaan Aksyt Ammat Oy:n positiivisia puo-
lia.

4.3 Markkinointisuunnitelman muoto

Olen keskustellut Aksyjen Ammien kanssa millaisen markkinointisuunnitelman he
yritykselleen haluaisivat. Murtosen (2011b) mielesta laaja markkinointisuunnitelma
kansainvalisille markkinoille olisi heille tarpeellinen. Markkinointisuunnitelmaan ei
ole yrityksessa juuri aikaisemmin keskitytty oikeastaan mitenkaan. Jo yli 15 vuotta
toimineelle matkailuyritykselle markkinointisuunnitelman teko olisi ollut ajankohtais-
ta jo aikoja sitten. Onneksi se tehtiin kuitenkin nyt, jotta markkinointiin voidaan pa-

nostaa tulevaisuudessa kaikin mahdollisin tavoin.

Valitsemani teemat, joihin olen muun muassa tassa tydssa keskittynyt, ovat
SWOT-analyysi, riskianalyysi, kilpailija-analyysi ja espanjankieliset internetsivut
uusituille kotisivuille. Otin internetin, ulkomailla tehtyjen tyékokemusteni seka es-
panjalaisten, ranskalaisten ja hollantilaisten ystavieni kautta selvdd mistéa espanja-
laiset, ranskalaiset ja hollantilaiset ovat kiinnostuneita ohjelmapalveluissa Suo-
men—lomallaan. Liséksi tutkin sosiaalisen median asemaa markkinoinnissa ja sita,
miten Aksyt Ammaét Oy voisi siita hyotya ja voisivatko he kehittda omaa asemaan-
sa sosiaalisessa mediassa. Markkinointia ja yrityksen www-sivuja parannettaessa
on otettava huomioon budjetti. Kuinka paljon yritys on valmis laittamaan markki-
nointiin rahaa? Konsultti teki Aksyille Ammille yritysanalyysin. Tein Aksyjen Ammi-
en pyynnosta heille lisaksi kilpailija-analyysin, koska Murtonen (2011b) pohti, voisi-
ko kilpailjoiden kanssa tehda yhteisty6td kansainvalisessa markkinoinnissa. On
myos tarkeaa tietaa kilpailijat seka heidan vahvuutensa ja heikkoutensa Aksyihin

Ammiin nahden.
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5 Markkinointi

5.1 Toimiva markkinointisuunnitelma

Markkinointi on tarke&a osa liiketoimintaa. Markkinoinnin eri osa-alueiden yhden-
suuntainen kehittdminen on tarkeaa markkinoinnin parantamiseksi ja yrityksen me-
nestymiseksi. Markkinointisuunnitelma on liiketoimintasuunnitelman perusta, johon
kuuluvat yrityksen liiketoiminnan, sen tavoitteiden ja lahtokohtien kuvaaminen.
(Edu oppimateriaalit 2011.) Toimiva markkinointisuunnitelma koostuu useista eri
osatekijoista. Markkinointisuunnitelman laatiminen vaatii kaymaan lapi keskeiset
markkinoinnin osatekijat, jotka ovat markkinoiden mahdollisuuksien analysointi,
markkinointistrategioiden kehittely ja markkinointitoimenpiteiden toiminnallinen
suunnittelu. Perusteellinen osatekijoiden lapikdyminen systematisoi ja ohjaa stra-
tegiseen ajatteluun. Markkinointisuunnitelma on yritykselle elintarke&, koska sen
avulla varmistetaan yrityksen pysyminen oikealla polulla. (Rainisto 2006, 37.)

Markkinointisuunnitelman paamaarana on tavoittaa asiakkaat ja paasta yritykselle
asetettuihin tavoitteisiin. Markkinointisuunnitelman teossa kannattaa ottaa huomi-
oon segmentointi. (Rainisto 2006, 41.) Segmentointi on lahtokohta markkinoinnin
kaikille kilpailukeinoille. Tuotteet, palvelut ja markkinointiviestintd on suunniteltava
kohderyhmille sopiviksi. Yritys ei pysty ottamaan asiakkaiksi esimerkiksi kaikkia
eurooppalaisia, vaan sen on valittava kohderyhmét, joihin liiketoiminta kohdenne-
taan. (Puustinen ja Rouhiainen 2007, 171.) Asiakashyodtyjen muodostuminen ja
parempi tarjonta kilpailijoihin n&dhden on erityisen tarkeaa. Yritys pyrkii siihen, etta
asiakkaan ongelmat ratkaistaan kilpailijoita paremmin. Pientoimijoiden, kuten pien-
ten yritysten matkailualalla, taytyy pysya "omalla reviirillé ja rakentaa sinne merkit-
tava markkina-asema, jota kannattaa ja voi puolustaa”. (Rainisto 2006, 41.)

Albanese ja Boedekerin (2002, 11) mukaan tehokas ja tuloksekas markkinointi

vaatii suunnitelmia. Matkailuyritys tarvitsee selkeita tavoitteita, joihin saavutettuja
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tuloksia pystytaan vertaamaan. Tarkan markkinointisuunnittelun syita ovat matkai-
lumarkkinoiden nopeat muutokset ja matkailijoiden vaihtelevat tarpeet, tarve sys-
temaattiseen ja jarjestelmalliseen toimintasuunnitelmaan, matkailuyrityksen ulkoi-
sessa ymparistossa tapahtuvat muutokset seké& matkailumarkkinoiden luonne, joka

vaatii tavoitteiden asettamista.

Puustisen ja Rouhiaisen (2007, 297) mukaan markkinointisuunnitelmassa on huo-
mioitava lahtékohta-analyysit, strategian ja tavoitteiden valinta, toimintasuunnitel-
man ja toimenpiteiden toteutus sekéa seuranta, arviointi ja kehittdminen. Lahtokoh-
ta-analyysissé luodaan katsaus yrityksen nykytilanteeseen, kuten kilpailutilantee-
seen markkinoilla. Analyysissa tuotteet ja palvelut listataan sek& paneudutaan

muun muassa markkinatutkimukseen ja johtopaatosten tekemiseen.

Strategiassa pohditaan muun muassa markkinoinnin tavoitetta. Toimintasuunnitel-
ma ja toimenpiteiden toteutus sisaltavat esimerkiksi tuotteen viestinnan valituille
kohderyhmille. Seurannassa, arvioinnissa ja kehittamisessa markkinointisuunni-
telma arvioidaan ja siitd tehdaan kehittamisehdotuksia ja parannuksia. (Puustinen
ja Rouhiainen 2007, 297.) Markkinointisuunnitelmien keskindinen vaihtelevuus on
suurta. Markkinointisuunnitelman luonteeseen vaikuttavat markkinoinnille asetetut
tavoitteet ja paamaarat. Jotkut markkinointisuunnitelmat kertovat suurpiirteisesti
yrityksen tulevasta suunnasta, kun taas osa suunnitelmista on kaytanndllisia ja osa
niista sijoittuu lyhyelle aikavalille, esimerkiksi yhteen vuoteen. (Albanese ja Boede-
ker 2002, 11.)

Albanese ja Boedekerin (2002, 12) mukaan markkinoinnin suunnittelu voidaan ja-
kaa strategiseen ja taktiseen tasoon. Strategisen tason suunnittelussa aikavali on
yleensa vahintddn kolme vuotta. Tulevaisuutta ja yrityksen ulkoista ymparistoa pi-
detaan tarkeina. Kuluttajakayttaytymisen trendeja, yrityksen ulkoisessa ymparis-

tossé tapahtuvia muutoksia ja tulevaa kilpailutilannetta analysoidaan. Strategisen

tason suunnittelun pddmaarana on sopeuttaa yritys tulevia muutoksia varten.
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Markkinointisuunnittelun hyédyt Burk Woodin (2010, 3) mukaan ovat monipuoliset.
Asiakkaiden toiveiden tyydyttamiseksi ja markkinointitavoitteiden saavuttamiseksi
on hyva olla olemassa prosessi, jonka kautta saadaan selville markkinoinnin erilai-
set vaihtoehdot. Markkinointisuunnittelu auttaa yritysta keskittymaan asiakkaisiin ja
selventaa, mita asiakkaiden hyvaksi voidaan tehda ja mita vastaavanlaisesti ei voi-
da tehd&. Suunnitelma auttaa tarkastelemaan oman ja muiden yritysten valista kil-
pailua ja markkinointiympariston tarjontaa. Se helpottaa my6és markkinointitehok-
kuuden saavuttamisessa. Yrityksen suunnitellessa markkinointiaan kysymykset

kuka, mit&a, milloin, missa, kuinka ja kuinka paljon ovat tarkeita.

Markkinointisuunnittelu ei ole vain tulevan vuoden suunnittelua, vaan sen taytyy
auttaa yritysta valmistautumaan uusiin ja odottamattomiin asioihin pitkalla aikavalil-
l&. Markkinointisuunnitelman rooli varsinkin yrityksen alkuvaiheessa on erityisen
tarked, koska sen avulla luodaan pohja yrityksen markkinoinnille. Yrityksen on ol-
tava valmis muuttamaan markkinointisuunnitelmaansa tarpeen vaatiessa. Suunni-
telma on valmistautumista tulevaan; esimerkiksi mahdolliseen talouskriisiin, uuteen
kilpailuun, uusiin lakeihin ja kehittyvaa teknologiaa varten. Markkinointisuunnittelun
taytyy olla seké joustavaa etta tarkkaa. Sen avulla pystytaan olemaan edella kilpai-
lijoita, jos yritys pystyy vastaamaan asiakkaiden haluihin, tarpeisiin ja vaatimuksiin.
(Burk Wood 2010, 3-4.)

Nykypaivan markkinatilanne ja -ymparistd muuttuvat niin nopeasti, ettd menesty-
neet yritykset paivittavat markkinointisuunnitelmiaan aktiivisesti pitadkseen ylla kil-
pailukykydan. Tavoitteena on tarjota tuotteita tai palveluja, joita asiakkaat todella
haluavat. Mikdan markkinointisuunnitelma ei kesta ikuisuutta. Yritysten markkinoin-
tiin on tullut paljon uusia tuulia, jotka vaativat yrityksiltd yha enemman. Seka yritta-
jat etta kuluttajat eivat enaa ole kiinnostuneita halpamerkeista. Nyt kaytetaan ale-
kuponkeja uusien asiakkaiden houkuttelemiseksi. Yrityksille asiakkaiden uskolli-

suus yritysta kohtaan on tarkeda. (Burk Wood 2010, 3.)
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5.2 Menestyva markkinointi

Menestyva markkinointi vaatii suunnittelua ja huolellista taytantoéénpanoa. Markki-
nointisuunnitelman tarkoitus palvelualalla on varmistaa, ettd markkinointi tasmaa
strategian kanssa. Markkinointisuunnitelma pakottaa markkinointijohtajat tarkaste-
lemaan objektiivisesti kaikkia markkinointiprosessin vaiheita. Markkinointisuunni-
telma on pitkdkestoinen prosessi, jota ei saa nopeasti valmiiksi. Tyontekijoiden
keskustelu, osallistuminen ja ajatukset ovat hyvaksi ajatellen sekd markkinointi-
suunnitelmaa ettd ryhnmahenkeéa. (Kotler, Bowen ja Makens 1999, 677-678.) Mark-
kinoinnin mahdollisuuksien analysointi sisaltda tiedon keruun markkinoinnin ja ky-
synnan, kilpailuympariston ja kilpailijoiden analysoinnin, ostokayttaytymisen ja ku-
luttajamarkkinoiden analysoinnin seka markkinasegmenttien tunnistamisen ja koh-

demarkkinoiden valinnan. (Rainisto 2006, 37.)

Markkinointistrategioiden kehittelyssa tehdaan tuotteen positiointi eli asemointi vali-
tulla markkinasegmentilla kilpailijoihin ndhden ja maé&aritellaan tarjontapaketti eli
mix. Markkinointitoimenpiteiden (operatiivisen) toiminnallisen suunnittelussa ote-
taan huomioon tuotteiden (palveluiden) ja brandien valinta, markkinoinnin organi-
sointisuunnitelma, tuotekehittely ja pakkaussuunnittelu, hinnoittelu, markkinoinnin
kanava- ja jakeluratkaisut, viestinta (mainonta), vahittais-, tukku- ja keskusliiketoi-
minnot (logistiikka, jakelu), internetin hyddyntaminen, suoramarkkinointi, posti-
myynti, myynti teollisuudelle ja kansainvalistymismahdollisuudet. (Rainisto 2006,
37.)

5.3 Viestintakeha

Seuraavalla sivulla kuvatulla viestintakehalla (kuvio 2) on tarkea merkitys, kun Ak-
syt Ammaét Oy suuntaa markkinointiaan uusiin kohdemaihin kansainvalisilla mark-
kinoilla. Viestintakeha kuvaa hyvin asiakassuhteen muodostumista aina odotuksis-

ta suusanalliseen viestintdan asti. Gronroosin (2010, 364) mukaan viestintakehaan
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kuuluvat odotukset tai ostot, vuorovaikutus, kokemukset sek& suusanallinen vies-
tinta ja referenssit. Kaikki alkaa odotuksista, joita asiakkaalla tai potentiaalisella
asiakkaalla on yritysta kohtaan. Odotusten kautta asiakas saattaa paatya tuotteen,

kuten matkan, ostoon.

Asiakassuhde jatkuu, jos kyseessa on entinen asiakas tai vastaavasti syntyy uu-
den asiakkaan ostaessa tuotteen (vaihe 1). Taméan jalkeen alkaa asiakassuhteen
elinkaaren kulutusvaihe eli yrityksen ja asiakkaan vélinen vuorovaikutus (vaihe 2),
jossa asiakas kokee palvelujen toiminnallisen ja teknisen laadun ulottuvuudet. Vuo-
rovaikutus ja laadun kokeminen (vaihe 2) vaikuttavat kokemuksiin yrityksesta.
Suusanallisella viestinnalla on suuri merkitys. Uusi kansainvalinen matkailija, joka
ei ole koskaan aikaisemmin kaynyt kyseisessd maassa, saa kasityksen kohde-
maasta ja sen ihmisista lomallaan saamien kokemustensa kautta. Jos kokemukset
ja viestit ovat myonteisia, asiakas palaa mielellaan yritykseen. (Gronroos 2010,
364-365.)

4.

suusanallinen viestinta

jareferenssit

1. 3.

odotukset / ostot kokemukset

vanhat ja uudet asiakkaat

2.

yrityksen ja asiakkaan

valinen vuorovaikutus

Kuvio 2. Viestintakeha. (Mukaillen Grénroos 2010, 364).

Uudet asiakkaat kiinnostuvat yrityksesta, sen tarjonnasta ja mahdollisuudesta tar-

peiden tyydyttdmiseen ja ongelmanratkaisuun. Yrityksistd saaduilla kokemuksilla
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(vaihe 3) on suuri merkitys asiakassuhteelle. Ne ovat aktiivisia keinoja hyddyntaa
myoOnteista suusanallista viestintaa ja referensseja yrityksen markkinoinnissa (vai-
he 4). Aksyt Ammat Oy:ssa vieraillut tyytyvainen asiakas suosittelee yrityksen pal-
veluja toisille, jonka seurauksena seuraavassa lentokoneessa Pohjois-Karjalaan
saapuu jo entuudestaan yritykseen myonteisesti suhtautuva uusi kansainvalinen
asiakas. Myonteinen suusanallinen viestinta vaikuttaa odotusten muodostumiseen
ja ostokayttaytymiseen. (Gronroos 2010, 364—-365.)

5.4 Strateginen tehokkuus ja sen vaikutus segmentointiin

Strateginen tehokkuus on ohjaamista oikeiden asioiden tekemisen eteen. Yleinen
ongelma on, ettd yrityksen henkildstd ja muut voimavarat tahtaavat samaan halut-
tuun tavoitteeseen. Strategisen tehokkuuden tarkkuutta voidaan mitata yhtenéisen
toimintalogiikan avulla: muodostavatko yrityksen eri yksilot ja yksikot yhtenaisen
toimintatavan eli onko heilla yhtenainen nakemys strategiasta? (Ala-Mutka ja Tal-
vela, 2005, 27.)

Strateginen tehokkuus on asiakkaiden segmentoinnin onnistumista. Liiketoiminta
pitaisi pyrkia jarjestamaan siten, etta sita pystytaan suunnittelemaan ja ohjaamaan
segmentoinnin avulla. Segmentointi koostuu yrityksen strategiasta, asiakkaiden
tarpeesta ja kilpailutilanteesta. On tarkea hahmottaa, mitka ovat markkinat ja ketka
ovat halutut asiakkaat. Strategiseen tehokkuuteen vaikuttavat markkinapotentiaalin
tunteminen eli esimerkiksi eri asiakkaiden lukumaarat, markkinaosuudet ja ostopo-
tentiaali, asiakkaan odotusten ja tarpeiden tunteminen, asiakkaan toimintalogiikan
tunteminen (asiakkuuden elinkaareen liittyva kokonaisvaltainen asiakkuuden tuke-
minen), yrityksen toiminnan reunaehtojen analysointi eli asiakaskannattavuus ja
palvelukanavat seka toimialalogiikan ymmartaminen eli kilpailijoiden ja liiketoimin-
tamallien tunteminen. Jasennetty strategia kohdistaa liiketoiminnan kehittdmisen
haluttuun suuntaan. (Ala-Mutka ja Talvela, 2005, 28.)
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Katajala (2011) pitdd segmentointia tarke&dna kansainvalisessa markkinoinnissa.
Segmentointi on mietittava tarkkaan, koska sama tuote ei valttamatta kay jokaiselle
kohderyhmalle. Aksyt Ammat Oy:n tuotteet ovat niin sanottuja "spesiaalituotteita”,
joille on mietitty tarkat kohderyhmat. Klippelin (2011) mielesta "kaiken A ja O” ovat
henkilokohtaiset suhteet, jotka yrityksella jo on. Kun tekee yhteisty6ta ihmisten
kanssa, heidan kanssaan ’pitdéa tulla toimeen ja tuntea ammattimaisesti alan puo-

lelta.”

5.5 Liikevaihto, markkina-asema ja budjetti

Markkinointisuunnitelman markkinointistrategiassa pohditaan markkinoiden tavoit-
teita. Olen yrittanyt Minna Murtosen, Liisa Klippelin ja Sirke Katajalan kanssa arvi-
oida liikevaihtoon liittyvia summia kolmen vuoden ajalla. Liikevaihdon tulos oli
vuonna 2011 100 000 euroa, jota pyritddn kasvattamaan kahtena seuraavana
vuonna. Jos yrityksen markkina-alue Euroopassa uusien kontaktien myota kasvaa
odotettuun suuntaan, voidaan odottaa myonteista kasvua seka liikevaihdon etta
tuloksen osalta. Summat on pyritty arvioimaan realistisesti pienen matkailuyrityk-
sen silmin. Taulukko 1 esittaa yrityksen liikkevaihtoa vuosina 2011-2013.

Taulukko 1. Aksyt Ammat Oy:n liikevaihto vuosina 2011-2013.

VUuosSi 2011 2012 (arvio) 2013 (arvio)

liikevaihto 100 000 € 130 000 € 150 000 € -180 000 €

Yritys aikoo kehittdd kansainvalistd markkinointiaan huomattavasti tulevina vuosi-
na. Tavoite on olla yksi nakyvimmista luontomatkailuyrityksistd Pohjois-Karjalassa,
jolla on erinomainen yhteistyoverkosto seké koti- etta ulkomaan markkinoilla. Yritys
aikoo saada uusia kohdemaita ympari Eurooppaa. Aksyt Ammat Oy haluaa olla
houkutteleva, monipuolinen ja aito luontomatkailuyritys, joka tarjoaa asiakkailleen
elamyksia ammattilaisen otteella unohtamatta pohjoiskarjalaiselle luonteelle omi-

naista iloisuutta, lAmpo6a ja vieraanvaraisuutta.




34

Tuotteet on tehty tarkoin harkiten ja ne pystytddn toteuttamaan usealla eri kielella,
jotka talla hetkella ovat useimmiten saksa ja englanti. Jos ranskalaisten matkailijoi-
den kavijamaara saadaan nousuun, Minna Murtosen ranskan kielen taitoa tarvi-
taan. Tulevaisuutta ajatellen taytyy miettia Venajan ja varsinkin Pietarin laht6alu-
een valtavaa voimaa ja matkailijavirtaa Suomeen — voisiko Aksyt Ammat Oy laa-
jentaa markkinointiaan itdnaapuriin? Jos venalaisia asiakkaita ei voitaisikaan pal-
vella heidan omalla &idinkielellaan vaan englanniksi, niin Aksyt Ammat Oy voisi
ainakin laittaa kotisivuillensa venajankielisen ohjeistuksen, josta venalaiset asiak-

kaat saisivat informaatiota vengjaksi.

Aksyt Ammat Oy:n mukaan yrityksen kotisivujen uusimiseen tarvitaan noin 3200
euroa mukaan lukien 23 prosentin arvonlisavero. Siita yritys saa kotisivujen tekijoi-
den projektin kautta 50 prosenttia alennusta. Liséksi kotisivuille aiotaan lisata kuvia
noin 500 euron arvosta. Murtonen (2011a) kertoo, ettd Aksyt Ammat Oy yrittaa
kayttaa uusiin kohdemaihin mahdollisimman vahéan rahaa, koska varoja ei ylipaa-
tansa ole kaytettavassa yli 2000:a euroa. Uuden kohdemaan Hollannin osallistumi-
sen Aksyjen Ammien kansainvaliseen markkinointiin on jo maksanut Pielisen mat-
kailuyrittajat ry. Aksyt Ammat Oy yrittaa myos jatkossa tehda tulevia messumatkoja
tai workshopeja yhteistydond usean matkailuyrittdjan kanssa, jolloin kustannukset

pienenisivat.

5.6 Toimiala nyt ja tulevaisuudessa

Murtonen (2011b) kertoo, etta Aksyt Ammat Oy:n asiakkaat ovat 20—65-vuotiaita,
paaasiassa kansainvélisia matkailijoita. Nykyisin varsinkin keski-ikaisten asiakkai-
den maara on kasvanut. He haluavat nauttia aktiviteettipainotteisesta matkailusta
suomalaisen luonnon keskella. Talla hetkelld yrityksen asiakaskunnan muodosta-
vat 90-prosenttisesti saksankielisista maista eli Saksasta, Itavallasta ja Sveitsista
tulevat asiakkaat. Yrityksessa vierailee myds kotimaan asiakkaita, jotka ovat paa-

asiassa juhla- tai kokousvieraita. Aksyt Ammaét Oy on panostanut myds ulkomaisiin
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naismatkustajiin tarjoamalla vain naisille suunnattuja aktiviteettilomia Nurmeksessa
ja Ahvenanmaalla. Naisasiakkaita on ollut paljon Aksyjen Ammien vieraina muun

muassa juuri Saksasta.

Murtosen (2011b) mukaan tulevaisuudessa asiakkaita haluttaisiin saada erityisesti
Lansi- ja Etela-Euroopasta seka mahdollisesti my6s muualta maanosastamme.
Arvioin, ettd matkailun ohjelmapalveluyritykset joutuvat tulevaisuudessa panosta-
maan toimintaansa entistda enemman. Ymparistbarvot, kestdva matkailu ja well-
ness- eli hyvinvointimatkailu kiinnostavat yh& useampaa asiakasta. Internetissa
tehtyjen varauksien maara nousee matkatoimistojen vaistyessa verkkomaailman
tieltd. Sosiaalisen median asema matkailumarkkinoilla kasvaa, kun inmiset keskus-
televat kokemuksistaan internetissa. Ohjelmapalveluyrityksilla on kova kilpailu kan-
sainvalisten asiakkaiden saannista. Matkailupakettien taytyy olla monipuolisia ja
houkuttelevia.

Jos talvet ovat ilmastonmuutoksen myoéta vahalumisia, yrityksien taytyy mielestéani
kehitella uusia matkailupaketteja. Lumen puute ei naytad hyvalta suomalaisen mat-
kailun ohjelmapalvelujen yrittamisen kannalta, koska Suomi tunnetaan ulkomailla
nimenomaan talvimatkailumaana. Toisaalta varsinkin Itd-Suomessa ja Lapissa
mahdolliset yli 30 asteen kovat pakkaset voivat aiheuttaa esimerkiksi hiihto- ja lu-
mikenkailyretkien varausten peruuttamista. Vendalaismatkailijoiden mé&ara kasvaa
[tA-Suomessa vuosi vuodelta. Loytyykd matkailun ohjelmapalveluyrityksista tule-
vaisuudessa tarpeeksi venajan kieltd puhuvia henkiloita? Mielestani venjan kielen
osaaminen matkailualalla on todella tarke&aa etenkin Ita-Suomessa, jossa vierailee

paljon venalaisia matkailijoita. Vendjan osaamiseen on siis jatkossa panostettava.

Murtosen (2011b) mukaan Aksyt Ammat Oy:n kotimaan markkinat ovat kapea-
alaiset verrattuna kansainvalisiin markkinoihin. Asiakasryhma on segmentoitu niin,
ettd vierailijat ovat p&dasiassa 20—65-vuotiaita nuoria ja aikuisia, jotka haluavat
kokeilla liikunnallisia elamyksia ja irtautumista arjesta. Tyypillinen suomalainen
asiakas tulee hiihtomaan ja melomaan. Suurin osa kotimaan asiakkaista on kuiten-

kin kokouksiin osallistuvia henkil6ita ja juhlijoita: esimerkiksi haapareja ja heidan
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vieraitaan, syntyméapaivajuhlijoita seka pikkujoulujuhlijoita. Kilpailu néisté asiakkais-
ta kaydaan Pohjois-Karjalassa ja Kainuussa sijaitsevien pienten luonto- ja ohjel-
mapalveluyritysten kanssa, joissa on mahdollista myds jarjestda juhlia ja kokouk-
sia. Tallainen yritys on esimerkiksi kainuulainen Upitrek Oy. Yrityksen vientimarkki-
noiden ydinalueen muodostavat Saksa, Itavalta, Ranska, Sveitsi, Espanja ja Hol-
lanti. Tulevaisuudessa naihin maihin saattaa lukeutua my6s Slovenia, jossa sijait-

see potentiaalinen yhteistydkumppani, matkatoimisto Uros.

6 Matkailuyritys verkossa

6.1 Internetin hyodyt

Internetia ja mobiiliteknologiaa hytdynnetddn yha enemman perinteisissa markki-
nointitoiminnoissa eli laskujen maksamisessa, myynnissa, viestinnassa ja markki-
natutkimuksessa. Verkossa tapahtuva markkinointi on lisaksi keino tehda vuoro-
vaikutteista markkinointia, koska useat palvelutilanteet, kuten matkan varaamisen,
voi kdynnistaa ja tehda internetissa. Verkkotoimintojen toteuttaminen on yhteydes-
sa yrityksen vuorovaikutukselliseen markkinoinnin tuloksiin. Tuloksellisuuteen vai-
kuttaa yrityksen rooliin virtuaaliymparistossa toimivana tekijana. Asiakkaiden sah-
koéposteihin vastaamisen nopeus taytyy tapahtua valttelemalla turhaa viivyttelya tai
kokonaan vastaamatta jattdmista. Jos vastaaminen on hidasta ja asiakasta ei
huomioida, vuorovaikutus jaa syntymaétta ja asiakkaan mielenkiinto yritysta kohtaan

sammuu. (Gronroos 2010, 339.)

Gronroosin (2010, 339-340) mukaan internetia voidaan pitdd palvelu- ja suhde-
keskeisend mediana, vaikka sen asema mielletddn usein viestinta- ja myyntivali-
neeksi. On tarkedd muistaa, ettd ensimmaisen kontaktin yritykseen verkossa ottaa
asiakas tai potentiaalinen asiakas. Asiakassuhteen syntyminen on todennakoéista

silloin, jos palveluprosessi yrityksen ja asiakkaan valilla sujuu ongelmitta. Suhde-
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l&htbinen vuorovaikutus on tarkeaa yrityksen nakyvyyden ja jatkuvan liiketoiminnan
kannalta. Internetilla on siis merkittdvd asema 2000-luvun vuorovaikutteisessa

markkinoinnissa.

Aksyt Ammat Oy on talla hetkella usealla ulkomaisen matkatoimiston internetsivus-
tolla. Yhteistyokumppanin kotisivuilla esilla olemista pidetaan tarkeéna, koska se
on hyva markkinointikanava ulkomaille. Omat matkapaketit eivat nay vain Aksyt
Ammat Oy:n sivuilla, vaan myds monella ulkomaisen matkatoimiston sivustolla
kohdemaan kielella. "Matkatoimistojen nettisivuillehan pdaseminen on nykyisin pal-
jon helpompaa, koska se ei oo matkatoimistoille yhtéa kallista kuin ennen (..) kun he
laitto sen johonkin esitteeseen (..) mehan ollaan nyt talla hetkell& tosi monella si-
vulla”. (Klippel 2011.)

6.2 Kotisivujen tarkeys

Puustisen ja Rouhiaisen (2007, 286) mukaan internet voi olla pienelle matkailuyri-
tykselle tehokas kanava markkinointiin. Internetin kayttd saastadd myos kustannuk-
sissa. Pienyritysten tarkeimmat kilpailukeinot eli muista erottautuminen, kustannus-
tehokkuus ja verkostoituminen ovat mahdollisia sdhkdisten verkkojen kautta. Tama
vaatii kuitenkin ammattitaitoa ja tekniikan ymmartamistd. Taidokkaasti tehdyilla
kotisivuilla asiakas voi vaivattomasti tutkia ja varata matkailuyrityksen palveluja.
Hyvat kotisivut ovat selkeat, informatiiviset, kayttajélle vaivattomat ja sopivat yrityk-
sen imagolle. Sivujen paivitys seka varausten hallinta ja laskutus ovat yrityksen
vastuulla. Verkko mahdollistaa yritysten haluttujen tuotteiden yhteen linkittdAmisen

ja asiakkaan tehokkaan palvelun.

Internet voi auttaa pienté yritystd asiakassuhteiden yllapitamisessa. Kommunikaa-
tio asiakkaan kanssa on henkil6kohtaisempaa verrattuna suuriin yrityksiin, jotka
lahettavat kaikille asiakkaillensa suurpiirteisen ja samansiséltdisen postituksen.
Pieni matkailuyritys voi muodostaa omista kotisivuistaan erottuvan ja asiakkaita

kiinnostavan median. Internetmarkkinoinnista voi parhaimmillaan syntya paivitetty-



38

jen kuvien ja hyvan sisallon ansiosta vuorovaikutusta ja kulttuuria. (Puustinen ja
Rouhiainen 2007, 286.)

Aksyt Ammat Oy luottaa nykyisilla www-sivuillaan pelkistettyyn ja maanlaheiseen
tyyliin. Vareind on kaytetty vaalean- ja tummansinistd seka valkoista, jotka eivat
arsyta kayttajan silmaa. Aloitussivulla Loma Pohjois-Karjalassa on linkit etusivulle,
ohjelmaan, majatalo Pihlajapuuhun, varauksiin, ajo-ohjeisiin ja informaatioon Aksy-
jen Ammien jasenista. Aloitussivua elavoittavat kesa- ja talvikuvat pohjoiskarjalai-
sesta luonnosta. Kokonaisuuteen kuuluu teksti “hiljaiset metsét — huurteiset puut /
ajattomat kesépéivét ja yot / kultaiset lehdet ja ensilumi... / jokaisena vuodenaika-
na oma luontoeldmys.” (Aksyt Ammat Oy, 2011f.) Teksti viittaa mahdollisuuteen

nauttia luonnonrauhasta, luonnon kauneudesta ja kiireettomyydesta.

Aksyjen Ammien sivuilla on linkit suomeksi, saksaksi, englanniksi ja ranskaksi. Alla
ovat yhteystiedot eli sahkoposti, internetsivut ja puhelinnumerot. (Aksyt Ammét
2011f.) Tulevaisuuden kannalta olisi hyva, jos www-sivuja saataisiin paivitettya vie-
l& mielenkiintoisimmiksi. Talla hetkella ne ovat selkeat, mutta todella pelkistetyt.
Kuviin kannattaa kiinnittaa erityistd huomiota, silla Aksyjen Ammien toimintaympaé-
ristd on mahtavan luonnon ympéardima, josta saa kansainvalisia asiakkaita kiinnos-
tavia kuvia. Kotisivuille lisataan espanja ja hollanti, etta espanjalaiset ja hollantilai-
set asiakkaat saisivat mahdollisuuden tutustua sivuihin henkilokohtaisemmin omal-
la &aidinkielellaan. Murtosen (2011a) mukaan uusille kotisivuille tulee todennakoéi-
sesti niin sanottu yhteistydkumppanisivu tai linkkisivu, johon mainitaan kaikki Aksyt

Ammat Oy:ta myyviat matkatoimistot.

6.3 Suunniteltu ja suunnittelematon viestinta

Markkinoinnissa on tarked& muistaa suunniteltu ja suunnittelematon viestinta.

Suunnittelemattomilla viesteilla tarkoitetaan viesteja, joita ei voida tai joita on vai-

keaa suunnitella. Suunnitellutkin viestit voivat olla loppujen lopuksi suunnittelemat-
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tomia. (Gronroos 2010, 366-367.) Aksyt Ammat Oy:n tapauksessa nain voisi kay-
da esimerkiksi Youtubeen ladattujen videoiden kohdalla, joiden avulla markkinoi-
daan esimerkiksi hiihtopakettia. Se, kuinka moni lopulta innostuu katsomaan Aksy-
jen Ammien videoita, voi kaantya joko voitoksi tai tappioksi. Videot voivat lisata
joko yritykseen kohdistuvaa mielenkiintoa tai painvastoin heikentaa sita, jos video

ei vastaa asiakkaan mielikuvaa.

Gronroosin (2010, 366—367) mukaan markkinoijan onnistuminen suunnitellussa
viestissa, tuoteviestissa tai palveluviestissa vaikuttaa suunnittelemattoman viestin-
nan maaraan. Viestin puuttuminen ja suunnittelematon viesti ovat yhtd suuri on-
gelma, koska ne vaikuttavat yleensa kielteisesti asiakkaan kasityksiin yrityksesta.
Suunniteltua viestintda voivat olla palvelutapaamisessa hyva kaytds, miellyttava
palvelumaisema ja tehokkaat jarjestelmét, kun taas suunnittelemattomassa vies-
tinnassa toykean kaytoksen, lupausten rikkomisen ja monimutkaisen tekniikan ta-

kia asiakassuhde saatetaan menettaa.

Www-sivujen teossa suunniteltuun viestintd&n kuuluvat kotisivujen loytdminen hel-
posti, mielenkiintoiset linkit ja mahdollisuus yhteydenottamiseen sahkopostilla. Jos
asiakasta ei ajatella ollenkaan, sahkodpostiviesteihin hitaasti vastaaminen tai niihin
vastaamatta jattaminen ovat asiakassuhteisiin ongelmia synnyttavaa suunnittele-
matonta viestintaa. (Gronroos 2010, 366—-367). Aksyjen Ammien on erittdin tarkeaa
ottaa suunniteltu viestintd huomioon markkinoinnissa varsinkin nyt, kun on kyse

markkinoiden laajentamisesta ja kotisivujen uudistamisesta.

7  Oikeat ja toimivat jakelukanavat

7.1 Kontaktin saaminen ulkomaiseen matkanjarjestajaan

Oikeiden ja toimivien jakelukanavien |6ytdminen on markkinoinnissa erittain tarke-

4a uusien asiakassuhteiden loytamiseksi. Mietin yhdessa Aksyjen Ammien kanssa
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niitd jakelukanavia, jotka parhaiten tavoittaisivat kansainvéliset asiakkaat. Murto-
sen (2011a) mielesta paras keino saada hyva kontakti ulkomaiseen matkatoimis-
toon ennen uuden kohdemaan asiakkaiden lennattdmista Suomeen on kutsua toi-
miston edustaja henkilokohtaisesti katsomaan yrityksen toimintaa paikan paalla.
Tata hyvaksi havaittua keinoa voidaan kayttdd myos Hollannin, Ranskan ja Espan-
jan kohdalla. Matkatoimiston edustaja saa mahdollisuuden osallistua talvella esi-
merkiksi hiintoretkelle, jonka koettuaan han voi helpommin miettia Aksyjen Ammien

tuotteiden sopivuutta kyseessa olevan kohdemaan asiakkaille:

(...) Mina ainakin ite henkilokohtaisesti oon aina pitanyt tarkeéna sita,

et kun lahetédan kansainvalisille markkinoille (..) niin se, kelle myd sielléa

markkinoidaan eli..tai ne meidéan yhteistyokumppanit (..) sanotaan nyt

vaikka matkatoimisto eli se matkatoimiston myyja, joka meidan tuotetta

myy (..) niin se tulee kdymaan TANNE eli se tuntee meidat ja se tietaa

meidan tuotteen, niin sitten on niin paljon helpompi (..) helpompi myy-

da (..) ja siina sitten saastyy niinku monta tdmmaosta turhaa £ sdhko-
postia jos nyt semmosia on £, etta selitetdan jotain yksinkertasta asi-
aa, joka on silla selva kun se ihminen on tullu tdnne ja nahny (..) ndhny

sitten tan paikan. (Murtonen 2011a.)

Murtosen (2011a) mukaan tuotteiden myynti on jarjestetty niin, ettd kohdemaiden
matkatoimistot markkinoivat Aksyja Ammia Suomi-osioissaan. Kun tarpeeksi mon-
ta asiakasta on varannut loman Nurmekseen, kyseinen matkatoimisto kokoaa ryh-
man ja lahettdd lennon Itd-Suomeen (yleensa Kuopion lentokentalle). Asiakkaat
voivat varata lomansa myos suoraan Aksyjen Ammien kotisivuilta. Tulevaisuudes-
sa tulisi kiinnittda erityistd huomiota matkan varauksen tekemisen helppouteen ja

ohjeiden selkeyteen.
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7.2 Sosiaalinen media markkinoinnissa

Nykypaivana menestyvan markkinoinnin avain on sosiaalinen media, joka taytyy
ottaa huomioon markkinointisuunnitelmaa tehdesséa. Sosiaalisen median jarjestel-
missa osallistujat voivat itse tuottaa sisaltoja ja muokata niité, keskustella, kom-
mentoida toisten julkaisuja sek& jakaa aineistoja keskenaan. Sosiaalinen media on
oiva tapa pitdd yhteytta muissa Suomen kaupungeissa tai jopa toisella puolella
maapalloa asuviin henkil6ihin. Sosiaalinen media pohjautuu internetin vuorovaikut-
teisiin julkaisu- ja ryhmatyodjarjestelmiin. Esimerkiksi blogit, wikit sek& videon- ja
kuvanjakopalvelut kuuluvat kaikki sosiaalisen median valineistoon. Sosiaalisessa
mediassa on kyse sosiaalisesta toiminnasta eli seurustelusta samaa palvelua kayt-
tavien henkildiden kanssa eikd niinkdan pelkasta internetin ja tietokoneen kaytta-
misesté. Sosiaalisen median palveluiden peruskaytté on ilmaista kaikille, joten pal-
velujen kayttdmiseen ei tarvitse yleensé ladata erillistd ohjelmaa. (Rongas 2010.)

Sosiaalisen median avulla asiakkaat voivat kertoa maailmalle kokemuksistaan pal-
velusta tai kyseessa olevasta tuotteesta. Kokemukset voidaan jakaa sahkopostilla,
bloggaamalla eli kirjoittamalla blogia ja twiittaamalla eli kirjoittamalla kuulumisia
Twitteriin. Asiakas saattaa laittaa kokemuksistaan videon YouTube-sivustolle, jota
muut voivat helposti katsella vaikka toiselta puolelta maailmaa. (Burk Wood 2010,
3.) Kanavana sosiaalinen media on edullinen ja puolueeton, minkd vuoksi se vai-
kuttaa vahvasti markkinoinnin tulevaisuuteen. Lasnaolo esimerkiksi Facebook- ja
MySpace-sivustoilla tarjoaa yritykselle aivan uudenlaiset nakyméat markkinoinnin
maailmaan. Asiakkaita on helppo lahestya nykypaivana sosiaalisen median kautta.
(Kotler, Kartajaya ja Setiawan 2011, 23-24.)

Katajala (2011) pitda sosiaalisen median eri muotojen, kuten juuri blogin, Twitterin
ja Facebookin, keskustelumaista muotoa todella suurena mahdollisuutena parem-
paan markkinointiin varsinkin juuri kansainvalisilla markkinoilla. Aksyjen Ammien
tarjontaa ja kuvia kun voi katsoa vaikka toiselta puolelta maapalloa internetin vali-
tyksella. Kuvien, uutisten ja muiden paivitysten linkittdminen ja yrityksen monipuo-

linen tarkastelu asiakkaan n&kdkulmasta on mahdollista ja helppoa sosiaalisen
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median kautta. Murtonen (2011a) ehdottaa, ettd Facebookissa tehdyt tilapaivityk-
set voitaisiin linkittda suoraan Twitteriin. Han kertoo, etta muukin sosiaalinen media
kuin Facebook kiinnostaa yritystd, vaikka muista sosiaalisen median jakelukanavis-

ta kuin Facebookista yrityksella ei ole viela kokemusta.

Aksyt Ammat Oy voisi laittaa videoita Youtubeen esimerkiksi hiihtovaelluksesta,
melontaretkesta tai vaikkapa keséillan hetkesta Pihlajapuun miljddssa. Videoita
katsellessa asiakas voi aistia tunnelman, joka saa hénet toivon mukaan kiinnostu-
maan kohteesta ja harkitsemaan matkaa. Aksyjen Ammien kannattaisi mielestani
harkita twiittausta seka blogin tekemista verkkoon useammalla kielella. Ulkomaa-
laisten matkailijoiden olisi helppoa seurata yritysta blogi- ja twiittauskirjoitusten
kautta, koska vaikuttaa siltd, ettd esimerkiksi Facebookissa kuvat ja kirjoitukset
ovat herattaneet positiivista huomiota. Mielenkiintoiset luonto- ja liikuntakuvat toi-
misivat niin ikdan houkuttimina matkan varaamiselle. Kirjoitukset ja kuvat ovat tar-

kea osa matkan tekoa, ennen matkaa tapahtuvaa "fiilistelyad” tulevasta lomasta.

Nykyaan Facebookin avulla on helppoa saada yhteys suureen ihmismaaraan niin
kotimaassa kuin ulkomailla. Katajala (2011) kertoo, etté yritys keskittyy tulevaisuu-
dessa erityisesti Facebookin hyddyntamiseen markkinoinnissa, koska se on tule-
vaisuuden vahva markkinointivaline. Talla hetkella Aksyt Ammaéat Oy on Faceboo-
kissa. Yrityksesta tykkaa talla hetkella 116 henkiloa (28.12.2011). Aksyt Ammat eli
Minna Murtonen, Liisa Klippel ja Sirke Katajala ovat paivittdneet sivuille kuulumisi-
aan tapahtumista, retkistddn, ohjelmapalveluistaan ja saavutuksistaan. He ovat

laittaneet kiitettavasti huomiota herattavia luontokuvia sivuille. (Facebook 2011.)

Murtonen (2011a) kertoo, ettd Facebookiin péivitetdén tietoja suomeksi, saksaksi
ja englanniksi. Hanen mielestaan nama kolme kielta riittavat. Silloin talléin kuulu-
misia ja informaatiota voitaisiin kirjoittaa ranskan kielellda. Espanjan ja hollannin
kielten taitajia kolmikosta ei [6ydy. Murtonen uskoo, ettd espanjalaiset ja hollantilai-
set pystyvat lukemaan Facebook-sivujen paivityksia englannin tai saksan kielella.
Murtosen (2011a) mielesta blogi uusilla kotisivuilla olisi hyva idea. Han kertoo tut-

kailleensa muiden matkanjarjestajien sivuja ja on huomannut blogin kasvaneen
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aseman markkinoinnissa. Blogin voisi laittaa linkkina Aksyt Ammaét Oy:n uusiin ko-
tisivuihin, josta asiakkaat voisivat helposti lukea yrityksen kuulumiset:

Mekin voitas ihan hyvin tehda meidan hiihtovaelluksista paivakirjaa, et-
td mitd tanaan tapahtu (..). ettd nahtiin <teerin, metson tai hirven jal-
kia> hiihtoladulla (...) asiakkaatkin voisivat kdyda kertomassa sinne
kommenttejaan ja matkakertomuksiaan (..) ma luulen, et siind ois hy-

vaa kommunikaatiota sitten (...) (Murtonen 2011a.)

Esimerkiksi Aurinkomatkoilla ja suurimmilla matkanjarjestajilla on kaytosséaéan blogi,
johon asiakkaat voivat kommentoida kokemuksiaan matkasta ja antaa vinkkeja
kohteesta. Samaa voisi hyddyntaa myods Aksyjen Ammien uusilla internetsivuilla.
Blogiin voisi lisata mieleenpainuvia kuvia paivan tapahtumista, esimerkiksi siita,
kun espanjalainen asiakas kokeilee hiihtamista ensimmaista kertaa tai kun saksa-
laisrynmé& meloo jarvella. Henkilokohtaiset, toivottavasti myodnteiset kokemukset
olisivat todella hyvaa markkinointia eteenpain uusiin kohdemaihin ja uusille poten-
tiaalisille asiakkaille. Aksyilla Ammilla on talla hetkella kaytossaan vieraskirja. Téa-

man vieraskirjan voisi tulevaisuudessa muuttaa virtuaaliseksi blogin muotoon.

7.3 Uudet kotisivut internetiin

Aksyt Ammat Oy aikoo tulevaisuudessa panostaa verkkomarkkinointiin, koska sen
rooli matkojen varaamisessa kasvaa todella nopeasti. Katajalan (2011) mukaan
Aksyjen Ammien kotisivut aiotaan uusia kokonaan. Kotisivujen pitaa olla nayttavat,
nykyaikaiset, mielenkiintoiset ja selkeat. Kansainvalisiin markkinoihin painottavan
yrityksen, kuten Aksyjen Ammien, sivuilla taytyy olla palvelua usealla eri kielella.
NyKyisin sivut ovat luettavissa suomen, saksan, englannin ja ranskan kielilla. Tule-
vaisuudessa sivut ovat selattavissa myds hollanniksi ja espanjaksi, jotta uusien
kohdemaiden asiakasryhmia pystyttéisiin palvelemaan hyvin jo matkaa suunnitel-
lessa. Katajala (2011) kertoo, etta hanelle Suomen ykkdstason sijoitus internetsivu-

jen tekemisessa oli yllatys.
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Yllattden Yhdysvallat ja Kanada ovat nettimarkkinoinnissa lapsenken-

” on

gissa.” ” - - on ihan sama, onko suomalainen vai ulkomaalainen, niin
netin kautta etitddn NIIN hirveesti tietoo nykyaan (..) etta siella pitaa ol-

la vahvasti mukana, etta tulee nahdyksi ja kuulluksi. (Katajala 2011.)

Kun Aksyjen Ammien internetsivut uusitaan, taytyy mielestani useisiin asioihin kiin-
nittdd huomiota. Sivuille laitetaan hienoja ja uusia kuvia yrityksistd. Kuvien kohtee-
na voisivat olla Pihlajapuu sisalté ja ulkoa, ympar6iva luonto eri vuoden aikoina,
itse Aksyt Ammét Liisa, Sirke ja Minna, "action”-kuvat hiihdon, melonnan ja pyorai-
lyn aikana ja suomalainen ruoka. Kuvat voisivat olla isoina ja nayttavina sivun yla-
reunassa, jolloin huomio kiintyy sivua tarkastellessa ensimmaisind niihin. Sivun
alareunassa voisi pydria niin sanottu vaihtuva kuvamainos, jossa kuvat vaihtuvat
itsestd&n muutaman sekunnin valein. Kotisivujen tekemisessa kannattaa muistaa
varimaailma. Vareina ei kannata kayttaa silmaa arsyttavia vareja, kuten neonvihre-
aa. Varien tulisi sopia Aksyt Ammat Oy:n imagoon. Esimerkiksi eri sinisen sayt,

vihre&, musta ja valkoinen olisivat luonnollinen yhdistelma.

8 Kv-asiakkaat suomalaisessa ohjelmapalveluyrityksesséa

8.1 Hollanti, Ranska ja Espanja uusina kohdemaina

Aksyt Ammat Oy on pienyritys, jolla on hyva pohja kansainvalisilla markkinoilla.
Kuitenkin se pystyy markkinoinnin parantamisella vastaamaan entista enemman
hollantilaisten, ranskalaisten ja espanjalaisten vierailijoiden tarpeisiin. Olen keskit-
tynyt edelld mainittuihin kansallisuuksiin tyon rajauksen takia. Tutkin seuraavissa

kappaleissa erityisesti aktiviteetti- ja luontomatkailua.

Pesosen, Ménkkosen ja Hokkasen (2000, 23) mukaan ranskalainen matkailija on

kiinnostunut Lapin ja Jarvi-Suomen alueiden suomalaisesta perinteesta ja kulttuu-
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rista. Ranskalaiset ovat usein kiertomatkailijoita: etenkin kesalla Suomen-matkalle
lahdetaan omatoimisesti. Talvella ranskalaiset kuitenkin varaavat matkansa mat-
kanjarjestgjan kautta. Ranskalaisten matkailijoiden suosituimmat aktiviteetit Suo-
men kesassa ovat pyoréily ja vaellus. Erityisesti hiihtovaellukset, moottorikelkkailu,
koiravaljakkosafarit ja poroajelut ovat suosittuja talviaktiviteetteja. Talvilomakohtei-
na Suomen kanssa kilpailevat Ranskan naapurivaltiot (Alppien alue) ja Kanada.
Ranskalaiset siis matkustavat mielellaan alueille, joissa puhutaan heiddn omaa

aidinkieltansa.

Espanjalaiset ovat kiinnostuneita Suomen koskemattomasta ja puhtaasta luonnos-
ta, ystavallisesta asiakaspalvelusta ja pohjoisen eksotiikasta. Varsinkin espanjalai-
set nuoret ovat kiinnostuneet kalastuksesta, pyorailystd, melomisesta ja rajoja tes-
taavista niin sanotuista “selviytymisretkistd”. Hollantilaiset ovat jo pitkdan olleet
Suomessa vierailevien matkailijoiden karkikymmenikdssa. Heita viehattavat erityi-
sesti automatkailupaketit seka mokki- ja leirintdlomat Lapissa, Jarvi-Suomessa se-
kad Pohjois- ja Etela-Karjalassa. Hollantilaiset ovat kiinnostuneet myods suomalai-
sesta jouluperinteesta. Suomi koetaan jannittavana ja ammattitaitoisena talvikoh-
teena. (Pesonen, ym. 2000, 23, 24.)

Murtosen (2011a) mielesta pelkka saksankielisistd maista tuleva asiakaskunta ei
talla hetkella riita Aksyt Ammat Oy:lle. Han uskoo, ettd Espanjasta, Ranskasta ja
Hollannista 10ytyy asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen tuotteista. Ainakin
ne asiakkaat kyseisistd maista, jotka ovat aikaisemmin kayneet Pihlajapuussa,

ovat pitaneet paikasta, tuotteista, rauhallisuudesta ja miljoosta.

Kataja (2011) kertoo, ettd Ranska, Espanja ja Hollanti ovat valikoituneet mielen-
kiintoisiksi kilpailijan asiakaskunnan seuraamisen vuoksi. Jos naistd maista tulee
matkailijoita toiseen pienyritykseen, niin miksi ei myos Aksyille Ammille? Saksan-
kielisten maiden varassa ei haluta olla, jos toimintaa muualla Euroopassa halutaan
laajentaa. Katajalan (2011) ryhmatkin ovat mukavampia ohjata, jos ne ovat moni-
kansallisia ja rennompia: “Siel on kielten sekamelskaa (..) niin se on aivan IHA-
NAA!”
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Aksyt Ammat Oy on kuhmolaisen Wild Taiga-yhdistyksen jasen. Yhdistys kdy Mat-
kailun edistamiskeskuksen jarjestamissa tilaisuuksissa ympéari Eurooppaa. Viime
aikoina se on kaynyt markkinoimassa Suomea nimenomaan Espanjassa ja Rans-
kassa. Murtonen (2011a) toivoo, ettd Wild Taigan kautta paastaisiin kehittdmaan

markkinointitoimenpiteité naissé kyseisissa maissa.

8.2 Uudet potentiaaliset ulkomaiset matkanjarjestgjat

Olen pyrkinyt Ioytamaan Espanjasta ja Ranskasta Aksyt Ammat Oy:lle potentiaali-
sia matkailutoimistoja yhteistydkumppaneiksi. Nama léytdaméani matkatoimistot jo
tekevat tai voisivat tehdd Suomeen suuntautuvia aktiviteettimatkoja, joiden aikana

kehitetddn kuntoa, nautitaan luonnosta ja maan kulttuurista.

Murtosen (2011b) mukaan Hollannista on jo onnellisesti 16ytynyt uusia kontakteja.
Murtonen oli syyskuussa 2011 Matkailun edistamiskeskuksen jarjestamalla kurssil-
la Hollannin paakaupungissa Amsterdamissa. Koulutusmatka oli todella antoisa,
koska Aksyt Ammat Oy sai nelja uutta luontomatkailuun keskittynytta matkanjarjes-
tajaa: Finland Vakantien, Fin-Outdoorin, Norge Reiserin ja Marvell Travellin. Mur-
tosen (2011b) nurmeslaisyrityksen tehtdvana on nyt saada hyva yhteistyo ja kon-
taktit ndiden hollantilaisten matkatoimistojen kanssa. Murtonen aikoo lahteé touko-
kuussa 2012 uudelle MEK:in markkinointi-kurssille, joka on jatkoa edellisen vuoden

kurssille. Nain yhteistyd Hollannin suuntaan toivon mukaan tehostuu entisestaan.

Barcelonalainen Tuareg Viatges (Tuareg Viatges 2012) edustaa espanjalaista
matkatoimistoa, joka tarjoaa asiakkailleen unohtumattomia elamyksia jokaisessa
maanosassa. Suomeen tehdaan ohjelmapalveluja siséltavia talvilomia: hiihtoa Ve-
najan rajan laheisyydessa kulkevaa reittia pitkin nimeltdéan Travesia en esqui de
fondo por la frontera Rusa alueella Kuusamo-Hossa-Kajaani ja talvimatkapaketti
Aventura invernal en la region de Koillismaa. Samalle alueelle on suunnattu pati-

kointi- ja melontapaketti kesélla nimeltddn Finlandia—Senderismo en la frontera
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rusa. Kesapaketti la Ruta del sol de medianoche on alueella Rovaniemi-Enontekio,

jossa jarjestetaan muun muassa patikointia ja melontaa.

Tuareg Viatgesin matkat kestavat noin viikosta kahteen kuten Aksyjen Ammien
matkapaketit. Espanjalaisyritys jarjestaa loma-asumisen hotellin sijaan viehattavis-
sa puutaloissa ja mokeissa. (Tuareg Viatges 2012.) Espanjalaisia kiinnostaisi var-
masti yopya ja sydda Pihlajapuussa. Lisdksi potentiaalista yhteiskumppanuutta
Aksyjen Ammien kanssa puolustaa se, ettd Tuareg Viatges ei jarjesta niin sanottu-
ja "perusmatkoja” Helsinkiin katsomaan Senaatintoria ja Suomenlinnaa, vaan el&-

myksi&, joissa paédsee oikeasti lahelle suomalaista luontoa ja elaméantapaa.

Toinen mahdollinen espanjalainen yhteistyokumppani Aksyille Ammille voisi olla
Catai Tours. Matkatoimisto jarjestaa ohjelmapalvelupaketteja Lappiin (Rovaniemi,
Kemi, Luosto, Ivalo ja Saariselkd), hotelliloman Helsinkiin (mahdollisuus kayda Pie-
tarissa tai Tallinnassa), yhdistelmamatkoja pohjoismaihin ja yhdistelmamatkoja
Suomeen, Ruotsiin ja Viroon. (Catai Tours 2011). Aksyjen Ammien matkapaketti
(sekéa kesa- etta talvi-) Pohjois-Karjalaan olisi hieno lisa naiden edella mainittujen
kohteiden joukkoon.

Loysin internetistd todella mielenkiintoisen mahdollisen ranskalaisen yhteisty6-
kumppanin Aksyt Ammat Oy:lle. Matkatoimisto Akaoka jarjestda Suomeen urheilul-
lisia lomia. llahduttavaa on, ettd Akaoka on kansainvalisen ympaéristdarvoja ja
ekomatkailua kunnioittavan The International Ecotourism Societyn jasen. Akaoka
ja Aksyt Ammat Oy pitavat kummatkin vihreita arvoja todella tarkeina. Akaoka jar-
jestdé asiakkailleen talvisin lumikenkailya, hiihtoa, vaellusta, koiravaljakkoajelua,
pilkkimista ja moottorikelkkailua. Kesalla pyoraillaan, melotaan ja vaelletaan. Aka-
oka jarjestdad ohjelmapalveluja sisadltavia matkoja paaasiassa Lappiin ja Kainuu-
seen. Uskon, ettd matkatoimisto olisi myos kiinnostunut Aksyt Ammét Oy:n tarjon-
nasta. (Akaoka 2012.)

Comptoir (Comptoir des voyages 2011) on ranskalainen matkatoimisto, joka tekee

matkoja muun muassa Suomeen ja Ruotsiin. Suomen kohteina talla hetkella ovat
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Lappi (Kittila, Rovaniemi, Luosto, Ylitornio ja Yllas), Helsinki, Suomi-Ruotsi —risteily
ja Nurmes, jossa majoitutaan Bomballa. Comptoirin on varteenotettava yhteistyo-
kumppani, koska se jarjestdd jo matkoja Nurmekseen ja Pohjois-Karjalaan. Ylitor-
nion-lomalla ranskalaiset voivat majoittua Loma Vietosen modkkeihin. Loma Vieto-
nen on pieni matkailuyritys aivan kuten Aksyt Ammat Oy. Tama kertoo Comptoirin
myoOnteisesta suhtautumisesta pienyrityksid kohtaan: matkatoimisto ei majoita asi-
akkaitaan vain hotelleihin. Comptoirilla on atr-sertifikaatti vastuullisesta ja ymparis-
téarvoja kunnioittavasta matkailupalvelusta. Atr-sertikaatti on tunnettu ainakin

Ranskassa.

Matkatoimisto Voyageurs du monde on kotoisin Ranskasta. Se tekee matkoja
Suomen Lappiin, Turkuun ja Jarvi-Suomen alueelle. Majoittuminen on idyllisissa ja
pienten matkanjarjestajien yrityksissa. Lomat ovat kestoltaan kahdeksasta yhdek-
saan paivaa. Comptoirin tavoin Voyageurs du monde on saanut arvostetun atr-

sertifikaatin vihreiden arvojen kunnioituksesta. (Voyageurs du monde 2012.)

9 Kilpailija-analyysi

Liuksilan (2008) mukaan ohjelmapalveluyritysten sisainen kilpailu kasvaa. Pysty-
vatko yritykset uudistumaan niin, ettd ne voisivat houkutella asiakkaita tulevaisuu-
dessakin? Aksyt Ammat Oy:n pitéisi sailyttaa ohjelmapalvelutarjontansa mielenkiin-
toisena, jotta se kiinnostaisi ulkomaisia asiakkaita. Tulevaisuudessa ajatellaan
myos kotimaan markkinoita, joten tuotteiden tulisi vastata omalta osaltaan myo6s
suomalaisten toiveita. Hyvin mietityt matkailupaketit auttavat myos kilpailussa, kos-

ka asiakas huomaa usein eron hyvin ja huonosti tehdyn tuotteen valill&.

Yrityksen Kilpailijat sijaitsevat padosin Pohjois-Karjalassa ja Kainuussa. Lieksan
Matkakaverit Lieksassa, Upitrek Oy Paltaniemella, Lentiiran Lomakyla Oy Kuh-
mossa, Nature Trail Erdkeskus (30 kilometrid Lieksasta), Future Freetime Kolilla,

Kaenkosken eramatkailukeskus llomantsissa ja Ruunaan Retkeilykeskus Lieksas-
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sa ovat Aksyt Ammat Oy:n ydinkilpailijoita, koska niiden sijainti on lahella Aksyt
Ammat Oy:ta. Edella mainitut yritykset ovat luonto- ja/tai ohjelmapalveluyrityksia,
joiden tuotteet on suunnattu seka kotimaisille ettd ulkomaisille asiakkaille. Sita vas-
toin Ruka Kuusamossa, Tahko Nilsiassa ja Lapin hiihtokeskukset, kuten Levi ja
Yllas ovat alueina niin laajoja, etta Aksyjen Ammien on epérealistista kuvitella saa-
vuttavansa matkailumarkkinoilla sita tasoa, joka nailla yrityksilla on.

Kilpailijoina voidaan pitdd myds Norjassa ja Ruotsissa sijaitsevia pienia luonto- ja
ohjelmapalveluyrityksia, joilla on samankaltainen tuotevalikoima ja ympéaristd kuin
Aksyt Ammat Oy:lla Nurmeksessa. Tallgin kilpaillaan kansainvalisista asiakkaista
pohjoismaisella tasolla. Keski- ja etelaeurooppalaisille Alppien sijainti on ihanteelli-
nen. Suomeen pitaisi lentda pitempaédn ja matkat ovat yleensa kalliita, joten valitet-
tavan useat aktiviteettiiomista kiinnostuneet keski- ja etelaeurooppalaiset lomaile-
vat Alppien ymparistossa.

Aksyjen Ammien vahvuudet kilpailijoiden nahden ovat mielestani monipuolinen
ohjelmapalvelutarjonta, ihanteellinen ja kaunis milj66 pohjoiskarjalaisessa vaara-
maisemassa, laadukas ja maukas kotiruoka, vahva ammattitaito ja monipuolinen
kielitaito (saksa, englanti ja ranska). Heikkoudet ovat sijainti kaukana lentokentista,
juna- ja bussiasemista, pidempikestoisten retkien puuttuminen ohjelmapalvelutar-
jonnasta (kuten pidemmat hiihtopaketit), kaikkien vuodenaikojen hyddyntaminen,
markkinointi niin yleisesti kuin internetissa, mik& ilmenee muun muassa heikosti
tehtyind ja vanhentuneina kotisivuina sek& vendalaismatkailijoiden puuttuminen
kohderyhmista. Vendalaismatkailijat ovat tarkeita nykypaivan suomalaisessa matkai-
lussa, koska heidan matkailijamaaransa kasvaa koko ajan ja he ovat valmiita sijoit-

tamaan laadukkaaseen asiakaspalveluun.
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10 Riskianalyysi

10.1 Riskien muodostuminen ja niihin varautuminen

Ala-Mutkan ja Talvelan (2005, 135-136) mukaan riskien muodostumiseen vaikut-
tavat liiketoiminnan eri tekijat. Jos johonkin asiaan ollaan yrityksessa tyytymaétto-
mi&, sen korjaamiseksi on tarke&a tunnistaa perussyyt eli Root Courses. Perussyi-
den tunnistamisen avulla korjaustoimenpiteet voidaan valita ja kohdentaa oikealla
tavalla. Riskit eivat tule esiin tule esiin yhdessa tai muutamassa tiedossa, vaan ne
ovat juurtuneet moneen eri tekijaan. Ongelmat ovat useasti monen eri yhteensat-
tuman seurauksia. Potentiaalisia riskitekijoitd on todella paljon, joten niista ei pysty-
ta keraamaan tietoja etukateen eika niitd voi yksitellen analysoida. Uudet ja puut-
teelliset tiedot taytyy saada nopeasti kayttoon, koska tilanne markkinoilla muuttuu
koko ajan. Useasti kay niin, etta oleelliset tiedot mahdollisista riskitekijdista puuttu-
vat kokonaan. Aksyille Ammille on tarke&a varautua riskeja varten. Katajalan
(2011) sanoin "Ja just konkreettisesti mustaa valkoselle, etté ndin jos pahimmassa
tapauksessa voi kayda nain ja nain (..) et niitd huonojakin asioita on mietitty, joita
saattaa tulla vastaan”. Tein Aksyt Ammat Oy:n 2.12.2011 haastattelussa tulleen
toiveen mukaan riskitaulukon (taulukko 2) vuosille 2012-2016 (viiden vuoden riskit)
ja vuosille 2012—-2022 (kymmenen vuoden riskit). Mahdollinen riski kyseisena ajan-

jaksona on merkitty taulukkoon rastilla (x).

Taulukko 2. Aksyt Ammat Oy:n mahdolliset riskit 5-10 vuoden ajanjaksolla

RISKI 5 vuotta (2012-2016) | 10 vuotta (2012—-2022)
lumen puute X X
matkailupakettien uusiminen X X
lentoliikenteen vaheneminen X
vaaranlainen segmentointi X X
henkilostomaaran vahaisyys X

fyysinen ja henkinen kunto X X

ankarat pakkastalvet X X
euromaiden huono taloustilanne X

ilmastonmuutos X X
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Lumen puute on yksi uhkaavimmista riskeista Aksyille Ammille. Jos lunta ei ole, ei
voida myoskaan hiihtda ja se voi johtaa pahimmassa matkailupakettien uusimi-
seen: lunta vaativien aktiviteettien tilalle on kehitettava jotain muuta (esimerkiksi
sivujen 53-54 matkapaketit). Paukkupakkastalvina, kun lampdtila putoaa alle 20
asteen, ei hiihtam&an varsinkaan etelaeurooppalaisten kanssa voi lahtea. Lentolii-
kenne on nyt niin voimakasta ja halpalentoja on paljon, joten en usko lentoliiken-
teen vahenemisen olevan ongelma ihan heti. Kuitenkin kymmenen vuoden ajan-
jaksolla ihmiset ajattelevat luultavasti yna enemman ekomatkailua ja saattavat va-
hentaa siksi lentomatkustamista. Liséksi polttoaineen saannin vahyys voi vaikuttaa

lentoliikenteeseen.

Vaaranlainen segmentointi on ollut Aksyjen Ammien ongelma jo pitkaan, mutta se
on tiedostettu kunnolla vasta nyt. Ulkomaisten asiakkaiden rinnalla asiakkaina olisi
hyva olla myds kotimaisia asiakkaita, jotka parantavat liikevaihtoa varsinkin syksyn
hiljiaisena kautena. Aksyissd Ammissa tyoskentelee normaalisti vain kolme henki-
16a. Tyomaara varsinkin hiihtosesonkina on erittain suuri, koska Aksyt Ammaét te-
kevat kaiken ruoasta lahtien itse. Sekd henkinen etta fyysinen kunto ovat koetuk-
sella. Kymmenen vuoden tahtaimelld ikakin vaikuttaa asiaan, koska inminen ei jak-
sa vanhempana yhta paljon kuin ennen, vaikka kunto olisi kohdillaan kuten Aksyilla
Ammilla. Euron mahdollinen kaatuminen ja euromaiden huono taloustilanne on
taman hetken ongelma, joten en usko ettéd se vaikuttaa niin vahvasti endd muuta-
man vuoden kuluttua. llmastonmuutos on sité vastoin iso asia, joka etenee vauhdil-

la ja vaikuttaa saddoloihin seka sita kautta myos Aksyjen Ammien toimintaan.

10.2 Kysyntaan, kuluttajakayttaytymiseen ja myytaviin tuotteisiin liittyvat

riskit

Katajalan (2011) mielesta euron tilanne ja lumen puute ovat Aksyjen Ammien kan-
nalta pahimmat riskit. Jo talla hetkella Aksyilla Ammilla on enemman varauksia

kuin vuonna 2010 oli asiakkaita, joten matkojen peruuttaminen pelottaa. Murtonen
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(2011) kannattaa viiden—kymmenen vuoden suunnitelmaa, jossa listattaisiin kaikki
yritykseen liittyvat uhkat. Nain Aksyt Ammat Oy voisi varautua paremmin tuleviin
vastoinkaymisiin ja jo tiedostaa joitakin mahdollisia riskeja. Klippel (2011) miettii
ilmastonmuutoksen vaikutusta lentomatkoihin. Jos ilmasto muuttuu rajusti, ihmiset
vahentavat lentomatkustamista. Taman seurauksena on kehitettéava vaihtoehtoinen
kulkuvaline lentokoneen tilalle. Arvonlisaveron lisaaminen kerosiiniin vaikuttaa polt-
toaineen hinnan nousuun. Ymparistoystavallisyys ja ekomatkailu saattavat osal-

taan Klippelin (2011) mielesta vahentaa lentomatkustamista.

Kysyntaan ja kuluttajakayttaytymiseen liittyvat riskit Aksyt Ammat Oy:lla kansainva-
lisen markkinoinnin kannalta ovat mielestani esimerkiksi euromaiden huono talou-
dellinen tilanne, kansainvalisten markkinoiden ennalta-arvaamaton luonne ja ulko-
maisten asiakkaiden kiinnostus Suomea kohtaan lomakohteena. Euromaiden huo-
no taloudellinen tilanne vaikuttaa mielestani siihen, etta asiakkaat eivat varaile
matkoja ulkomaille niin kuin ennen tai jo varatut matkat saattavat peruuntua, jos
tilanne karkaa kasista ja euromaat ajautuvat kriisiin. lhmiset joutuvat saédstamaan

ja jo suunnitelluista lomamatkoista pitaa luopua.

Kansainvéliset markkinat ovat kotimaan markkinoihin verrattuina hyvin erilaiset.
Matkailuyrityksen markkinoinnin laajentuminen ulkomaille vaatii paljon yrityksen
voimavaroja, kielitaitoa, ahkeruutta, periksi antamattomuutta, kontaktien luomista,
verkostoitumista seké tilannetajua markkinoiden suhteen. Aksyt Ammat Oy on yri-
tyksend siitd erikoinen, ettd se ei ole juuri panostanut kotimaan markkinointiin,
vaan lahtenyt suoraan kansainvalisille markkinoille. Yleensa on niin, ettd ensin ol-
laan kotimaan markkinoilla ja vasta sitten lahdetaan valloittamaan uusia markkina-

alueita ulkomailta.

On selvaa, ettda Suomi ei ole suosituimpien lomamaiden kérjessa, vaikka suunta on
talla hetkella hyva ja matkailumarkkinoinnin eteen tehdaan esimerkiksi Matkailun
Edistamiskeskuksessa paljon tditd. Euroopan maista esimerkiksi Ranska ja Espan-
ja ovat saavuttaneet aseman massaturismin maina. Vaikka maamme ei ole massa-

turismikohde, voimme olla kuitenkin ylpeita kaikista niista asioista, jotka kiinnosta-
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vat ulkomaista asiakasta: rauhallisuus, luonto, puhtaus ja turvallisuus. Suomalais-
ten hyva kielitaito on vailla vertaa. Meidan taytyisi vaan uskaltaa aukaista suumme
ja puhua enemman vieraita kielia, eika miettia turhia kielioppivirheiden karttamista
ja “en ma osaa’-ajatusta. Onneksi Katajala, Murtonen ja Klippel hyddyntavéat moni-
puolista kielitaitoansa ja kayttavat sitd ahkerasti ulkomaisten asiakkaidensa kans-
sa.

Jos meilld ei oo tammikuussa lunta, niin me ei voida silloin tarjota mitdan hiih-

totuotetta, vaan se ois sit helmi—-maaliskuussa korkeintaan..sit pitda keksia jo-
ku tuote, mika ois sille ajalle (... ) sit kesaanhan se ei silleen vaikuta, kun £
TUSKIN kesélla taalla lunta tulee! £ Jos toisaalta, jos pystyy, niin syyskuus-
sakin vois tehda melonta-, vaellus- ja pyorailyretkia, et siihen se ei niinkaan
vaikuta (...) se on just, et kun on kaksi kuukautta se hiihtosesonki, et paine-
taan toitd 24/7 (..) henkinen ja fyysinen riski, etté jaksaa sesonkiaikoina.
(Murtonen 2011a.)

Myytéaviin tuotteisiin vaikuttaakin oleellisesti luonto erityisesti talvimatkailussa. Jos
lunta ei ole, Aksyjen Ammien pitda kehittda hiihdon ja lumikenkailyn tilalle jotain
muuta. Vastaavasti ankarat pakkastalvet ovat vastakohta lumettomille talville, jol-
loin kovien pakkasten takia ei paasta hiihtamaan. Olen miettinyt joitain esimerkkeja
matkapaketeista, joita Aksyt Ammat voisivat mahdollisesti tarjota lumettomina tal-

vina kansainvalisille asiakkaille:

e Pimeélla voitaisiin kavelld taskulamppujen kanssa Viemenenjarved pitkin
Minnan kodalle. Perilla paistettaisiin makkaraa seka syoétaisiin loimulohta ja
lettuja nuotion aarella.

e Taskulamppuseikkailu pimealla Majatalo Pihlajapuun laheisyydessa: asiak-
kaat saisivat kavella luontoon tehtya reittia pitkin taskulampun kanssa. Rei-
tille olisi tehty erilaisia rasteja, joilla suoritettaisiin erilaisia arvoituksellisia
tehtavia.
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e Opastettu sauvakavelyretki (ei kuitenkaan saa olla liian pitkd, jos asiakkaat
eivat ole tottuneet kulkemaan pitkia matkoja kavellen ja pelkaavat pimeéassa
likkumista).

e Kuutamokavely "Walking in the moonlight” taysikuun aikaan.

Hiihdon sesonkiaikaan eli helmi—maaliskuuhun vaikuttaa myds henkinen ja fyysi-
nen kunto. Kun t6ita tehdaan kellon ympari, on loppuun palamisen riski suuri. Tule-
vaisuudessa pitaisi ajatella jaksamista, koska on selvaa, ettd vanhempana ei jaksa
yhta paljon kuin parikymppisena. Ohjelmapalveluyrityksessa tydskentely vaatii to-
della hyvaa fyysistd kuntoa, mutta myos vahvaa henkista puolta suurten ryhmien
huolehtimisessa ja jaksamisessa. Yrityksen matkailupakettien taytyy pysya kiinnos-
tavina ja monipuolisina, jotta niita varattaisiin eri puolilta Eurooppaa. Aksyt Ammat
Oy:lta puuttuu pitkdn matkan hiihtopaketti, jota innokkaat hiihtajat kaipaavat. Pitkan
hiintomatkan paketti on monella Aksyt Amméat Oy:n kilpailijalla, kuten kainuulaisella
Upitrek Oy:lla.

11 SWOT-analyysi Aksyt Ammat Oy:lle

Yrityksen markkinointiin kuuluu olennaisesti SWOT-analyysi. Olen tarkastellut ana-
lyysissa erityisesti Aksyjen Ammien tuotteita, markkinoita, henkilostéa ja taloudel-
lista tilannetta kansainvalisten markkinoiden kannalta. Olen ottanut huomioon yri-
tyksen tulevaisuuden suunnitelmat. SWOT-analyysiin on kirjoitettu punaisella Aksy-
jen Ammien eli Murtosen, Klippelin ja Katajalan ajatuksia haastattelun pohjalta.
Olen kirjoittanut omia ajatuksiani nelikenttddn vihrealla varilla. Taulukko 3 sivulla

57 esittada SWOT-analyysia Aksyt Ammat Oy:lle.

Yrityksen vahvuus on monipuolinen kielitaito. Saksan, ranskan ja englannin kielilla
paasee kansainvalisten asiakkaiden kanssa jo pitkalle. Aksyilla Ammilla laaja yh-
teistyoverkosto niin kotimaassa kuin ulkomailla, josta on etua kansainvalisilla

markkinoilla. Kaikilla kolmella naisella on vahva ammattitaito matkailun ja liikun-
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nanohjaajan koulutusten kautta. Kova halu kehittyd alalla ja innostus matkailuun
ovat tarkeita. Aksyjen Ammien valtti on myos Pihlajapuun milj6o, joka on kaunis ja
rauhallinen kaikkina vuodenaikoina. Aksyt Amméat ovat saaneet useita tunnustuksia
ymparistoystavallisyydesta ja yritys on ymparistbasioiden edellakavija monella ta-

paa.

Heikkoutena voidaan pitaa pidempikestoisten matkapakettien puuttuvuutta, koska

ne kuuluvat usean kilpailijan tuotetarjontaan. Aksyt Ammat Oy on padasiassa kes-
kittynyt alusta alkaen kansainvdlisille markkinoille. Kapea-alaisesti ajateltu seg-
mentointi on todellinen ongelma, koska se heikentdé liikevaihtoa syksyn osalta,
jolloin voitaisiin saada myds kotimaisia asiakkaita. Syrjainen sijainti voi vaikuttaa
monen asiakkaan paatoksentekoon: jos toinen mahdollinen lomakohde on hel-

pommin saavutettavissa, han voi valita taman.

Aksyilla Ammilla on vakituisesti tdissa kolme henkil6a, joten jokaisella on todella
paljon toita ja vastuuta. Mietin, onko kolme henkiléa lilan pieni maara nain moni-
puolisen matkailuyrityksen yllapitdmiseen. Murtosen (2011b) mukaan sesonkien
aikana yritykseen palkataan aina sesonkityontekijoita, joten tydn maara tasapainot-
tuu. Pidempikestoisten matkapakettien puuttuminen voidaan nahda heikkoutena,
koska esimerkiksi Aksyjen Ammien kilpailijan kainuulaisen Upitrek Oy:n asiakkailla
on mahdollisuus usean kymmenen kilometrin hiihtolenkkeihin. Nain siis innokkaat
hiihtajat saavat hiihtad enemman. Toisaalta Aksyjen Ammien tapauksessa pitkat
hiihtopaketit eivat Murtosen (2011b) mukaan ole mahdollisia, koska alueen latu-

verkosto ei ole tarpeeksi laaja.

Mahdollisuuksista suurin on uusien kansainvalisten yhteisty6kumppaneiden |oyta-
minen, koska se laajentaisi tuntuvasti kansainvalista markkinointia. Venalaismat-
kailijoiden valtava potentiaali varsinkin Pietarin alueelta on otettava huomioon,
koska he olisivat mielestani valmiita maksamaan hyvasta ja laadukkaasta palvelus-

ta, jonka Aksyt Ammat Oy voi tarjota.
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Uhkia ovat talla hetkella euromaiden taloudellinen tila ja euron kaatuminen. Epava-
kaa taloustilanne tekee ihmiset varovaiseksi rahan kayton suhteen. Jo varattu ul-
komaanmatka saatetaan peruuttaa tai matkan suunnittelu keskeytyy, kun rahaa
saastetaan. Suunniteltu ulkomaanmatka saattaa muuttua kotimaanmatkaksi. Esi-
merkiksi ranskalainen Suomeen Aksyjen Ammien vieraaksi saapuva potentiaalinen
asiakas voi paattaa tehda hiihtomatkan lahialueille, kuten Ranskan puoleisille Al-
peille sdastaakseen rahaa. Kotimaanmatka tulee halvemmaksi, kun huoli rahatilan-
teesta on suuri. Talvisin uhkina ovat lumen puute tai liian ankarat pakkastalvet,

joista kummatkin vaikeuttavat hiihtovaellusten toteuttamista.
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Taulukko 3. SWOT-analyysi Aksyt Ammat Oy:lle

VAHVUUDET

HEIKKOUDET

+hiihtovaelluspaketit, koska Suomessa ei
ole tarpeeksi kilpailijoita

+eksoottinen sijainti "susirajalla” Vengjan
l&hella

+yrittdjien monipuolinen Kkielitaito (saksa,
ranska ja englanti) on tarkeda kommuni-
koidessa ulkomaisten asiakkaiden kanssa
+henkildston  erinomainen ammattitaito,
josta saa olla ylpea

+jo luodut kontaktit ulkomaisiin matkatoi-
mistoihin antavat hyvan pohjan uusien kon-
taktien luomiselle

+laaja yhteistyokumppanuusverkosto maa-
kunnassa ja koko Suomessa

+ymparoiva luonto on kaunis

+ihmiset pitavat Pihlajapuusta miljoéna

+ monipuolinen tarjonta aktiviteeteista ruo-
kaan ja juhliin luovat hyvan kuvan

+useat tunnustukset ja ymparistopalkinnot
+luovuus ja elamyksellisyys tuotteissa ovat
tarkeita kv-asiakkaita ajatellen

+innostus ja kova halu tehda juuri tata tyo-
ta, halu kehittyd matkailuyrittajana

-Aksyt Ammat Oy nahdaan pienena toimi-
jana, joten kaikilta mahdollisilta tahoilta ei
saada tarpeeksi markkinointiapua
-pidempikestoisten matkapakettien puuttu-
minen

-sijainti susirajalla (vaikea saavuttaa, lento-
kenttd, bussi —ja juna-asemat kaukana)
-kapea-alaisesti ajateltu segmentointi: yrit-
tajien olisi taytynyt alusta alkaen ajatella
myOds kotimaan markkinoita, koska talla
tavalla varsinkin hiljaisen ajanjakson el
loka—marraskuun aikana voitaisiin saada
tulosta kun suomalaiset voisivat olla Aksy-
jen Ammien vieraina

-Aksyt Ammat Oy nimena on hankala ul-
komaalaisille A-kirjainten vuoksi

-espanjan ja hollannin kielten puute vaikut-
tavat kommunikointiin tilanteissa, jolloin
asiakas ei osaa englantia, saksaa tai rans-
kaa

-henkilostomaara (3 henkilod) on pieni,
joten kaikkiin tarkeisiin asioihin, kuten riski-
en analysointiin ei ole aikaa puuttua
-nykyiset kotisivut eivat ole ajan tasalla
-kilpailijoita ei tunneta riittavasti

MAHDOLLISUUDET

UHAT

+asiakkaiden saanti hiljaiselle kaudelle eli
loka-marraskuulle, jolloin liikevaihto kasvai-
Si

+uusien yhteistybkumppaneiden
nen laajentaisi kv-markkinointia
+uusien kohdemaiden Igytdminen
+ryhmé&koon kasvattaminen (nyt 6-12 tai
6—15 henkil6a riippuen matkatoimistosta)
+yhteistyd laheiseen liikkuntahalliin muutta-
van uuden naapurin kanssa

+yhteistydn kasvaminen alueen matkailuyri-
tysten kanssa (sukupolven vaihdokset ovat
jo kasvattaneet yhteistyota)

+uudet tuotteet syksylle

+monipuolinen markkinointi sosiaalisessa
mediassa (Facebook, blogit, jne.)
+venalaismatkailijat?
+ympaéristoarvot valttikorttina
Euroopassa (arvostetaan suuresti)

[6ytami-

Keski-

-lentoliikenteen vaheneminen, jolloin ulko-
maisten asiakkaiden méaara laskee

-lumen puute talvella (talviaktiviteettipaket-
tien tilalle pitaa keksia jotain muuta)

-euron mahdollinen kaatuminen ja euro-
maiden taloustilanne vaikuttavat matkusta-
jaméaariin, koska ihmisilla ei ole varaa ul-
komaanmatkoihin ja jo tehtyja varauksia
joudutaan perumaan)

-laheisen liikuntahallin kayttd ilman toimin-
taa

-likuntahalliin tulevan mahdollisen uuden
naapuriin aanekkyys, joka hairitsee Pihlaja-
puun asiakkaita

-lumettoman ja lampiméan talvien vastakoh-
ta ankarat pakkastalvet, jolloin ei voi hiihtaa
-pienyrityksen loytaminen verkkomaailmas-
ta voi olla hankalaa, jos markkinointi ei ole
kohdillaan ja jos yrityksen kotisivut eivat ole
ajan tasalla ja helposti saavutettavissa
myo6s ulkomailta
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12 Yhteenveto

Olen onnellinen, ettéd paasin tekemaan tyon yritykselle, jossa olen ollut tdissa ja
jonka tunnen. On selvaa, ettd Aksyt Ammat Oy voi hyodyntaa markkinointisuunni-
telmaa kansainvalisille markkinoille laajentuessaan uusiin kohdemaihin. Tavoit-
teenani oli tehda mahdollisimman hyva ja monipuolinen markkinointisuunnitelma.
On hienoa, etta pystyin kayttamaan tassa opinnaytetydssa kielitaitoani seka yhdis-
tamaan todella mielenkiintoiset aiheet eli markkinoinnin, kulttuurin ja kansainvali-
syyden ty6honi. Pyrin panostamaan opinnaytetyon aiheissani muun muassa sosi-
aaliseen mediaan, koska se on tarkea jakelukanava nykypdaivan ja erityisesti tule-

vaisuuden markkinoinnissa.

Opinnaytetyoprosessi on ollut koko ammattikorkeakouluajan opettavaisin opiskelu-
jakso harjoitteluiden liséksi. Mielestani opinnaytetydssa olennaista on mielenkiinto
aihetta kohtaan. Olin tdssd suhteessa onnekas, koska koin aiheen mielekk&aksi
alusta loppuun asti ja nain innokkuuteni ty6ta kohtaan ei muuttunut huonompaan
suuntaan misséan vaiheessa, vaikka tie oli pitka. Opinnaytetyon aihe hyvaksyttiin
jo maaliskuussa 2011, mutta harjoittelun, kesatydén ja Ranskassa tydskentelyn
vuoksi paasin aloittamaan harjoitusaineen teon vasta syyskuun puolessa valissa
vuonna 2011. Olin edennyt tyossa siita l&htien nopeasti, koska noin neljassa ja
puolessa kuukaudessa koko opinnadytetyoprosessi oli loppusuoralla. Tein paljon
toita Ranskasta tulon jalkeen.

Olen keskittynyt markkinointisuunnitelmassani muutamaan tarkeaan aiheeseen,
koska muuten tydsta tulisi liian laaja ja suuritdinen yhdelle opiskelijalle. Markkinoin-
tisuunnitelma kansainvalisille markkinoille on aiheena niin iso, etta olisi hienoa, jos
joku toinen opiskelija voisi tutkia tulevaisuudessa markkinointisuunnitelmassa jaljel-
le jadneita aiheita ja myos osaltaan auttaa Aksyt Ammat Oy:ta tassa hienossa mut-

ta vaativassa projektissa.
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Aksyt Ammat Oy ovat olleet alusta alkaen innokkaita tydstani ja tukeneet minua
kaikin mahdollisin tavoin, esimerkiksi lahettamalla tarpeellisia tietoja ja vastauksia
kysymyksiini mahdollisimman nopeasti. Heidéan kanssaan oli koko projektin ajan
helppo tulla toimeen. Esimerkiksi haastattelutilanne oli hyvin rento. Aksyt Ammat
ovat olleet kiitollisia minulle, etté valitsin juuri heidat opinnaytetyoni kohteeksi. He
pitavat kansainvalisia markkinoita ja niiden parantamista hyvin tarkeana ja ajan-

kohtaisena aiheena.

Pyrin tekemaan mahdollisimman selkean viitekehyksen, josta on helppo nahda
tdman opinnaytetydn tavoitteet. Uskon myos, etté haastattelu tutkimusmenetelma-
na antaa paljon sisalt6a talle tydlle, koska siitd saatavaa tietoa ei valttamatta pysty
muuten kirjoista I6ytamaan. Henkilokohtaisesti hyddyn tastd opinnaytetydsta pal-
jon, koska perehdyn laajasti muun muassa markkinointisuunnitelman tekoon, kan-
sainvalisiin markkinoihin ja internetsivujen tarkeyteen seka itse niiden tekoon. Us-

kon, etta tama kaikki on tarkeaa ajatellen tulevaa tyduraani matkailualalla.

Taytin parhaani mukaan kaikki asetetut tavoitteet opinnaytetyota tehdessani. Viite-
kehys on punainen lanka, jonka mukaan etenin opinnaytetydssani. Loysin oikeat ja
toimivat jakelukanavat. Sosiaalisen median, kuten Facebookin, merkitys on ym-
marretty Aksyjen Ammien markkinoinnissa. Murtonen, Klippel ja Katajala keskitty-
vat tulevaisuudessa entistda enemman verkkomarkkinointiin, joka on sekd nykypai-
van etta tulevaisuuden markkinoinnin "kova sana.” Verkostoituminen uusien ulko-
maisten matkanjarjestgjien kanssa kuuluu my6s lahitulevaisuuteen. Niin Hollannis-
ta, Espanjasta kuin Ranskastakin on [6ytynyt potentiaalisia matkatoimistoja, joiden

kanssa Aksyt Ammaét Oy voisi tehda yhteistyota.

Tein yritykselle myos laajan SWOT-analyysin, jota Aksyt Ammat kovasti minulta
odottivat. Toivon mukaan SWOT auttaa heitd markkinoinnissa. SWOT-analyysia
pitdd kuitenkin aika ajoin paivittda, etta se pysyy ajan tasalla. Internet-sivujen pa-
rantamiseksi mietin niitd kaikkia asioita, joita mahdollisesti uusilla kotisivuilla voisi
olla. Tein suuren tydn kaantdessani uusia kotisivuja espanjan kielelle. Kaannos-

prosessi oli kuitenkin minulle yksi opinnaytetydni mieluisimmista ajoista.
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Ainut opinnaytetydn osio, joka ei miellyttdnyt minua, oli haastattelun litteroiminen,
koska se kesti viisi paivaa. Jouduin tekemaan paljon manuaalista ty6ta, ja kokonai-
suudessaan litteroin eli kirjoitin puhtaaksi yhteensa 54 sivua tekstia eli noin A5-
kokoisen kouluvihollisen verran. Toisaalta néin pitkdkestoinen litterointiprosessi
auttoi minua kdymaan haastattelun tarkasti 1api.

Ryhmahaastattelu on mielestani parempi kuin yksildhaastattelu. Ennen suunnitel-
maseminaaria ajattelin, ettd haastattelisin pelkastaan Minna Murtosta. Suunnitel-
maseminaarista saamani palautteen myoéta paatin kuitenkin tehda ryhmahaastatte-
lun, koska Aksyt Ammat on yrityksena osakeyhtio, johon kuuluu useampi omistaja
ja taman myota asioihin on monia erilaisia, jopa toisilleen vastakohtina olevia mie-
lipiteita. Haastattelussa huomasin, kuinka hyvaa ja tarkeaa tietoa sain haastattelun
kautta. Esimerkiksi Klippel tiesi paljon yrityksen perustamisvaiheesta, Katajala oli
innoissaan verkkomarkkinoinnista ja Murtonen oli kiinnostunut yhteistyén mahdolli-
suuksista uusien ja vanhojen yhteistybkumppaneiden kanssa. Yksilohaastattelussa
olisin saanut tietooni vain Murtosen mielipiteet ja muiden ajatukset olisivat jadneet

pimentoon.

Teemahaastattelu meni kokonaisuudessaan hyvin. Kaikki haastateltavat osallistui-
vat kiitettavasti keskusteluun. Haastattelu oli tutkimusmenetelméana hyva, koska se
sai yrittajat pysdhtymaan ja miettimaan, missa mennaan. Haastattelu oli hyvin
lA&mminhenkinen, vaikka alussa kaikkia luonnollisesti jannitti. Erityisesti verkko-
markkinointi heratti haastateltavissa todellista intoa. Mielipiteitd, erilaisia nakokul-
mia, pohdiskelua, keskustelua ja uusia ideoita syntyi paljon, joita haastattelurunkoa
tehdessani toivoin. Uutena ideana haastattelun aikana syntyi blogin mahdollisuus,
joka tultaisiin julkaisemaan tulevilla uusilla internetsivuilla, jossa asiakkaat voivat

keskustella kokemuksistaan Aksyilla Ammill4 ja odotuksia tulevaa matkaa kohtaan.

Ainoat huonot puolet olivat haastatteluajan piteneminen arvioidusta puolesta tun-
nista—tunnista puoleentoista tuntiin ja viidennen teeman eli itAsuomalaisen kulttuu-

rin hankaluus. Toisaalta olin iloinen, ettd haastattelu venyi, koska silloin haastatte-
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lusta tuli todella pitka ja monipuolinen. ItAsuomalainen kulttuuri aiheutti hankaluuk-
sia siksi, etta Katajala, Klippel ja Murtonen eivat loytaneet ensi alkuun minkaanlais-
ta yhteytta itasuomalaisuuden ja Aksyjen Ammien toiminnan valille. Yritin teemalla
tuoda esiin sitd, miten itdsuomalaisen kulttuurin eksotiikkaa voitaisiin hyddyntaa
kansainvélisten asiakkaiden saannissa. Aksyt Ammat olivat sita mielta, etté asiak-
kaat eivat valitse lomakohdettaan paikan sijainnin vuoksi, vaan siihen vaikuttaa

paljon enemmaéan matkailupaketin sisalto.

Haastattelussa Aksyt Ammaéat Oy halusi, etta tekisin heille budjetin, pitkan tahtai-
men (tassa tydssa 5-10 vuotta) suunnitelman mahdollisten riskien varalle ja riski-
analyysin. Tein heille nama kaikki edella mainitut toivomukset, mutta jos joku toi-
nen opiskelija haluaisi tulevaisuudessa panostaa kyseisiin aiheisiin opinnaytetyos-
saan, niin se ei olisi mielestani yhtaan huono ajatus. Kun aika kuluu, mahdolliset

riskitkin alkavat ehkd enemman konkretisoitua.

Opinnaytetydssani on teoreettisen osuuden lisdksi paljon omaa pohdintaa. Minna
Murtosen, Sirke Katajalan ja Liisa Klippelin ajatuksia tulee Facebook-keskustelujen
sekd ryhméhaastattelun kautta. Olen saanut nain tekstiini mahdollisimman moni-
puolista tietoa, sellaistakin tietoa, jota ei kirjoista I16yda. Vaikeinta tydssani oli saada
hankitut tutkimustulokset ja teoriatieto keskustelemaan keskenaan, jotta tyd ei me-
nisi sisalléltdén sekavaksi ja epdjohdonmukaiseksi. Olen pyrkinyt miettimaan asioi-
ta Aksyt Ammat Oy:n nakokulmasta teoriatiedon yhteydessa, joten opinnaytetyoni
ei ole ndin vain puuduttavaa teoreettista tekstia, vaan tdynna mielenkiintoisia ja
uudesta nakokulmasta mietittyja ajatuksia. Aksyt Ammét Oy koki mielekkaéksi sen,
ettd joku ulkopuolinen henkil6 katsoo heidan yritystd&n uusin silmin. Toivon, etta

tama nakyy tekstissani.

Mielestani olisi myds jarkevaa keskittya jatkossa budjetin tekoon. Olen tehnyt tdssa
opinnaytetydssa Aksyt Ammat Oy:lle suunnitelman budjetille, mutta joku muu mat-
kailun tai liiketalouden opiskelija voisi jatkossa tutkia kohdetta enemmaén sen tar-
keyden vuoksi. Ty6 olisi ollut liian suuri yhdelle henkil6lle, jos olisin ottanut budjetin

tarkasteltavaksi. Mietin myods sosiaalisen median asemaa matkailumarkkinoilla.
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Twitter olisi tulevaisuudessa hyva lisa Aksyjen Ammien markkinoinnissa Faceboo-
kin ja virtuaalisen blogin rinnalla. SWOT-analyysi on tarke&aa paivittaa ajan tasalle,
jotta tiedetaan yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Riskeja
taytyy myos tarkastella ja niihin taytyy varautua, koska ne vaikuttavat Aksyjen

Ammien toimintaan.

Tyon luotettavuus on tarkeaa opinnaytetyén ja tulosten uskottavuuden kannalta.
Pyrin kayttamaan mahdollisimman paljon erilaisia lahteita: tutkimuskirjallisuutta,
sanomalehtiartikkeleita, internetlahteitd, Minna Murtosen kanssa kaytyja Face-
book-keskusteluja, haastattelusta saatua litterointimateriaalia ja Aksyt Ammat Oy:n
omaa aineistoa yrityksen kotisivuilta. Haastattelu oli lahteend mielestéani luotettava,
koska se antoi Aksyt Ammat Oy:sta ajankohtaista ja henkilokohtaista tietoa suo-
raan yrityksen omistajilta. Valitsin |&hteet niin, ettd ne ovat melkein kaikki 2000-
luvulta lukuun ottamatta muutamaa téarkeaa tutkimuskirjallisuuden tunnettua teosta.
Opinnaytetyoni aihe on kansainvalinen, joten kaytin suomenkielisen kirjallisuuden
lisdksi englannin-, ranskan- ja espanjankielista lahdeaineistoa. Tyoni eettisyys tu-
lee ilmi mielestani siing, ettd haastattelunauha oli vain minulla. Eettisend nakokul-
mana voidaan myds pitaa sitd, ettd yritin kuvata yritysta realistisesti, mutta pyrin

kuitenkin korostamaan Aksyt Ammét Oy:n positiivisia puolia.

Uskon, etta tyoni auttaa Aksyt Ammat Oy:ta parantamaan asemaansa kansainvali-
silla markkinoilla. He eivat olleet aikaisemmin keskittyneet markkinointiin juuri ol-
lenkaan ajan puutteen vuoksi. Tilanne korjautui huomattavasti, koska tein heille
taman tyon. Nyt Aksyt Ammat Oy:lla on kaytossaan markkinointiin liittyvaa tarkeaa
materiaalia, joka on tehty juuri heille: luonnos budjetille ja liikevaihdolle, ajatuksia
uusille kotisivuille, espanjankieliset kdanndkset espanjalaismatkailijoita varten, oi-
keiden ja toimivien jakelukanavien analysointia, uudet potentiaaliset yhteistyo-
kumppanit Hollannista, Espanjasta ja Ranskasta, kilpailija-analyysi, riskianalyysi ja
SWOT-analyysi. Olen varma, ettd he paasevéat taméan kokonaisuuden avulla tavoit-

telemaan parempaa asemaa kansainvalisilla markkinoilla.
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Sain toteuttaa itseani tata tyotd tehdessa. Opin uusia asioita markkinoinnista ja
syvennyin siihen entistakin tarkemmin markkinoinnin kurssin jalkeen. Olen tehnyt
paljon pohjatyota Aksyjen Ammien aseman edistamiseksi kansainvalisilla markki-
noilla. Etsin internetista ja oman tietojen kautta Aksyille Ammille mahdollisia uusia
kansainvalisia yhteistyokumppaneita. Aksyille Ammille kuitenkin jaa varsinainen tyo
yhteistyon luomiseksi ja uusien asiakkaiden saamiseksi.

Tein suuren tyon espanjankielisten sivujen eteen. Espanjankielisten internetsivujen
tekeminen oli todella mukavaa, koska kaantaesséani tekstia opin tarkeitda matkai-
lualan sanoja espanjaksi. Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun espanjan opettaja
Tarja Simonen tarkasti ystavallisesti espanjankielisen tekstin ulkoasun, jotta siita
saatiin mahdollisimman oikeanlainen ja espanjalaiseen tapaan kirjoitettu. Taman
jalkeen pyysin viela espanjalaisia ystaviani Clara Molina Pérezia ja Jaime Belmon-
te Caparrosia lukemaan sivut lapi ja antamaan tekstistd oman mielipiteensa. Nain
ollen kaannodsta voidaan pitaa luotettavana ja valmiina Aksyjen Ammien uusille
internetsivuille, koska seka espanjaa tyokseen opettava henkilo ettéa kaksi natiivia

espanjalaista lukivat tekstini l&pi.

Jatkosuunnitelmat markkinoinnin kehittamisen suhteen ovat suuret. Aksyt Ammét
Oy:n laajentuessa Eurooppaan toivon mukaan moni uusi maa kiinnostuu yritykses-
ta. Aksyt Ammat Oy:n taytyy paattad, miten menetellaan kotimaan markkinoiden
suhteen. Pysytaanko edelleen tiukasti kansainvalisissa asiakkaissa vai yritetddnko
saada suomalaiset innostumaan yrityksen tarjonnasta? Kotimaiset asiakkaat olisi-
vat ainakin hiljaisen kauden eli syksyn pelastus, jolloin ulkomaisia matkailijoita ei
Pihlajapuussa nay. Aksyjen Ammien on tarkeda kuunnella asiakkaiden ja muiden
tahojen antamaa palautetta yrityksen toiminnasta. Nain Aksyt Ammaét Oy voi paran-

taa markkinointiaan ja kehittda itseaan mahdollisimman monipuolisesti.
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LITEL  1(4)

Markkinointikanavat ja toimenpide-ehdotukset kansainvalisille markkinoille

Markkinointikanavat

Aksyt Ammat Oy:n tarkeimmiksi markkinointikanaviksi nousivat:

Sosiaalinen media (erityisesti Facebook, blogi, Youtube ja Twitter)

Olisi hyva jos Aksyt Ammat Oy né&kyisi useassa erilaisessa sosiaalisen
median palvelussa, koska se tekee markkinoinnista tehokkaampaa.
Kohderyhmét etsivét tietoa kohteesta usean eri kanavan kautta. Erittelen
seuraavaksi, mitka sosiaalisen median muodoista tavoittavat parhaiten

Aksyjen Ammien uudet kohderyhmét espanjalaiset ja ranskalaiset.

Espanjalaiset tavoitetaan hyvin blogin kautta, koska blogilla on enem-
man arvoa espanjalaisten kuin esimerkiksi ranskalaisten ja saksalaisten
keskuudessa. Matkan alku- eli ideointivaiheessa espanjalainen etsii mie-
lelladn tietoa kohdemaan matkailusivuilta. Espanjalaiset ovat myoés in-
nokkaita Youtuben kayttdjia, joten video Aksyista Ammista sinne saattai-
si lisatd mielenkiintoa. Googlettaminen on myds hyvin suosittua, koska
88 % espanijalaisista kayttad Googlea etsiessaan tietoa matkakohteesta.
Facebookia, Wikipediaa, Googlea ja Youtubea kaytetdan ahkerasti, joten
espanjalaisten asiakkaiden mielenkiinnon herattamiseksi kannattaa olla
esilla ainakin jollakin ndista sosiaalisen median globaalisista palveluista.
(Matkailun Edistamiskeskus 2011b.)

Ranskalaisista yli 40 % kayttad Facebookia sadnnollisesti. Mielestani oli-
si todella hienoa, jos Aksyt Ammat paivittaisivat tekemisiaan Faceboo-

kissa saksan ja englannin ohella my6s ranskaksi. Nayttaa silta, etta
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ranskalaisille kohdistuvaa markkinointia voitaisiin osaksi tehda juuri Fa-

cebookissa sen kaytdn suuren suosion takia.

Espanjalaisten tavoin googlettaminen on arkipaivaa, koska 87 % ranska-
laisista kayttdd Googlea sdannollisesti etsiessédéan tietoa matkakohteesta.
Ranskalaiset tuottavat aktiivisesti omaa sisalt6a sosiaalisen median pal-
veluihin, joten blogi olisi heille todella hyva ajatus. Ranskalaiset voisivat
kirjoittaa sinne matkakertomuksiaan ja kokemuksiaan seka ladata kuvia.
Ranskalaiset ovat aktiivisia sosiaalisen median kayttajia ennen matkaa
ja matkan aikanakin 14 % ranskalaisista paivittda matkakuulumisiaan in-

ternetin matkailumedioihin. (Matkailun Edistamiskeskus 2011b.)

Uudet ja toimivat kotisivut, jotka palvelisivat mahdollisimman monipuoli-

sesti ulkomaisia asiakkaita

kielivalikko englanti, saksa, espanja, hollanti ja ranska (tyon tekija teki
espanjankielisen osuuden sivuille)

erityishuomio sosiaaliseen mediaan: linkit Facebookiin ja mahdolliseen
Twitteriin

linkit suoraan matkanjarjestajien kotisivuille (ja toisinpain matkanjarjesta-
jien sivuilta suora linkki Aksyt Ammat Oy:n kotisivuille)

huomiota herattavat kuvat

ajateltu varimaailma (luonnonlaheiset varit)

“virtuaalinen vieraskirja”, blogi, johon asiakkaat voivat kirjoittaa koke-
muksiaan ja kommenttejaan vierailusta Aksyt Ammat Oy:ss3, ladata ku-

via ja johon myos Aksyt Ammét Oy voi kirjoittaa kuulumisiaan

Ulkomaiset matkanjarjestdjat Saksassa, Sveitsissa, Sloveniassa, Espan-

jassa, Ranskassa ja Hollannissa, tulevaisuudessa mahdollisesti muissakin

Euroopan maissa (hama ovat halutut markkinoinnin kohdealueet, joista tyon

tekija I6ysi mahdollisia uusia yhteistybkumppaneita.)



LITE 1 3 (4)
Matkailun Edistdmiskeskus MEK, jonka kautta vahvistetaan asemaa kan-
sainvalisille markkinoille (Minna Murtonen osallistuu ainakin kaksi kertaa
MEK.n jarjestamille kursseille Hollannissa) + MEK: Visitfinland.com-sivut
ovat todella nayttava paikka saada yritysta esille, koska se on Suomen viral-

linen matkailuportaali
Karelia Expert matkailupalvelu Oy, jonka kautta saadaan markkinoitua
matkailupaketteja ja paastdan esille Pohjois-Karjalaa markkinoivalla inter-

netsivulla

Wild Taiga, joka avaa mahdollisuuksia erityisesti Espanjaan ja Ranskaan

Toimenpide-ehdotukset

Aksyt Ammat Oy:n tulevaisuuden kannalta tarkeda olisi, etta. ..

SWOT-analyysi paivitetaan saanndllisesti ajan tasalle: Varaudutaan jo
tiedostettuihin uhkiin ja mahdollisuuksiin. Pystytaanké heikkoudet poista-

maan tai kddntdmaan ne yrityksen vahvuuksiksi tai mahdollisuuksiksi?

Mietitdan tarkkaan kohderyhmaét, joihin markkinointi kohdistetaan:
Mitkda kohderyhmét halutaan? Pysytdaanko jatkossa 20—65-vuotiaissa luon-
tomatkailusta kiinnostuneissa ulkomaisissa asiakkaissa vai voisiko yritys

loytaad aivan uuden kohderyhman?

Riskianalyysi paivitetdan saanndollisesti ajan tasalle: Riskit ovat uhka yri-
tyksen kehittymiselle ja liikketoiminnalle. Riskeihin taytyy varautua paremmin
tulevaisuudessa, ettei enaa kay samalla lailla kuin esimerkiksi likuntahallin

kanssa, joka jai ilman toimintaa ja "s6i” turhaan rahaa

Kielitaitoa pidetaan ylla
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Yritetddn verkostoitua ja luoda hyva yhteistyd uusien matkatoimistojen
kanssa, koska he paattavat asiakkaiden kerdaamisesta ja lahettamisesta

Aksyjen Ammien luokse Suomeen

Kilpailija-analyysi kaydaan lapi: Ketka ovat todellisia kilpailijoita? Miksi

mahdollisesti osa asiakkaista menetetaan kilpailijoille?

Yritetddn kehittda yhteistydta entistakin paremmaksi paikallisten mat-
kailuyritysten kanssa: ”voimaviisikko” Laitalan Lomat, Puukarin Pysakki,
Hyvarila, Bomba ja Aksyt Ammat Oy voisivat tiivistaa yhteistyotaan ja kehit-

taa yhdessa alueen kansainvalista matkailua

Hyodynnetaan ekomatkailuun kohdistuva mielenkiinto: Aksyt Ammat
Oy:lla on ympariston hyvéksi toimimisesta pitkat perinteet. Yritys on saanut
useita tunnustuksia ja palkintoja ympariston hyvaksi tehdysta tyosta. Ympa-
ristoystavallisyys ja kestava kehitys ovat arvoja, jotka saattavat lisata yrityk-

seen kohdistuvaa vetovoimaa.

Ammattitaitoa pidetdan ylla varsinkin hiljaisina kausina tulevaisuudessakin
ohjaamalla ohjelmapalvelukursseja yhteistyokumppaneiden yrityksissa, ku-
ten Hyvarilassa

Laaditaan tarkempi budjetti, jotta tiedetdan mihin rahaa menee ja mihin

rahaa pitéisi kohdistaa kansainvéalisen markkinoinnin parantamiseksi

Markkinoidaan luontoa ja maisemia kuvin ja sanoin, koska esimerkiksi
erityisesti ranskalaiset ovat todella ihastuneet ja kiinnostuneet suomalaises-
ta luonnosta + matkapaketit pysyisivat mahdollisimman monipuolisina
vuoden ympari ottaen huomioon vuoden aikoihin liittyvat riskit (esim. talvel-

la lumen puute)
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Haastattelurunko teemahaastattelua varten

Haastateltavat Minna Murtonen, Liisa Klippel ja Sirke Katajala Aksyt Ammat

Oy:sta.

1. KANSAINVALISET MARKKINAT

e Tarkeat asiat kansainvalisessa markkinoinnissa Aksyjen Ammien kohdalla
e Miksi juuri Hollanti, Espanja ja Ranska uusiksi kohteiksi? Varautuminen?

e Kv-markkinat vs. kotimaan markkinat, kuinka poikkeaa?

e Mika asema nyt Aksyt Ammat Oy:n kohdalla

e Kestavan kehityksen tarkeys

2. YHTEISTYO

e Matkanjarjestajat kohdemaissa, niiden taustat
e Karelia Expert Oy

e Muut alueen matkailuyritykset

e MEK Matkailun edistamiskeskus

e joku muu potentiaalinen kumppani?

3. MARKKINOINTISUUNNITELMA, BUDJETTI JA LIIKEVAIHTO
e Odotukset

e Toiveet

o Hyddyt yritykselle

e Mahdolliset pelon aiheet

e Budjetti

e Liikevaihto
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. VERKKOMARKKINOINTI, SOSIAALINEN MEDIA JA OIKEAT JAKELU-

KANAVAT

Internet-mainontaan panostaminen nyt ja tulevaisuudessa
Uudet jakelukanavat markkinoinnin parantamiseksi
Facebook

Internetsivujen tila

. ITASUOMALAINEN KULTTUURI
Itdsuomalaisen kulttuurin hydédyntaminen uusien kv-asiakkaiden saannissa
Itasuomalaisen kulttuurin nakyminen Aksyjen Ammien toiminnassa

Kv-matkailijoiden kiinnostuksen kohteet kulttuurissa?

. SWOT-ANALYYSI, CASE AKSYT AMMAT OY
Heikkoudet

Vahvuudet

Mahdollisuudet

Uhat

Riskit kuluttajakayttaytymisessa ja myytavissa tuotteissa
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Litterointimerkit haastattelussa

(Ruusuvuori & Tiittula: Haastattelu — Tutkimus, tilanteet ja vuorovaikutus, 2009,
303)

() lyhyt tauko

(..) keskipitka tauko

(-..) pitka tauko

liian painotus

< > hitaammin puhuttu jakso
(h) uloshengitys

LIIAN aanen voimistuminen

£..£ hymyilevalla aanella sanottu jakso
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Espanjankieliset kaannokset Aksyt Ammat Oy:n uusille internetsivuille

Finlandia con Aksyt Ammat (Etusivu: Suomi Aksyjen Ammien kanssa)

Aksyt Ammat es una expresion finlandesa, que podria traducirse “como equipo de
mujeres persistentes que consiguen resultados concretos”.

Vacaciones en Carelia del Norte — Casa rural de Serbal

“La ultima frontera de Europa...una experiencia inolvidable en la pura naturaleza.
Rélajese rodeado de los bosques y los lagos. Su visita a Finlandia sera una
aventura.”

E-mail; aksyt@aksytammat.fi Sitio web: www.aksytammat.fi

Tel. +358 400 877085, +358 40 5265659

Aksyt Ammat ¢Quiénes somos?
(Me, Aksyt Ammat. Keitd olemme?)

Nosotras, Aksyt Ammat, somos tres mujeres aventureras de Carelia del Norte.

Minna

Es una guia experta que cocina al fuego de lefia y prepara la tradicional sauna
hameda. A ella le gustan el tiro con arco y el piraglismo. Ella siempre encuentra
una ruta de vuelta a casa después de un dia de aventuras.

Liisa

Ha elegido Carelia del Norte como su hogar. A ella le gusta esquiar y tricotar. jEs
una experta jardineria! Tiene cinco hijas y cuatro nietos. Su ultimo descubrimiento
es la navegacion.

Sirke

Es profesora de educacion fisica. Le encantan en el esqui, el patinaje y el hockey
sobre hielo, el voleibol y el golf. Ella es la entrenadora de un equipo juvenil de
voleibol.También a ella le gustan la artesania, la jardineria y cuidar su perro se
llama Moko.

Nos desenvolvemos bien en inglés. Organizamos vacaciones inolvidables en los
entornos naturales norcarelianos. Nuestros viajes son para personas a las que
gusta estar en mitad de la naturaleza, y a quienes les interesan las actividades al
aire libre que respetan el medio ambiente. Aqui en Nurmes, se puede conocer el
turismo rural finlandés, la gente amable y la manera de vivir de Carelia del Norte.
Nuestras escapadas son una experiencia Unica pero también


mailto:aksyt@aksytammat.fi
http://www.aksytammat.fi/
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tienen elementos comunes: senderismo, ciclismo, piragliismo, esqui y por
supuesto, conocer a la gente local.

Alguna noche disfrutaremos de la sauna humeda, que es tipica de Finlandia
ademas de una agradable tradicion. Cada dia empieza con un desayuno
abundante. Para el esqui de fondo recomendamosuna cierta experiencia y una
condicion fisica media. Pero no se preocupe demasiado, su estado fisico va
mejorar dia a dia durante su estancia en Nurmes.

Viaje a Nurmes (Matka Nurmekseen)¢Cémo llegar?

Comunicaciones
Euroralil

Horarios de trenes finlandeses

Horarios de trenes suecos

Horarios de trenes alemanes

Viking Line Estocolmo-Helsinki y Estocolmo-Turku, comunicado por tren
con otras ciudades finlandesas desde del puerto de Turku.

Tallink-Silja Line Estocolmo-Helsinki y Estocolmo-Turku, bien comunicado

por tren con otras ciudades finlandesas desde del puerto de Turku.

Nordic Ferry Center

Lineas aéreas

Blue 1

Ryan Air vuela al aeropuerto de Tampere de donde hay autobuses a la
estacion de ferrocarriles de Tampere cada 20 minutos.

Finnair vuela desde la capital Helsinki por todo el mundo, y tiene un
buen servicio de los vuelos internos a las ciudades mas importantes de
Finlandia, como a Joensuu y Kuopio.

SAS horarios
Airbaltic horarios

Lufthansa horarios
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En tren
Para ir Helsinki o Turku tiene que viajar hasta Joensuu y una vez alli en tren
0 en autobus hasta Nurmes.

En avion

Puede coger un vuelo hasta Joensuu o Kuopio. Todas estas ciudades estan
situadas a unos 120 kilometros de Nurmes. Las mejores conexiones en
autobus y en tren son desde Joensuu.

En coche

Puede llegar por la carretera Helsinki-Mikkeli-Kuopio-Nurmes (480 km). Por
favor, no dude en llamarnos cuando esté cerca de Nurmes. Le guiaremos
hasta nuestra casa rural.

Actividades 2012 (Ohjelma 2012)
Excursiones con la guia

Esqui de fondo en Carelia del Norte a) Del 11/2 al 19/2/2012
b) Del 25/2 al 4/3/2012
c) Del 3/3 al 11/3/2012
d) Del 17/3 al 25/3/2012
e) Del 24/3 al 1/4/2012
f) Del 31/3 al 9/4/2012
(Semana Santa)

Nieve, bosques blancos y lagos helados. Febrero y marzo son los meses mas
adecuados para practicar el esqui de fondo en Carelia del Norte. También es
bienvenido a probar las actividades a la finca de Maiju donde se puede montar a
caballo o pescar en las aguas heladas vy, si tiene suerte, pescar algun salmén. ¢O
qué le parece un dia con huskys? jO pase un dia adicional como quiera!l

Semana de esqui en Carelia del Norte Del 4/2 al 12/2/2012
Durante esta semana extra aprendera los secretos del esqui de fondo.

Semana blanca en Carelia del Norte /// Vacaciones esquiando en Carelia del
Norte Del 19/2 al 28/2/2012
iTenemos un programa exclusivo para mujeres!

Semana blanca en Laponia /// Las vacaciones del esqui en Laponia
Del 17/3 — 29/3/2012
iTenemos un programa exclusivo para mujeres!
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Noches blancas de verano en Carelia del Norte

a) Del 2/6 al 10/6/2012 b) Del 10/6 al 17/6/2012 (una semana adicional) c) Del
11/8 al 19/8/2012
Vacaciones en bicicleta o en piragla, jperfecto empezar el verano!

No olvide pedir un dia adicional en la finca de Maiju, fotografia en la naturaleza,
etc.

Vacaciones en la familia Del 17/6/2012 al 30/6/2012

En San Juan se puede disfrutar de todas las actividades rodeado por la
naturaleza: piragliismo, caminatas y ciclismo, o por el contrario se pueden pasar
las vacaciones descansando y disfrutando de la paz en la naturaleza finlandesa.

Vacaciones de verano en Carelia del Norte
a) Del 30/6/2012 al 13/7/2012 b) Del 28/7/2012 al 10/8/2012

iTenemos un programa exclusivo para mujeres!

Ciclismo y piraglismo en Carelia del Norte
a) Del 14/7/2012 al 22/7/2012 b) Del 22/7/2012 al 28/7/2012 (una semana
extra)

(La ruta se realizara en bicicleta y en piragia.)

Ruta en bicicleta en las islas de Aland Del 11/8/2012 al 22/8/2012
iTenemos un programa exclusivo para mujeres!

Semana de senderismo en Carelia del Norte Del 25/8/2012 al 2/9/2012
iExperimente lo mejor del otofio finlandés!

Semana de esqui en Carelia del Norte (Hiihtoviikko)

Estas vacaciones esquiando le ofrecen una oportunidad para aprender los
secretos del esqui de fondo. Puede que hayan pasado unos afos sin esquiar, 0
nunca hay nieve en su regién, o no tiene esquis. O quizas tenga dudas sobre su
condicion fisica no sea tan buena para esquiar una ruta larga.

Ahora finalmente tiene una oportunidad para aprender todo sobre los esquis y el
esqui del fondo. Le enseflaremos a esquiar bien, subir las cuestas, pararse y
cuidar los esquis. Esquiaremos por dos rutas y le daremos informacion para
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mejorar su esqui. Después del entrenamiento y las rutas usted seguramente
tendra fuerzas para participar en nuestra aventura de las dos fincas en la region
de Nurmes las cual realizaremos esquiando. Cuando haya pasado una semana
esquiando podra notar que su condicién fisica es mejor...y no podra dejar de
esquiar.

Fecha: del 4/2/2012 al 12/2/2012
Grupo: de 5 a 15 personas
Precio: 520 euros

Habitacion individual: 128 euros

iAtencion! El precio incluye:

Alojamiento en una habitacién doble con pension completa, sauna, esquis, botas
de esqui, curso de esqui (duracion: 3 horas), rutas de esqui guiada por una o dos
guias con Aksyt Ammat (12 kildmetros, 2 veces). Como el grupo sera internacional
hablaremos inglés o aleman. También ofrecemos el transporte el dia de su llegada
que le llevara desde el aeropuerto de Kuopio a Nurmes y también el dia de salida
desde Nurmes al aeropuerto de Kuopio.

Itinerario

Dia 1

Llegada al aeropuerto de Kuopio. Transporte a Nurmes (a unos de 120
kilometros). Durante la cena los grupos se conocen. Alojamiento en la finca de
Pihlajapuu.

Dia 2

Después del desayuno empezamos con el curso de esqui explicando los
conocimientos basicos. Por la tarde cenamos y vamos a la sauna.

Dia 3

Los conocimientos basicos de esqui contindan: ¢cOmo pararse, cOmo esquiar por
las colinas, como dar la vuelta, etc. Por la tarde: curso basico de finlandés.

Dia 4

Pasamos el dia aprendiendo a esquiar mejor. Dependiendo de sus habilidades
puede esquiar sobre un lago helado (5 — 10 kilometros) o en el bosque donde
puede practicar el esqui por las colinas (5 kilometros).

Dia 5

Ruta de esqui de 12 kilometros. En esta ruta la naturaleza es muy variada, hay
bosques, un lago, etc. Es una buena ruta para practicar el esqui.

Dia 6

Se puede esquiar cerca de Pihlajapuu o probar raquetas de nieve.

Dia 7

Igual que el dia 6: vamos a esquiar. Si usted prefiere variar puede ir a Nurmes de
compras.
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Dia 8

Ruta de esqui a la colina mas alta de Nurmes que se llama Nalkomaki. Desde la
colina se puede ver el lago Pielinen que es uno de los lagos mas grandes de
Carelia del Norte. Por la noche usted puede ir a la sauna de Minna. Y para cenar
salmon ahumado.

Dia 9

Transporte al aeropuerto de Kuopio. Vuelta a su pais. jGracias, adios y hasta
pronto!

Noches blancas de verano en Carelia del Norte (Kesayo6t Pohjois-Karjalassa)

iDisfrute de las noches blancas del verano en Carelia del Norte montando en
bicicleta o remando en piraguia!Nuestras vacaciones le ofrecen una bonita

mezcla tiempo de descanso y actividades variadas. Puede disfrutar de la sauna y
descansar después del piraglismo y del ciclismo. En junio el verano acaba de
empezar aqui en Finlandia, todo es muy verde y la naturaleza es muy bonita. En
julio y agosto ya se pueden recoger bayas y setas.

Pase las vacaciones nadando, en la sauna, durmiendo bien, conociendo la cocina
norcareliana con pescados muy ricos 0 bayas y setas recién recogidas de un
bosque cercano. Si quiere, simplemente puede reldjese, disfrutar del verano
finlandés y de sus noches blancas jya que en esta época no oscurece!

Durante las semanas extras le ofrecemos una estancia en régimen de pension
completa. Ademas, tiene a su disposicién las canoas y bicicletas. En nuestra
pagina web puede reservar rutas extra; como una caminata por el parque nacional
de Koli 0 una visita a la finca de Finnhorse (se cobran a parte).

Fecha: a) Del 2/6/2012 al 10/6/2012 b) Del 10/6/2012 al 17/6/2012 (Semana extra)
c) Del 11/8/2012 al 19/8/2012

Grupo: de 6 a 12 personas

Precio: 2012 a) 850 euros b) 390 euros c) 950 euros

Habitacion individual: 65 euros por persona con la pensiéon completa

iAtencion! El precio incluye:

Alojamiento en una habitacion doble con pension completa. El dia de llegada
ofrecemos el transporte para todo el grupo desde el aeropuerto de Kuopio y el
ultimo dia el transporte desde Nurmes al aeropuerto. Bicicletas, canoas, sauna
diaria y guia estan incluidos en el precio.

Una condicion fisica media es necesaria porque vamos a hacer piragtismo en rios
y lagos con una corriente suave. Iremos en bicicleta por rutas montafiosas. El
espiritu de equipo sera muy necesario.
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Itinerario

Dia 1

Transporte desde el aeropuerto de Kuopio o de la estacion de ferrocarriles de
Nurmes. Llegada a Pihlajapuu y durante la cena nos conocemos.

Dia 2

Damos una vuelta por los alrededores (6—12 km). Por la tarde aprendemos unas
palabras faciles y utiles en el curso basico de finlandés. Y nos bafiamos en la
sauna antes de ir a dormir.

Dia 3

Ruta en bicicleta alrededor del lago Viemenenjarvi y a la colina de Nalkomaki.
Desde alli hay una vista magnifica hacia los bosques y los lagos. Podemos ir a
bafarnos al lago. También podemos ir en bicicleta a Nurmes para hacer compras
y visitar la ciudad (aprox. 50 km de viaje).

Dia 4

Ruta de piragtismo en el lago de Viemenenjarvi (6 kilometros). Vamos a bafiarnos
en el lago.

Dia 5

Caminata por el espacio protegido de Raesarkat. Se puede nadar en unas lagunas
pequefias. Café en un campamento. Duracion de la ruta: 6 horas.

Dia 6

Piragliismo en el lago Pielinen (si hace buen tiempo) o en un rio con una corriente
suave. (aprox. 6—15 km).

Dia 7

Ruta en bicicleta hasta las islas de Paalasmaa. Iremos en bicicleta por las islas y
después en barco a un pequefio pueblo situado en el lago Pielinen. Distancia: 40
km. Por la noche prepararemos salmén ahumado para la cena. Cenaremos en un
tepee de madera. Después vamos a la sauna situada cerca de la casa de Minna.
Dia 8

Este dia nos relajaremos sin deportes. Observamos la naturaleza o visitamos la
finca de Finnhorse o el parque nacional de Koli, etc. Por favor, pongase en
contacto para mas informacion.

Dia 9

El dltimo dia en Nurmes. La vuelta a su pais. jGracias y hasta pronto!

La casa rural de Serbal (Majatalo Pihlajapuu)

La casa rural de Serbal esta situada en la region de Carelia del Norte, en el pueblo
de Salmenkyla cerca de la ciudad de Nurmes, en Finlandia del este. La casa rural
de Serbal esta a unos 20 kildmetros del centro de la ciudad de Nurmes. Esta casa
era antes una escuela, pero ahora estd a disposicion de los turistas tanto
finlandeses como extranjeros. La naturaleza alrededor de la finca es muy bonita
durante todo el afo, lejos de las ciudades grandes y de la contaminacion.
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En Serbal se pueden celebrar eventos tanto como bodas, cumpleafios, fiestas
navidefias, o simplemente pasar unas vacaciones, bafarse en la sauna, pasar
dias disfrutando de la naturaleza, etc. dependiendo de lo que usted quiera.

La casa rural de Serbal le ofrece una buena oportunidad para pasar tiempo
acompafnado. ¢Le gustaria probar juegos carelianos tradicionales como kyykka o
molkky? ¢Y el tiro con arco, la caminata nérdica, el piragiismo, el ciclismo, el
esqui o por supuesto la tradicién que les gusta a todos los finlandeses, la sauna?
Tambien hay rutas para motos de nieve. La ruta de esqui de “Punainen Lanka “ es
decir, que significa “Hilo rojo”, une nuestra finca con otras cercanas de la region.

Al otro lado del lago de Viemenenjarvi, a un kilometro de Serbal hay una sauna
hameda que le ofrece una oportunidad inolvidable de experimentar, nuevamente,
esta maravillosa tradicion finlandesa. Iremos a la sauna remando en piragua
durante el verano. En invierno vamos caminando usando raquetas de nieve y
atravesamos el lago helado. Después o antes de la sauna lo pasamos bien
alrededor de una hoguera comiendo comida finlandesa.

También preparamos comida vegetariana.

Precios: Alojamiento y desayuno 45 euros por persona y noche.
Pension completa 65 euros por persona y noche

iPor favor, péngase en contacto con nosotras para pedir una oferta!

En nuestra casa rural de Serbal hay:

10 habitaciones y 16 camas

e sala de estar acogedora

e comedor

e salones en la planta de arriba y sala de estar en la terraza
e sauna de lefia

e chimenea en la saunay terraza



