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1 JOHDANTO

Opinnadytetyon tarkoituksena on tehdad litketoimintasuunnitelma mahdollisesti alkavalle
mokkivuokrausyritykselle ja tutkia yrittdjaksi alkamisen mahdollisuutta my6s kannattavuuden
kautta. Tyon teoreettisena viitekehyksend toimii liiketoimintasuunnitelman ne osa-alueet,
jotka omaa litketoimintaa ajatellen ovat olennaisia sekd maaseutumatkailu. Myos litketoimin-
tasuunnitelmaan sisiltyvd kannattavuuslaskelma antaa selkedd suuntaa toiminnan kannatta-
vuudesta. Idea suunnitelman tekemiseen lihti siitd, kun aloin miettimiin miten mokkii voisi
hyédyntaa tuloksellisesti niind aikoina kun sita ei itse kdytd. Taman tekeminen auttoi selven-
tamadn yrittdjaksi ryhtymisen haastavuutta ja niitd monia asioita, joita tulisi ottaa huomioon

ennen yritystoiminnan aloittamista.

Yrityksen perustamisprosessissa ensimmaisia tehtivid on liiketoimintasuunnitelman tekemi-
nen. Suunnitelmassa pitdisi ilmetd selkedsti yrityksen litkeidea ja perusajatus perustettavasta
yrityksestd. Suunnitelman laatiminen vie aikaa, mutta sen tekeminen on yritykselle avuksi ko-
ko yrityksen olemassaolon ajan ja se toimii ohjenuorana ja suunnanndyttdjini kaikissa kehi-
tysvaiheissa. Suunnitelmassa tulisi kartoittaa ja arvioida markkinat, kilpailutekijit sekd oma
tuote tai palvelu. Se my0s selkeyttda koko toimintaa ja antaa suuntaa kaikille yrityksen toimil-
le. Liikeidean realistisuus pitad selvitd suunnitelmasta. Etenkin nykypaivin kiristyvassé kilpai-
lussa jokaiselta yrittajaltd vaaditaan tietoutta yritystoiminnasta ja sen tuomista haasteista. Yrit-
tajaksi el ryhdytd hetken mielijohteesta, vaan toimista tulisi olla selkedt suunnitelmat ja do-

kumentit.

OpinnaytetyOssi kaytettiin lahteinad aikaisemmin tutkittua tietoa aiheesta. Aiheesta on paljon
kirjallisuutta ja niin ollen tama helpotti tyotini paljon aineiston kokoamisessa. Ty0ssi e siis
toteutettu laadullista tai maarillistd tutkimusta. Tuloksena syntyi tutkimus, joka johdattaa ja

opastaa asioihin, joita yrityksen aloittamisessa tulee ottaa huomioon.

Mokkivuokraukseen liittyy paljon kehittdmistd. Luonto mahdollistaa yritystoiminnan kehit-
tamistd esimerkiksi valmiiden ohjelmapalveluiden osalta. Ympiristossa voisi tulevaisuudessa
toteuttaa johdettuna monenlaista aktiviteettia ja niistd voisi kehittdd paljonkin erilaisia paket-

teja, joita tarjota lomalaisille.

Markkinoilta 16ytyy paljon yksityisida mokin vuokraajia. Tarjonta on hyvin laaja ja niinpd 16y-

tyy paljon eritasoisia ja erilaisiin tarkoituksiin olevia mékkejd. Mokkivuokrausta on tarjolla



my0s vilittdjien kautta. Esimerkkind muutamista vilittdjistd ovat Lomarengas ja Mokkiloma.
Ne valittavait mokkeja ja loma-asuntoja ympiri Suomen. Lomarengas tarjoaa myos markki-
nointia ja hithtokeskusmajoitusta. Samaan konserniin Lomarengas Oy:n kanssa kuuluvat

my6s FinFun Oy ja Ylliksen Matkailu Oy. Esimerkiksi Lomarenkaan vuokraustoiminta kas-

vaa vuosi vuodelta suuremmaksi.



2 LHKETOIMINTASUUNNITELMA

Suunnitelman tekeminen vie paljon aikaa. On hyodyllistd kuitenkin pysdhtyd miettimadn lii-
ketoimintaympiristod. Tama auttaa kokonaisuuden hahmottamisessa ja toiminnan selkeyt-
timisessd. Kaikilla padtoksilli on kauaskantoiset vaikutukset. Suunnitelmaa voidaan kutsua
ikadn kuin aikajanaksi, joka on silta nykyisen ja tulevan vililld. Yleensa suunnitelma kertoo
toiminnasta 2-3 vuoden padhin, mutta asioita on suunniteltava ja visioitava kuitenkin useita
vuosia eteenpiin. Suunnitelman tekemisessd tulee vastaan kysymys esimerkiksi siitd, missé
tuote tai palvelu valmistetaan. Moni nykypiivan trendejd seuraava karsastaa ulkomailta tuo-
tettuja tavaroita ja pyrkii suosimaan suomalaista. Siksi suunnitelman aloittamisen yhteydessa
on hyvi tehda lista kysymyksid, joihin etsitdan vastauksia ja ratkaisuja. (Litketoimintasuunni-

telma 2009a.)

Liiketoimintasuunnitelma on siis monipuolinen tyéviline yritykselle. Suunnitelmassa koros-
tuu yrityksen ydinosaaminen, vahvuudet, menestymisen lihteet ja heikkoudet. Yritys joutuu
miettimddn asemaansa muihin yrityksiin nihden markkinakentissi sekd henkil6sto-, tuotan-
to-, kehittdmis-, markkinointi- ja rahoitusresurssien tarpeessa. Suunnitelma auttaa 16ytimain
yrityksen menestystekijat, sekd toiminnot, joiden kautta toimintaa rakennetaan. Eniten sen
tekemisestd hyGtyy yritys, mutta se toimii myOs uusien tyontekijéiden sopeuttamisessa yrityk-

sen ajattelu- ja toimintatapoihin. (Pitkdmiki 2001, 9.)
Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen ydinluuranko, jossa
- operaatiosuunnitelma on sen lihakset
- kassavirtasuunnitelma sen veri
(Lipidinen 2000, 22.)

Yritystoiminnan liht6kohtana on, ettd idea olisi kantava. Liitketoimintasuunnitelmaa voidaan
kuvata erddnlaisena ketjuna. Alussa on liikeidea, joka useinkin on py6rinyt mielessd jo pi-
demmin aikaa ja jota on pohdittu monelta eri kantilta. Taman jilkeen idea muotoutuu lii-
keideaksi. Liikeideasta tehddin litketoimintasuunnitelma, jolla pyritddn kannattavaan, menes-

tyvain ja jatkuvaan litketoimintaan. (Pesonen, Monkkonen ja Hokkanen 2000, 28.)



2.1 Liiketoimintasuunnitelman tunnusmerkkeja

Liiketoimintasuunnitelman laatimisessa kuvataan yrityksen litketoiminta, tavoitteet ja ldhto-
kohdat. On tirked miettid millaisia palveluja ja tuotteita tulevaisuudessa tarvitaan ja millaiselle
on tarvetta. Nykypdivini kilpailu on kovaa ja markkinoilta 16ytyy monenlaista palveluntarjo-
ajaa. Yritysideaa mietittdessd on otettava huomioon kenelle palvelua tarjoaa, miten markki-
noidaan ja vastataan kilpailuun. Varautuminen ja suunnittelu ovat kilpailuetu erilaisiin yritys-

eliman tilanteisiin. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 4-5.)
Lipidisen (2000, 23) mukaan liiketoimintasuunnitelman tulee olla:

- perusteelliseen tutkimustietoon pohjautuva
- sen tulee sisiltdd yksinkertaistettua, asiaankuuluvaa ja sovellettavissa olevaa tietoa

- lukijaa houkuttelevaa tekstid, johon on liitetty kuvioita, kaavioita, taulukoita ja ot-
sikoita

- sen tulee olla helposti luettavaa ja ymmarrettavaa asiatekstid

- realistinen perustuen numeroihin, tutkimuksiin ja selvityksiin ilman tulevien vai-
keuksien kaunistelua.

Uuden yrityksen ja jo kauan toimineen yrityksen tilanteissa ei ole paljonkaan eroavaisuuksia.
Vanhan yrityksen on pakko kehittyd pysyiakseen mukana asiakkaan tarpeissa. Tami vaatii tie-
tyn valiajoin tehtavda tarkastelua ja muutosten tekoa suunnitelmissa. Aikaisemmin hyviksi
havaitut metodit eivit valttimittd endd kymmenen vuoden piistd pide ja ndin olleen aikai-
semmin tehtyjd paitoksida on kyseenalaistettava, jotta viltettdisiin toimintapohjan heikkene-
minen ja urautuminen. Jos muutokset on tunnistettu etukiteen ja nithin pystytiin varautu-
maan, sopeutuminen on helpompaa. Selked nikemys markkinoista ja kilpailutilanteesta, seka

harkitut tavoitteet ja strategiat yhdistivit menestyvia yrityksid. (Ruuska ym. 2001, 4-5.)

Yritystoiminnaksi voidaan kutsua toimintoja, joihin liittyy erditd ominaispiirteitd. Usein oma-
perdisyys ja jaljittelemattomyys liittyvat yritystoimintaan. Kaikki suunnittelu aloitetaan asiak-
kaiden tarpeista, eli etsitddn ongelma, jonka ratkaisusta asiakas on valmis maksamaan yritta-
jalle sen poistamiseksi. Olennaista yritystoiminnassa on liikeidea, jonka tulee olla kannatta-
vaa, sekd epdonnistumisen mahdollisuus, eli riskinottokyky. (Kinkki 1997, 32.) Perustamises-

taan lihtien yritys luo suullisia tai kirjallisia toimintaohjeita arkirutiinien toteuttamiseksi.



Suunnitelma selkeytyy toiminnan edetessd ja ohjautuessa omaan uomaansa erchdysten, on-

nistumisten ja mahdollisuuksiin tarttumisen kautta. (Pitkdmaki 2001, 10.)

Liiketoimintaa mietittdessa tulee esiin huomiotta jadneitd asioita. Paivittdisissa tyotehtdvissa
saattaa korostua tyot, joilla ei liikeidean toteutumisen ja litketoiminnan kokonaisuuden kan-
nalta ole suurtakaan merkitystd. Toisaalta saattaa jaddd huomiotta sellaisia asioita, joilla on
suurempaa merkitystd. Siksi tulisi méiritelld jokaiselle osa-alueelle toiminnan tarkoitusta tdy-
dentivit tavoitteet. Nédin hajanaisuus muuttuu pddmairitietoiseksi tekemiseksi. (Pitkamaki

2001, 10.)

Suunnitelmalla tarkoitetaan koko yritystoimintaa kattavaa toimintaa. Normaalisti litketoimin-
tasuunnitelman sisaltéon kuuluvat yrityksen lihtotilanteen kuvaus ja analysointi, markkinoi-
den ja kilpailutilanteen kuvaus ja analysointi, tavoitteet ja strategia, toimintojen jarjestelyt ja
kehittimissuunnitelmat, taloudelliset laskelmat, sekd tulevaisuuden riskien ja mahdollisuuksi-
en arviointi. Yritystoiminta koostuu monista eri komponenteista ja yrittdjin tiytyy tietid ko-
konaisuus, missd kaikki asiat vaikuttavat toisiinsa seki tukevat ja tdydentavit toisiaan. Ei siis
auta kehittad vain yhtd osa-aluetta, vaan samalla on otettava huomioon kaikki muukin toi-
minta kokonaisuutena ja kehittdd myo6s niitd. Suunnitelman lihtokohtana on markkinakeskei-
syys. Tama edellyttid huomion suuntaamista my6s yrityksen ulkopuolelle hankkimaan mark-
kina- ja kilpailutietoa. Yrityksen strategian ja tavoitteiden suhteuttaminen suunnitelmaan sel-
kiytyy kun on nakemys toimintaymparistostd ja sen muutoksista. (Kuvio 1). (Ruuska ym.

2001, 4-5.)



Business

Plan

Kuvio 1. Liiketoimintasuunnitelma (Ruuska ym. 2001, 5.)

Toimiva yritys koostuu toisiaan tiydentivista ja tukevista toiminnan lohkoista. Kaikkia loh-
koja tulee kehittdd tasapuolisesti, jotta kehittimissuunta on yksisuuntainen. (Ruuska ym.
2001, 5.) Liiketoimintasuunnitelma auttaa yritystd kokonaisuuden hallitsemisessa. Se myo6s

auttaa yritystad onnistumaan tehtavissaan. (Pitkamaki 2001, 10.)

Kuviossa 1 nihty toimintamalli sisdltid osa-alueet, jotka yrityksen tulee ottaa huomioon toi-
mintaa kehitettdessd. Jokainen pienyritys on pohtinut niita asioita ilman litketoimintasuunni-
telmaakin, mutta harvoin kuitenkaan niin, ettd ne muodostaisivat ehedn kokonaisuuden. Yri-
tys tekee liiketoimintasuunnitelman, jos se haluaa selkeyttdd toimintaansa, nostaa tavoittei-

taan ja muodostaa yhtendisen nakemyksen pdamairistd. (Pitkdmaki 2001, 11.)

Yrityksen toiminnan voidaan ajatella nojaavan viiteen tukijalkaan: markkinointiin, tuotan-
toon, kehitykseen, talouteen ja henkil6stéon. Jotta yritys voi toimia vakaasti, se ottaa riitta-
visti huomioon kaikki toiminnot ja kehittdd niitd yhdenmukaisesti. Jokaisen tukijalan on tu-
ettava yrityksen paamaarai, liikketoiminta-aluetta ja maariteltyji tavoitteita. Pitkalld tihtdimella
yhdenkin tukijalan laiminlyonti heikentda yritystd, ja kaksi horjuttaa yritystd jo voimakkaasti.

Yrityksen osaaminen perustuu usein tiettyyn toimintoon, mutta on silti varmistettava, ettd



kaikki osa-alueet tulevat hoidetuiksi ja ne kaikki tukevat litketoimintaa. (Pitkdmaki 2001, 11-
12.)

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on vakiintunut tapa, jolla kuvataan yrityksen tulevai-
suus visiota tarkemmin. Suunnitteluvaihe tarkentaa ja kirkastaa myos yritysjohdon litketoi-
minta-ajattelua. Jotta saataisiin aikaan hyva liiketoimintasuunnitelma, johtajan on tehtiva
suurl maira suunnitteluvaihetta valmistavia toita. Ne auttavat yritysta onnistumaan asiasisil-
16n hallinnassa ja saamaan tehtivin henkisesti haltuun. Kolme strategisesti keskeistd aluetta
yrityksen litketoiminnassa ovat asiakkaat, kilpailijat sekd oma osaaminen ja omat tuotteet.

(Rissanen 2003, 53.)

Asiakkaat mahdollistavat yrityksen toiminnan kaupallisessa vaihdantatapahtumassa ja tuovat
sille taloudelliset voimavarat. Asiakkaan ajattelu ja toiminta ovatkin siksi hyvin tirkedd hah-
mottaa. Yritys jakaa markkinat yhdessd muiden kilpailijoiden kanssa. Siksi heiddn toimintata-
vat on hyvi tuntea ja kayttda titd tietoa hyviksi muun muassa litketoimintasuunnitelmaa laa-

tiessa. Tuotteen tai palvelun tulee tuottaa asiakkaalle jotain lisdarvoa ja vastinetta hinnalle.

(Rissanen 2003, 53-54.)

2.2 Suunnitelman laatimisen hyodyt

Uuden tai kehittyvin yrityksen tukipilareita ovat rahoittajat. Ennen uutta yritysideaa ja laa-
jennushanketta esitettiessid on hyva laatia paperille kaikki suunnitelmat paatoksentekoa var-
ten. Rahoittajat haluavat saada selvyyden yrityksen toimintapohjasta. Usein suunnitelma
kiinnostaa my6s muita sidosryhmiid erityisesti strategisissa kysymyksissa. (Ruuska ym. 2001,
6.) Sidosryhmait haluavat nidhda paperilla, perustuuko liikeidea realistisiin suunnitelmiin ja

vahvistaako liiketoimintasuunnitelma litketoiminnan menestymisen (Pitkimiki 2001, 9).

Suunnitelman tekemisten motiivina ei saa olla pelkistian ulkopuoliset tahot, vaan oman yri-
tyksen kannalta suunnittelu on tirkei liikkkeenjohdon osa-alue, jota ei kannata laiminly6da ja
jattaa vahille huomiolle. Litketoimintasuunnitelma toimii runkona kaikille yrityksen paitok-
sille, suunnitelmille ja strategioille. Sithen on hyva kirjata yrityksen omat valinnat ja matkalla
eteen tulevat kysymykset. Suunnitelman pohjalta yrityksen perustajien on helppo kiydi sy-
ventdvid keskusteluja yrityksen asioista. Suunnitelma edesauttaa my6s virheiden vilttimisti ja

ongelmatilanteiden ennaltachkdisya. (Ruuska ym. 2001, 6.)



Liiketoimintasuunnitelman tekeminen antaa yrittdjille edun muihin yrittdjiin nihden. Se an-
taa myO6s kuvan yrittdjan vahvoista puolista, joilla voi kilpailla muita yrittdjid vastaan. Suunni-
telma toimii tukipylvdana kaikissa yrityksen toimissa sekd ohjenuorana tuleville kehityssuun-

nille. (Kinkki 1997, 32.)

Opetushallituksen (Liiketoimintasuunnitelma 2009b) mukaan hyodyt liiketoimintasuunnitel-

masta ovat suuret:

- Tarjoaa hyvin rungon koko yrityksen suunnittelulle.
- Antaa sidosryhmille selkedd tietoa suunnitelmista.
- Toimii paperilla litkeidean testaajana.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen pakottaa miettimiin tulevaa kysyntid, asiakkaita, kil-
pailua, tavoitteita, yleisid toimintaperiaatteita, taloudellisuutta seki tehokkuutta. Se my6s aut-
taa yritysta hahmottamaan toiminnan kokonaisuutena niin toiminnallisesti kuin ajallisestikin
markkinoinnin, tuotteiden, tuotekehityksen, tuotannon, henkil6stén, toiminnan organisoin-

nin, rahoituksen ja kannattavuuden kautta. (Litketoimintasuunnitelma 2009b.)

2.3 Ohjeita suunnitelman tekemiseen

Tarjolla on paljon menetelmii ja oppikirjoja yrityksen tavoitteiden ja strategian valintaan. Lii-
ketoimintasuunnitelman tekeminen on yksinkertainen ja johdonmukainen tapa kiyda lipi
tarpeelliset analyysivaiheet ja kehittdd strategian perusratkaisut toimenpidesuunnitelmineen.
Liikkeenjohdon koko ajan kehittyvid tarkastelutapoja ja helppo tarkastella ja hyodyntia ta-
min kehikon sisélld. Kuitenkaan suunnitelman perusprosessi ei tule muuttumaan ajan saatos-
sa kun yrityksen kaytinnon toiminta on suunnitelman lahtokohtana. Tami kay rungoksi toi-

mivan yrityksen syvalliseen strategiatychon. (Ruuska ym. 2001, 6.)

On tirkedd pitdd suunnitelmat ajan tasalla. Toiminnan perussuunnitelmat tarkastetaan ja teh-
dddn seuraavan vuoden toimintasuunnitelmat. Tdmi tapahtuu yrityksen vuosittaisella suun-
nittelukierroksella. Asiat on helppo vaiheistaa ja jakaa valmisteltaviksi suunnitteluun osallis-

tuville, kun pohdittavat asiat on ryhmitelty selkeiksi kokonaisuuksiksi. (Ruuska ym. 2001, 6.)

Yrityksen kasvaessa ja ajan kuluessa tulee uusia ideoita yritystoiminnan kehittimiseen ja uu-

distamiseen. Naistd esimerkkeind voi olla esimerkiksi markkinoinnin kehittiminen, ulko-



maankaupan kasvattaminen, uusien asiakasryhmien saaminen. Perusldhtokohdat uudesta lii-
ketoiminnasta on tilloin titvistettdva paperille. Tama auttaa syventimadn keskusteluja ja

konkretisoimaan asioita. (Ruuska ym. 2001, 6.)

Merkittdivd muutostarve kdynnistdd usein suunnittelun. Tdhidn tilaan saattaa olla syyni esi-
merkiksi kriisi, uuden liiketoiminnan ostaminen, johtajan tai omistajan vaihtuminen. Liike-
toimintasuunnitelman tekeminen tai sen muokkaaminen tulee tdssikin tilanteessa olemaan
ensimmdisid toimenpiteiti muutoksien aikaansaamisessa. Suuryritysten ja julkisen sektorin
yhtidittimishankkeet voivat olla tillaisia muutostilanteita, jolloin liiketoimintasuunnitelmaa

on usein kaytetty uuden tilanteen hahmottamiseen. (Ruuska ym. 2001, 7.)

2.4 Liiketoimintasuunnitelman ongelmat

Liiketoimintasuunnitelmaa tehtiessd tormai ongelmiin ja sen tekeminen ei ole aina helppoa.
Yritystd perustavan tulisi ymmirtdd, ettd suunnitelmaa ei tehdd pelkistiin informaatiota
tuottavana asiakirjana kolmatta osapuolta varten kuten pankkia. Suunnitelman eri osa-
alueiden epitasapaino ja erillisyys tuottavat myOs ongelmia, jos ne eivit vastaa todellisuus-
pohjaa. Esimerkiksi suunnitellut investoinnit ovat suuremmat kuin rahoitus. Jokainen meista
hallitsee eri osa-alueita. Kuitenkin litketoimintasuunnitelmaa tekevin tulisi keskittyd yhta tar-
kasti jokaiseen eri alueeseen. Yleisend ongelmana on my6s vihiisyys osa-alueiden kuvaami-
sessa. Liiketoimintasuunnitelmia tehddin liian tiukalla aikataululla ja lilan nopeasti. Ndin ol-
len esimerkiksi kilpailijoita ja markkinoita ei tutkita riittdvin tarkasti. Suunnitelma ei saa olla

pelkastiin markkinoiva esitelmi yritystoiminnasta. (Edu oppimateriaali 2009c¢.)

Liiketoimintasuunnitelmaa kannattaa hyodyntaa koko ajan yrityksen toimissa, eiki sitd kan-
nata unohtaa vain pakollisena tehtyni tyona. Siitd on paljon hy6tya koko yrityksen olemassa
olon aikana ja johdon tulisi verrata toimintaa suunnitelmaan tietyin viliajoin. Suunnitelma ei
saa keskittyad pelkdstdan tihdn paivdan. Laskelmat jotka sisaltyvit liiketoimintasuunnitelmaan,
ovat kiyttokelpoinen tyokalu yrityksen alkuvaiheissa jolloin ei ole vield vertailukohtaa aiem-
paan toimintaan ja tietoihin. Suunnitelmassa ei ndin ollen saa aliarvioida riskeja, jotta saadaan

mahdollisimman todenperdistd materiaalia. (Edu oppimateriaali 2009c.)
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2.5 Liikeidea

Jotta saataisiin toimiva litkeidea, sen kaikkien osien tulisi olla yhteensopivia. Tarkoitus on siis

miettid niitd ylivoimatekijoita, joilla yrityksen on tarkoitus menestya sekd asioita, joita uusi

yrittdjd osaa tehdd paremmin kuin kilpailijat. Liikeidea voidaan kuvata kuviolla 2. (TE-keskus
2005, 11-12.)

MARKKINAT
- asiakkaat

TUOTEET JA PALVELUT
- fyysiset tuotteet

- markkinalohkot - palvelut

- ongelmat/tarpeet - tuotejarjestelma

ongelmaratkaisut

TAPA TOIMIA

- organisaatio

- voimavarat

- ohjaus- ja valvontajarjes-
telmat
johtamistapa

Kuvio2. Liikeidea (TE-keskus 2005, 11.)

Liikeidean osat tulisi siis saada toimivaksi kokonaisuudeksi. Liikeideaa on my0s tarkastettava
ympiriston muuttuessa ja saada se suhteutettua vallitseviin olosuhteisiin. (TE-keskus 2005,
11-12)) Liikeidean tulee sisiltdd uutta oivallusta muihin samalla kilpailualueella toimiviin kil-
pailijoihin ndhden. Usein hyvi liikeidea 16ytyy naapurimaasta tai kauempaa. (Rissanen 2003,

52.)
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Useimmiten uusi liikeidea on kuitenkin uuden yrittdjin yritysidea, joka perustuu toisen palve-
luksessa hankittuun kokemukseen ja ammattitaitoon. Suuri osa uusista yrityksistd peruste-
taankin samalle toimialalle, jolla uusi yrittdja on aikaisemmin itse toiminut. Liikeideat ovat
harvoin uusia keksint6jd, vaan ne ovat oivalluksia vanhoista asioista, jotka voi tehdd uudella
tavalla. (Holopainen ja Levonen 2003, 20.) Loydetty liikeidea tulee soveltaa kotipaikan tar-
peisiin ja olosuhteisiin. On hyvd muokata jo olemassa olevia litkeideoita, koska saattaa olla

turhaa ja vaikeaa yrittdd keksiad uusia litkeideoita. (Rissanen 2003, 52.)

Jokaisella samassa ymparistossa olevalla litkeidealla on rajallinen elinikd. Jos toiminta-ajatusta
ei kehitetd, sen elinkaari kestda enintddn 10 vuotta. Toiminta-ajatus my6s tismentyy ja syven-
tyy vuosien saatossa liiketoimintasuunnitelmaksi, kun sithen kytketadn liikeideat, seka liike-

toimintaymparisto ja sen muutokset. (Rissanen 2003, 53.)

Liikeidean tuominen markkinoille kannattaa ajoittaa hyvin. Liikeidea tuodaan markkinoille
niin, ettd palvelu, teknologia tai tuote, jota markkinoidaan ei ole vanhentunut. Ajoitus ei saa
my06skddn tapahtua liian aikaisessa vaiheessa. Liiketoiminta ei valttimatta lihde kdyntiin toi-
votulla tavalla, jos mahdollisuudet markkinoille eivit ole vield avautuneet riittdvin suuriksi.
(Virtanen 2007.) Avainkysymys yrityksen menestymisessid on se, miksi asiakas on valinnut

juuri tietyn yrityksen, palvelun tai tuotteen (Pesonen ym. 2000, 29).

Liikeidea on hyva, kun muut kiinnostuvat siitd, ymmartavit sen ja nikevit siina itselleen jo-
tain merkityksellistd. Parhaimmillaan yritys on edellikavija, ja pystyy ennakoimaan etukiteen
sen, mitd seuraavana vuonna tulee menemain kaupaksi. Myos matkailuelinkeinon piirissa
toimivat yritykset voivat menestyd niin kuin muotimaailman yritykset. Télloin ne ohjaisivat

kysyntdd ja trendeji, sekd olisivat osana uusissa kulttuurivirtauksissa. (Puustinen ja Rouhiai-

nen 2007, 52.)

Menestystekijat mairdaytyvat litkeidean mukaan. Yrittdjd ei toimi satunnaisesti saadakseen
tyydytettyd asiakkaiden tarpeet vaan hinelld tiytyy olla selked kisitys ja suunnitelma tavoit-

teista ja pyrkimyksistd. Kuviossa 3 kuvataan liikeidean avainsanat. (Kinkki 1997, 32-33.)
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Kuvio 3. Liikeidean avainsanat (Kinkki 1997, 33.)

Tuote voi olla fyysinen tuote tai palvelutuote. Fyysisiin tuotteisiin voidaan liittdd palveluita
joko myynnin yhteydessi tai myynnin jalkeen. Térkedd on 16ytdd se tarve, miksi tuotetta, tai
palvelua ostetaan. On tirked miettid mitd lisdarvoa tuote antaa ostajalleen, jotta asiakas valit-
see tuotteen. Pitid my6s miettid, minkélaista hintaa tuotteesta voidaan pyytia, jotta asiakas

ostaisi sen. (Holopainen ja Levonen 2003, 23.)

Tuotteita kehitetadn ajatellen asiakkaiden tarpeita. On tirkedd miettid tuotteelle markkinat.
Tama on hyvin olennaista yrityksen kannalta, jotta 16ytyy kysyntdd. Tarpeita syntyy koko ajan
lisdd, ja siksi eri tuotteilla voidaan tyydyttid samoja tarpeita. Yrittdjdn tulee miettid, kenelle
tuotetta markkinoidaan ja minka kokoinen oma markkina-alue on. Kilpailutilanteen tutkimi-
nen on olennaista, jotta saadaan selville onko markkinoilla tyydyttimatontd kysyntdd. Myos
kilpailijoiden heikkoja ja vahvoja puolia on mietittdva, jotta saadaan selville pahimmat kilpai-
lijat. Kohderyhmai mietittdessa tulee vastaan myos tirkein etusi kilpailijoihin verrattuna ja se,

mihin tuleva menestys pohjautuu. (Holopainen ja Levonen 2003, 23-24.)

Jotta palvelu tai tuote saadaan aikaan, yritykselld tulee olla voimavaroja. Nami voimavarat
voidaan jakaa henkisiin -, vilineellisiin - ja taloudellisiin voimavaroihin. Henkisid voimavaro-
ja ovat osaaminen, taito ja tieto. Koneet, laitteet ja toimitilat kuuluvat vilineellisiin voimava-
roihin. Taloudellisia voimavaroja puolestaan ovat vakuudet ja raha. Yrittdjin tehtdvind on
selvittaa, mitd voimavaroja yritykselld on, ja mitd palveluita yritys joutuu hankkimaan muualta

vuokraamalla, ostamalla tai rakentamalla. Tuotteen tai palvelun aikaansaamista tulee my6s
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miettid organisoinnin, markkinoinnin, johtamistavan ja eri jarjestelmien kautta. (Holopainen

ja Levonen 2003, 24.)

Yritykselld ja tuotteella jota yritys tuottaa, tulee olla brindiarvo. Yrityskuvalla on tirkea rooli
menestymisessd, silld sen vaikutukset ulottuvat kauas. Hyvi yrityskuva auttaa hyvien tyonte-
kijoiden rekrytoinnissa, se tukee uusien asiakkaiden hankintaa, seka lisdd nykyisten asiakkai-
den uskollisuutta ja tyytyviisyyttd. Hyva yrityskuva toimii my6s kilpenid ulkoisia epaonnistu-
misia ja uhkia vastaan. Tuotteen tulee olla toimiva ja imagon tehtivi on saada tuote houkut-
televaksi ja asiakkaat ostohaluisiksi. Imago luo tuotteelle ostoperustan. (Taloustutkimus Oy

2007; Rope 2000, 48-50.)

Yrittajyys ja lilkeidea perustuvat yrittdjan osaamiseen ja asiakkaiden tarpeisiin. Osaaminen voi
perustua hankittuun koulutukseen tai ammattitaitoon, tuotantomenetelmaan, keksint6on, tai
uuteen markkinointitapaan. (Kinkki 1997, 32-33.) Pienen yrityksen litkeideaksi ei usein riitd
pelkka tuotteen valmistus ja myynti. Asiakkaiden toiveet on otettava tarkkaan huomioon,
kun tehdddn tuotteita tilausten mukaan. Markkinoilla on paljon tuotteita, jotka ovat hyvin
samankaltaisia. Tahdn syynid on tekniitkan samankaltaisuus. Jos yrityksen perustuote on sama
kuin kilpailijoilla, tdhdn tulisi liittad lisdtuotteita tai palveluita. Uusia yritysideoita syntyy juuri
talld alalla. Pienten yritysten tulisi olla aloitteentekijoitd timinlaisessa kehitystyOssd. Nami

lisapalvelut kasvattavat yrityksen valikoimaa. (Rikkinen 1997, 48.)
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3 MAASEUTUMATKAILU

Kansainvalisessa tutkimuksessa maaseutumatkailusta esiintyy useita erilaisia termejd, joilla
kuvataan maaseudulla harjoitettavaa matkailuelinkeinoa. Joissakin maissa termi maatilamat-
kailu tarkoittaa samaa kuin maaseutumatkailu. Useissa maissa maaseutumatkailu mielletidn
tarkoittamaan luontomatkailua tai ainakin matkailua luonnossa. Tyypillinen piirre kuitenkin
on, ettd maaseutumatkailu on paikallisiin resursseithin perustuvaa matkailua, jota kontrolloi-
vat paikalliset viranomaiset. Maaseutumatkailu Bramwellin (1993) mukaan koostuu pienistd
yrityksistd ja niiden toiminnallisesta suhteesta luontoon ja kulttuuriperinteeseen. (Lassila &

Aho 2001, 57.)

Suomessa on arvioitu olevan noin 3 600 kappaletta maaseutumatkailuyrityksid. Maatiloja
néissé yrityksissd on ollut alun perin noin kolmas ja 70 prosentilla yrittdjisti on maatila. Kui-
tenkin vain 15 prosentille matkailu on pidasiallinen tulonlihde. Alan kehitystd eteenpiin el
ole kuitenkaan vienyt eteenpiin yrittdjien mairan lisidntyminen. Alalle on helppo ryhtya eikd
sithen vaadita koulutusta tai kokemusta. Eniten maaseutumatkailuyrittdjid on syrjiseuduilla,

joissa on tarvetta etsid sivutuloja juuri matkailusta. (Lassila & Aho 2001, 58.)

Vuonna 2002 matkailijat kuluttivat Suomessa noin 8,3 miljardia euroa. Tédstd kotimaisten
matkailijoiden kulutuksen osuus on tasan 50 %, ulkomaisten matkailijoiden osuus 29 %, seka
ty6ajalla korvattujen matkamenojen ja omien mokkien laskennallinen kulutus 21 %. Ulko-
maiset matkailijat kuluttivat siis noin 2,4 miljardia euroa, joista 59 % oli majoitus-, ravitse-

mis- ja henkil6litkennepalveluiden osuus. (Tilastokeskus 2005.)

Australiassa tehdyn tutkimuksen mukaan luontoon perustuva matkailu on yksi dynaamisim-
mista ja nopeimmin kasvavista matkailun sektoreista. Tami matkailun alue kasvaa kahdesta
viiteen kertaan nopeammin kuin matkailu yleensd. Matkailun vaikutukset koko maailmassa
ovat huomattavat. (Asunta, Brinnare-Sorsa, Kairamo ja Matero 1998, 33.) Matkailu on maa-
ilman suurin teollisuusala ja vuoteen 2010 mennessd kansainvilisten matkailijoiden médra
ylittdisi biljoonan. Tdstd matkailijaméaristd koituisi 1,5 triljoonan dollarin matkailutulot.
(Kotler, Bowen ja Makens 2006, 5.) My6s Suomessa matkailua voidaan pitdd merkittivina
taloudellisena tulonlihteend. Kansantaloudellisesti olisikin hyodyllistd lisitd ja kasvattaa ul-
komaista matkailua. Ulkomainen matkailukysyntd ei poista kotimaanmatkailun kysyntii,

vaan se toimii suorana tuloruiskeena kansantalouteen. (Tilastokeskus 2005.) Kaksi kolmas-
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osaa Buroopan lomamatkailijoista arvostaa ympariston laatua. Maaseudun matkakohteekseen

valitsee noin 20 % matkailijoista Eurobarometrin mukaan. (Borg ym. 2002, 65.)

3.1 Maaseutumatkailun mairitteleminen

Maaseutumatkailu on siilyttdnyt suosionsa niin suomalaisten kuin ulkomaistenkin keskuu-
dessa kiristyvastd kilpailusta huolimatta. Sitd pidetidn merkittivinid matkailuvaihtoehtona
Suomessa. (Ylikorpi 1993, 8-9.) Suomen maaseutumatkailussa yhdistyvit puhdas luonto met-
sineen, puhtaat vesistot ja saaristot, suomalainen vilja ja rauhallinen maaseutuasutus paikalli-
sen elimin kanssa, sekd maaseudun ihmisten monipuolinen osaaminen. Myyntikelpoisia ja
laadukkaita palveluja ja tuotteita yli elinkeinorajojen syntyy, kun yhdistetddn kaikki maaseu-
dun voimavarat monipuolisesti. Tami vaatii yhteisen kisityksen tuotteiden ja palveluiden

laadusta. (Turunen ja Valakari 1998, 8.)

Maaseutumatkailu on maaseudun luontaisiin edellytyksiin ja voimavaroihin perustuvaa mat-
kailutoimintaa. Naitd edellytyksid ja voimavaroja ovat luonto, maisema, kulttuuri, ihminen,
sekd perhe- ja pienyrittdjit. Se sisiltdd suuren osan maaseudun matkailusta, sekd tyon- ettd
vapaa-ajan tarjoamat tai edellyttimat matkat. Maaseutumatkailu on mairitelty my6s matkai-
luksi, jota harjoitetaan matkailukeskusten ja tihedin asuttujen keskusten ulkopuolella. (Lassila
& Aho 2001, 57) Maaseutumatkailu kisite on myds muuttunut aikaisemmasta mokinvuokra-
uksesta ja tdysihoitopalveluista nykyaikaiseksi ja monipuoliseksi matkailuyritystoiminnaksi,

johon luonto kuuluu vahvasti. (Turunen ja Valakari 1998, 8.)

Maaseutumatkailua ei kuitenkaan ole kaikki maaseudulla tapahtuva matkailu. Maaseutumat-
kailun profilointi ja markkinoinnin luominen perustuvat arvolahtékohtien argumentointiin.
Useat kotimaiset ja ulkomaiset tutkimukset osoittavat matkailijoiden arvostavan tulevaisuu-
dessa entistd enemmin vastuullisen matkailun periaatteilla toimivaa matkailuelinkeinoa.

(Maaseudun teemaryhmé 2000.)

Maaseutu - sekd luontomatkailu koetaan uusien tyopaikkojen ja tulon tuojana etenkin maa-
seuduilla. Kuitenkin maaseutumatkailun talous nahddin heikkona suunnittelijoiden, hallinto-
viranomaisten ja rahoittajien kannalta. Tahin syind pidetddn epaonnistumisen riskid, vuoden-
aikavaihteluita ja heikkoa tulotasoa. Seuraavia asioita tulisi korostaa maaseutupoliittisen oh-

jelman mukaan: alueellista ja paikallista kumppanuutta, toimintaryhmatyotd, yhdistysten ja
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osuuskuntien perustamista, kylitoimintaa sekd maaseudun asukkaiden monitoimisuutta.

(Borg, Kivi ja Partti 2002, 67.)

Maatilatalouden ja matkailun lisaksi uusina elinkeinoina voisi olla luomutuotanto ja luonto-
yrittdjyys. Niissd osa-alueissa korostuisi kotimaisuus, puhtaus, paikallisuus, yksilollisyys, kisi-
tyotaito, sekd vastuullisuus. Nama asiat korostuvat etenkin nykypiivan asiakkaiden ja kulutta-

jien arvostuksessa. (Borg ym. 2002, 67.)

Borgin ym. (2002, 65) mukaan maaseutumatkailu on pienimuotoista ja markkina-alue on ka-
peampialainen. Usein maaseutumatkailu liittyy my6s maatilatalouteen. Suurempi osa maa-
seudulla tapahtuvasta matkailusta on tavallisempaa matkailua joka ei valttdmitté liity maata-
louteen. Tavanomaisemman maaseutumatkailun taloudelliset hyodyt tulevatkin maaseu-

tuelinkeinoin ulkopuolelta tuleville tai kaupunkilaisille yrittéjille.

Maaseutumatkailu on siilyttinyt ja kasvattanut suosiotaan. Kaupungistumisen seurauksena
thmiset ovat vieraantuneet luonnosta ja maalaiselimistid. Kaupunkilaislapsille loma saattaa
olla ainut vaihtoehto tutustua maaseudun elimaiin, luontoon ja eldimiin. Tdma heijastuu
maaseutumatkailussa asiakkaiden profiloinnissa. Tdysihoitolomien tyypillisid asiakkaita ovat
kaupunkilaiset lapsiperheet. Luontohakuista lomaa etsiville Suomen puhdas luonto tarjoaa
hienot puitteet lomailuun. Ruuhkaongelmat ja luonnon saastuminen Keski-Euroopassa aihe-
uttavat sen, ettd ihmiset vieraantuvat yhia enemmain kotiseutujensa luonnosta. Ulkomaalaiset
etsivit Suomesta alkuperiisyytta, aitoutta, ystavallisyyttd, vieraanvaraisuutta, tilaa sekd puh-

dasta luontoa. (Ylikorpi 1993, 9.)

Maaseutumatkailu sisiltdd maatilamatkailun joko sivu- tai paielinkeinona, sekd maaseudun
matkailuyritykset, joissa ei ole maatilaa. Maaseutumatkailuun kuuluvia palveluita ovat: itse-
palvelulomat mokeissa tai matkailutarkoitukseen kunnostetuissa rakennuksissa, perinteinen
puoli- ja tidyshoito maalaistaloissa, kahvi- ja ateriapalvelut, aamiaismajoitus, pihalomailu tel-
toissa, matkailuautoissa tai — vaunuissa, maaseudun oheis- ja ohjelmapalvelut, lasten loma
maalla, leirikoulu, rengasmatkat tilalta toiselle, retkeilymajat, vierassatamat, opintoretket maa-
tiloille, tilan tuotteiden myynti, leirintialueet, lomakyldt, maaseudun pienet hotellit ja matkus-

tajakodit sekd lomaosaketoiminta. (Ylikorpi 1993, 8-9.)

Maaseutumatkailun on hyvin samanlaista ympiri maailman ja niin ollen my6s ongelmat.
Useilla yrittajilld ei ole aikaisempaa kokemusta matkailualasta, yrittimisesta, liike-elimasta

eikd markkinoinnista. (Lassila & Aho 2001, 58.)
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Maaseutumatkailuyrittdjistd vain 30 prosentilla toiminta on kannattavaa. Nailld yrityksilld ei
ole tarvetta luoda lisdd tyopaikkoja tai kasvaa yrityksena. Yritykset, joilla litkevaihto on selke-
asti korkeampi seki riskinkantokyky on korkeampi haluavat kasvaa yrityksena. Sesonkiluon-
teisuus, sivutoimisuus, mikroyrittdjyys sekd vihiinen yhteistydon midri ovat elinkeinon piir-

teit. (Lassila & Aho 2001, 58.)

Pelkistd mokinvuokrauksesta ja maatilamatkailusta ollaan siirtymassa eteenpidin. Maaseudulla
on tarjolla lihes rajattomasti ohjelma- ja elimyspalvelun elementteji. Maaseutumatkailu on
kehittymissa matkailuelinkeinoksi joka tarjoaa omaleimaisia, monipuolisia ja laadukkaita pal-
veluita. Monille matkustajille ei riiti endd perinteiset palvelut kuten mokki, sauna ja vene,
vaan monet tarvitsevat niiden lisiksi harrastuksia, joista suosituimmat ovat veneily, kalastus
ja vaellus. Niiden lisiksi majoituksen vaatimustaso on myos lisadntynyt. (Turunen ja Valakari

1998, 8.)

Suomessa on paljon loma-asuntoja. Kaupungistuminen, teollistuminen, korkea elintaso, va-
paa-ajan lisddntyminen, sekd kesdhuvila- asutusta ymparoivit kauniit luonnonolot lisddvit
loma-asuntojen rakentamista. My6s yksi suomalaisen luonteenpiirteen perusasioita on kesa-
mokkielima, joka palvelee eristiytymisen halua, pyrkimystd eliminhallintaan, ehein julkisi-
vun ylldpitoa, luontosuhteen ja oman pienoisvaltakunnan hallintaa. My6s perhekeskeisyys on
ominaista kesimokkilomalle. Se mahdollistaa monenlaisen puuhailun, ulkoilun ja lepdamisen.
Keskeisid perusteita lomailuun ovat mahdollisuus palata kotiseudulle ja ympariston vaihdos.

(Hemmi 1993, 108.)

Mokkien rakentaminen on lisdantynyt vuosi vuodelta. Eniten mokkeja on Turun ja Porin
lddnissd, Lounais-Suomen saaristossa ja yleensikin merenrannikolla, Lapissa, Koillismaalla,
sekd Jarvi-suomen alueella. Lapissa loma-asunnot ovat hiithtokeskusten liheisyyteen raken-

nettuja lomaosakeasuntoja tai normaaleja kesimokkejd. (Hemmi 1993, 108.)

Eri paikkakuntien mokkiméddrit ovat viime aikoina vaihdelleet kuntajakojen seurauksena.
Karkikymmenikk66n mokkien mairallisessd vertailussa ovat nousseet yllittiavit paikat, kuten
Kouvola, Salo ja Himeenlinna. Vuoden 2008 lopulla eniten kesimokkeja oli Linsi - Turun-
maan kunnassa. Vuoden 2008 lopulla koko Suomessa oli mékkejd yhteensd 481 700 kappa-
letta. Useissa kunnissa on kesimokkeja enemmain kuin vakinaisia asuntoja. Vuoden 2008 lo-
pussa 58 kunnassa oli kdynyt nain. Tdhan vaikuttaa kuntien pienuus suhteessa mokkien maa-

rain. Kotikuntien ulkopuolelle matkaavia kesdasukkaita oli noin 530 000 kappaletta vuonna
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2008. Kesidasukkaiksi lasketaan muualla kuin kesimokkikunnassa asuvat mokin omistajatalo-

uksiin kuuluvat henkil6t. (Tilastokeskus 2009a.)

Yksityisten henkil6iden omistuksessa on vajaat 400 000 mokkid. Lahes 88 000 mokkia on
perikuntien, yhteisojen, yritysten tai ulkomaalaisten omistuksessa. Mokin omistavissa talouk-

sissa on noin 800 000 henkil6a. (Tilastokeskus 2009b.)

Suomessa on runsaasti kesimokkejd ja loma-asuntoja, mutta ne ovat usein tehollisesti vain
vihin aikaan omistajaperheen kiytossid. Taman vuoksi moni mokinomistaja vuokraa kesi-
mokkiddn lomailijoille ja titd kautta hidn saa hieman tuloa sijoittamalleen padomalle. Naitd
mokkejd lomailija voi etsid itse tal antaa tehtivian vilitystoimintaa tekeville organisaatiolle.
Vilitettdvien loma-asuntojen mairan ja majoitusvuorokausien suhde osoittaa, ettd mokkeja
vuokraavat lapsettomat perheet yhdessd, mutta my6s perheelliset. Useat maaseudulla sijaitse-
vista mokeistd ovat kaupunkilaisten omistuksessa. Maaseutuviesté on alkanut rakentamaan
vuokrattavia loma-asuntoja tai mokkeji omaan kiyttoon. (Hemmi 1993, 111; Hemmi ja

Vuoristo 1993, 178.)

Etiisyys lomakohteeseen ei vaikuta lomakohteen valintaan. Lomalla matkailijat ovat varau-
tuneet matkustamaan pitkidkin matkoja. Lyhyilld etisyyksilld kysyntd on vihiistd koska y6-
pymiseen ei ole tarvetta. Keskiméardinen viipymisaika on noin 8 vuorokautta. Mokeilld my6s
vilvytdan pitkdan. Viipymisaika on suoraan verrannollinen lomailualueen laajuuteen. My6s
talven ja kesdn viipymisajoissa on eroavaisuuksia. Yleensa talvilomakohteissa viivytain huo-
mattavasti pidempain kuin kesikohteissa. My6s paikkakunnittain on vaihtelevuuksia viipy-
misen suhteen. Tdhdn vaikuttaa matkailuaktiviteettien méari, majoituspalveluiden vaihtele-

vuus ja voiko paikassa viettad talvilomaa. (Hemmi ja Vuoristo 1993, 180-181.)

Vuokramokkitoiminta on Suomessa ollut jo pitkdidn se osa maaseutumatkailua johon on kes-
kitytty. Pelkistidn vuokramokkialalla on noin 30 000 yritystéd ja niissd 44 000 vuodepaikkaa.
Niistd vuodepaikoista 24 000 on itsepalveluvuokramokeissd. Maatilan yhteydessd toimii noin
70 % ja 15 Y%:lle matkailu on paidelinkeino. Omalla mokilld kdynnit lasketaan luonto- ja maa-
seutumatkailun piiriin. Kdynteja lasketaan olevan noin 450 000 kappaletta. Muita luonto- ja
maaseutumatkailun piiriin laskettavia matkoja ovat virkistyskalastus ja — metséstys, marjastus
ja sienestys, pyoriily, melonta, vaellus, lintuharrastus sekd omatoiminen luontomatkailu.

(Borg ym. 2002, 66.)

Hemmin (1993, 109) mukaan mokin hintatekijoita ovat
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- rakennusmateriaalit
o kelo, py6rohirsi, hoylihirsi, lauta, elementti, kivi
- huoneiston toimivuus suhteessa kokoon
- varustelutaso
- ikd ja kunto

Sesonkiluonteisuus vaikeuttaa mokkivuokrausta. Erityisesti Lapin lyhyen talvisesongin aikana
kysyntd on suurempi kuin tarjolla oleva majoituskapasiteetti, jolloin kaikki eivat vilttaimatta

saa majoituspaikkaa. (Hemmi 1993, 77.)

Myo6s loma-osakkeiden maira on lisdaantynyt voimakkaasti. Lomaosakealueita on syntynyt
erityisesti Lappiin ja Itdi-Suomeen. Osakkeet ovat joko tiydelld hallintaoikeudella tai maariai-

kaisella kiyttooikeudella niin sanottuina loma- tai viikko-osakkeina. (Hemmi 1993, 109.)

3.2 Matkailuyritykset

Thmiset kdyttdvit lomastaan aikaisempaa enemmin aikaa matkustamiseen, joten virkistyspal-
veluiden kidyton madrd on kasvanut. Lomalla lilkutaan ja harrastetaan my6s paljon. My6s
tyomatkustus ja ulkomailla opiskelu ovat merkittavalld lailla lisddntyneet. Kansainvilinen yh-
teistyé on lisinnyt konferenssien ja kokousten mairid viime vuosikymmenina. Kaikki edelld
mainitut asiat kasvattavat palveluiden lisiamistd. Matkailun kasvu nakyy monilla toimialoilla
joko suoraan tai epdsuoraan suurena kasvuna. Kaikki yritykset, jotka tuottavat, markkinoivat

ja vilittavit matkailua, luetaan matkailualan yrityksiin. (Hallamaa ja Viljanen 1997, 2.)

Matkailuyritykset voidaan jakaa kolmeen ryhmiin niiden luonteiden mukaisesti. Primaarisia
eli varsinaisia matkailuyrityksid ovat yritykset, jotka varsinaisesti palvelevat matkailijoita ja
jotka saavat tulonsa suurimmaksi osaksi matkailusta. Niiden yritysten perustaminen on las-
kettu nimenomaan matkailun varaan. Esimerkkejd niistd yrityksestd ovat hotellit, lentoyhti6t
ja matkatoimistot. Sekundaarisia eli tiydentdvid matkailuyrityksid ovat ravintolat, kahvilat,
erikoismyymalit ja huoltoasemat. Ndma yritykset eivit padasiallisesti saa tuloa matkailijoista,
mutta hy6tyvit siitd merkittdvasti. Vilittavid yrityksid ovat yritykset, jotka tuottavat palveluita

ja tavaroita edelld mainituille yritystyypeille tai muun toiminnan ohella palvelevat matkailua.
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Niitd yrityksid ovat esimerkiksi meijerit, tukkukaupat, pesulat ja siivousliikkeet. (Hallamaa ja

Viljanen 1997, 2.)

3.3 Maaseutumatkailu hankkeet

Maaseutumatkailu nihdddn haasteena ja kehittyvini elinkeinona. Se antaa myds paljon mah-
dollisuuksia monille syrjiseutujen asukkaille taloudellisen sitoutumattomuuden saavuttami-
seksi. Yritystoiminta maaseudulla on viime aikoina laajennut seki erilaisten hankkeiden joh-
dosta monipuolistunut. Maaseudun hankkeita ovat: Maakuntien Parhaat — laatumerkki, Kala-
Suomi, Kalatalouden keskusliitto, L.aatu- Apajat: Kalamiesten keskusliitto, Vaellusreitit, Py6-
raillen Suomessa, Muinais-Suomi- reitistd, Makujen Maakunnat, Ymparistévastuullinen maa-
seutumatkailuyritys, Suomalainen kulttuuri maaseutuyritysten vahvuudeksi, sekid Kansanpe-

rinteestd ohjelmapalveluksi. (Borg ym. 2002, 67.)

3.4 Matkailun taloudelliset vaikutukset

Taloudelliset vaikutukset kohdistuvat koko maan nakokulmasta katsottuna tyollisyyteen,
maksutaseeseen, verokertymain, tuloihin ja muihin elinkeinoihin. Suomessa taloudelliset vai-
kutukset nidkyvit kohdemaan valuuttatulojen kasvuna ja kauppataseen paranemisena. MyGOs
matkustustulot ovat suuremmat kuin matkustusmenot. Matkailun valittomat tulot kohdistu-
vat muun muassa ravintoloihin, litkenneyhti6ihin ja majoitusliikkeisiin. Toimialat, joilta mat-
kailupalveluyritykset ostavat palveluja hy6tyvat vilillisesti matkailun taloudellisista vaikutuk-
sista. Suomessa vuonna 2002 matkailun vilittomat tyollisyysvaikutukset olivat yhteensa
127 000 henkiloty6vuotta, kun vuonna 1992 miiri oli 80 000 henkil6tyévuotta. Nama tyolli-
syysvaikutukset jakautuvat eri maakuntien vilille. Suurin osa tyovoimasta sijoittuu Uudelle-

maalle (36, 3 % / 46 200 tyollistd). (Ylikorpi 1993, 7; Tilastokeskus 2005.)

Etuna maaseutumatkailualalla pidetddn pienyrittdjavaltaisuutta. Tulot matkailusta pyorivit
paikkakunnan sisilldi pienten yritysten toimesta. Paikallistalouteen heikommin yhdistyneita
ovat suuremmat yritykset. Tdma aiheuttaa ristiriitoja rahoittajien, matkailun kehittajien, seka
paikallisten kehittdjien vilille. Tilannetta parantaa pienten yritysten verkostoituminen keske-

néan, joka lisdd toimintaan volyymia ja monipuolisuutta. (Borg ym. 2002, 67.)
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Nykypiivin massatuotannon ja monikansallisten brindien rinnalle tarvitaan tuoteinnovaati-
oita jotka nousevat alueellisista lihtokohdista. Tama tiyttdisi jo olemassa olevia mutta tyydyt-
tamattOmid tarpeita ja loisi uusia markkinoita. Ydinosaamista ja resursseja yhdistaimalld voi-
taisiin kehittdd erilaistettuja tuotteita ja tuotantoprosesseja uudella tavalla. Tillaisia ldhimark-
kinayhdistysten muodostamia verkostoja tarvitaan suurtuotannon rinnalle. Maaseutumatkai-
lussa ongelmana on kokonaisvaltaisen markkinoinnin jirjestiminen, mutta tuotekehitys- ja
tuotanto-osaamista pienyrityksistd 16ytyy. Kantava liikeidea ja oikeille kohderyhmille markki-

nointi ovat kannattavan litkeidean oljenkorsia. (Borg ym. 2002, 67.)

Vuonna 2002 ulko- ja kotimaan matkailun lisdksi matkailukulutukseen kuuluvat ty6ajalla ta-
pahtuvat matkamenot, sekd omien mokkien laskennallinen kulutus olivat noin 1,7 miljardia
euroa. Tasta mokkikulutuksen osuus on 288 miljoonaa euroa. Suurin osa mokkikulutuksesta
on Varsinais-Suomessa, Pirkanmaalla, sekid Eteld-Savossa. Niilld alueilla ovat suurimmat si-

savesistot ja rannikkoalueet. (Tilastokeskus 2005.)

3.5 Maaseutumatkailun sosiaaliset - ja ympdristévaikutukset

Sosiaaliset vaikutukset kohdistuvat matkailijaan, ihmisiin, kulttuuriin ja elimintapoihin. Mat-
kailija vaikuttaa kohdealueen ihmisten elintapoihin ja kulttuuriin. Asenteet muokkautuvat
matkailijan elimysten ja kokemusten mukaan. Kokemukset voivat olla sekd myoOnteisid ettd
kielteisia. Kulttuurien tunteminen, erilaisuuden hyvaksyminen ja sen lisddntyminen ovat
myonteisia kokemuksia. Kohdemaan kulttuurin omaleimaisuuden katoaminen vaikuttaa puo-

lestaan negatiivisesti. (Ylikorpi 1993, 8.)

Ympiristovaikutukset kohdistuvat luontoon. Niilld vaikutuksilla tarkoitetaan lahinna luon-
nossa nikyvia vaikutuksia kuten muutokset ja jiljet. Luonto on se vetovoimatekija johon
maaseutumatkailu ja sen palvelut pddosin tukeutuvat. Jotta maaseutumajoitus elinkeinona
sailyisi, luonnon monimuotoisuutta tulisi varjella ja suojella, niin ettei luontoa tuhota, ja ettd

haitat rajataan mahdollisimman pieniksi. (Ylikorpi 1993, 8.)
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4 MARKKINOINTI

”On helpompaa sanoa, miki markkinointi e1 ole kumn miti se on. Yhti kaikki, se on yleen-

sd katkkea sitd mitd sanotaan - etti se e1 ole.” (Rope 2000,16.)

Markkinointi on kokenut rajuja muutoksia 1960 luvun jilkeen, jolloin markkinointi-kisitteen
katsotaan syntyneen. Nykyisin markkinointiin liitetidin melko helposti vanhakantaiset ja ka-
pea-alaiset sisaltorakenteet. Markkinointi rajataan usein myynti — mainonta — alueille. On tir-
ked oivaltaa, ettd markkinointi on ennen kaikkea ajattelutapa, joka ohjaa kaikkea toimintaa
nykymaailman elintilan kilpailutilanteissa, ja jossa lihes kaikessa tarjonta voittaa kysynnin.
Markkinoinnin tirkein avainsana on kilpailu. Ilman kilpailua markkinoinnilla ei olisi niin
suurta merkitystd. Kuitenkin, kun kilpaillaan ihmisen ajasta, suosiosta ja rahasta, jokaisen téy-
tyy ryhtyd toimiin oman menestyksen varmistamiseksi. Tdmid on markkinoinnin tirkeyden

yksi peruspilari. (Rope 2000, 16-17.)

Markkinointia ovat siis tilanteet, joissa asiakas on yhteydessd organisaatioon, tai saa siitd tie-
toa jotakin kautta. Asiakas on voi olla yhteydessé yritykseen tai organisaatioon esimerkiksi
henkil6kohtaisesti, puhelimitse tai kirjallisesti. Tilanteet, joissa asiakkaalla on jonkinlainen
kontakti yrityksen toimintaan, ovat markkinatilanteita. Niitd ovat esimerkiksi messut, tai kun

asiakas on saanut yrityksen esitteen itselleen. (Pesonen ym. 2000, 29.)

Peruslahtokohtia, joita markkinointisuunnitelmassa tulisi ottaa huomioon ovat asiakkaat.
Markkinoinnissa tulisi ajatella asiakkaiden tarpeita, ostoperusteita ja kohderyhmié joihin toi-
menpiteet ensisijaisesti kohdistuvat. Markkinoinnilla pyritidn tyydyttimain asiakkaiden tar-
peita ja luomaan pitkdkestoisia ja pysyvid asiakassuhteita. (Helsingin Kauppakorkeakoulu

2006.)

Markkinoilla litkkuu paljon hyvin samankaltaisia palveluita ja tuotteita, jotenka on hyva tietdd
kilpailutilanne johon markkinat pitiisi sopeuttaa. SWOT - analyysin avulla yritys voi tutkia
omia vahvuuksia ja heikkouksia, joista on hyvi lihted miettimdin omia kehityskohteita ja
samalla my0s selvittdd ne osa-alueet, joissa yritys on vahvoilla. Jotta yritys voisi toimia tehok-
kaasti ja pddmairitietoisesti, sen pitdd asettaa selkedt strategiat, tavoitteet, seki litkeidean tay-
tyy olla hyvin tarkkaan mietitty. Niitd on hyvi tutkia tarkkaan aivan yrityksen aloittaessa

toimintaa, kuin myos toiminnan jatkuessa. (Ruuska ym. 2000, 98.)
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Markkinointisuunnitelman tavoitteena on kertoa yrityksen myyntitavoitteet ja se miten ta-
voitteet aiotaan toteuttaa. Suunnitelma ei ole yksittiisten toimenpiteiden kokoelma, vaan sen
tulisi muodostaa yhtenidinen kokonaisuus. Suunnitelmasta tulee ilmi kaikki markkinoinnin
keskeiset keinot, markkinointitoimenpiteet, sekd linjavalinnat. Ndmi toimenpiteet viedddn
yksityiskohtaisen vuosisuunnitelman tasolle, jossa jasennellidn vastuuhenkil6t, aikataulut,

seurannan toteutus ja resurssiarviot. Nama suunnitelmat viedddn vield kiytinnon tasolle.

(Ruuska ym. 2000, 154.)

Markkinointiviestinnassid henkil6kunta on asiakkaiden liséksi viestinnidn kohde. Viestintd na-
kyy niin yrityksen sisdlld kuin ulospiinkin. Markkinointiviestinndn keinoja ovat mainonta,
myynnin edistiminen ja suhdetoiminta. Tapa, jolla tuote myydain asiakkaalle, on markki-
nointiviestinnian keinoista henkil6kohtainen myynti. Viestinnidn keinoja tulee soveltaa aina
asiakasryhmin tarpeiden ja tilanteen mukaan. Tavoitteena markkinointiviestinnissd on saada
aikaan kannattavaa myyntid joko suoraan tai vilillisesti. Myynnin tulee tukea yrityksen tavoit-
teita ja padmairia ja tehdi yritys ja sen tuotteet tunnetuiksi kohderyhmien keskuudessa. Pal-
velutarjoukset on tehtivd houkutteleviksi ja hyddyllisiksi. Houkuttelevan yrityskuvan luomi-

seksi markkinointiviestintai tulee osata kayttda oikein. (Asunta ym. 1998, 145.)

Viestinndssd otetaan entistd enemmain huomioon mielikuvatekijit sekd tuotemerkki eli brin-
di. Mielikuvat ovat tunnepitoisia eli subjektiivisia. Néitd ovat arvostukset, uskomukset, tavat
ja asenteet. Mielikuvia yrityksestd asiakkaan nidkékulmasta on hyvin vaikea tutkia, koska mie-
likuvia ja niiden muodostumiseen vaikuttaneita tekijoitd on vaikea eritelld. Kuitenkin mieli-
kuva on tehokas markkinointia tukeva tekija, koska se usein johtaa ostopiditoksen tekemi-
seen. On tirked, ettd asiakkaan mielikuvat ja yrityksen todellinen toiminta vastaavat toisiaan.
Jos asiakas saa vairinlaista tai virheellistd tietoa viestinndstd, han pettyy. (Asunta ym. 1998,

145-146.)

Markkinointiviestinnassa sisdisen viestinnan onnistuminen on hyvin tirkeda. Yrityksen johto
ja esimies vastaavat siitd, ettd koko yrityksen henkilokunta tuntee yrityksen ja tuotteet. Jotta
tassd onnistuttaisiin, uusi henkil6kunta on perehdytettivi ja opetettava tuntemaan litkeidea ja
talon tavat. Tdssd perehdyttdjand voi olla tehtivddn valtuutettu tyontekijd. Muita keinoja pe-
rehdyttimiseen ovat sisdinen koulutus, palaverit, ilmoitusjirjestelma ja henkil6kunnan keski-
niinen tiedonvilitys ja kannustejirjestelmd. Jotta viestintd olisi tehokasta, sen tulisi olla jat-

kuvaa, suunniteltua ja totuuteen perustuvaa. Henkil6ston on suhtauduttava vakavasti viestin-
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tadn. Tdmi epdonnistuu, jos tyontekijd ei lue viestejd tai osallistu yhteisiin palavereihin.

(Asunta ym. 1998, 146.)

Fyysisen toimintaympariston kunto on myos tirkedd. Henkilokunnan tulee huolehtia ulko-
asustaan ja ympiriston on oltava siisti, jotta asiakkaalle muodostuisi miellyttava kuva yrityk-
sestd. Positiivisen mielikuvan luominen puhtauden ja siisteyden kannalta luo myonteistd mie-
likuvaa yrityksen toiminnan tasosta. Informaation on kuljettava hyvin tyontekijoiden valilld ja
viestit tulee ymmartdd. Tatd ketjua kutsutaan sisdiseksi palveluketjuksi. Voidaan siis ajatella,
ettd tyontekijit ovat kuin asiakkaita toisilleen ja hianté tulee palvella kuin maksavaa asiakasta.

Tama ketju voi my6s muodostua useamman yrityksen vilille. (Asunta ym. 1998, 146.)

Vaikka raha ei ole markkinointiin liittyva peruskisite, se tulee kuitenkin markkinointiin mu-
kaan rahakytkennan kautta. Perimmiltdan markkinointi liittyy vain kilpailuun ihmisten ajasta
ja suosiosta. Sisillollisesti markkinointi muuttuu koko ajan suuresti. Kuitenkin sithen yhdiste-

tadn kapea-alaisia nikemyksid vanhoista markkinoinnin sisaltokasityksistd. (Rope 2000, 17.)

Tiarkeintd markkinoinnissa on asiakkaan ja yrityksen vuorovaikutus. Vuorovaikutus toimii
asiakkaan ja palvelutehtivid hoitavan vililld, asiakkaan ja yrityksen fyysisten puitteiden vililld
sekd asiakkaan ja toisten asiakkaiden vililld. Tyytyviinen asiakas on aina yrityksen paras
markkinoija. Massamarkkinointia ja organisoitua markkinointia kaytetidn maaseutumatkai-
luyritysten yhteydessi. Markkinointi on tapahtumaketju, jossa selvitetdan kuluttajan tarpeet ja
toivomukset, tehdddn tuotteita ja palveluita tyydyttimain naitd tarpeita, tiedotetaan tuotteista
ja palveluista tavoitteena asiakkaan ostohalun herittiminen, ostohalun synnyttya tyydytetddn
asiakkaiden tarpeet ja toiveet palvelutapahtumassa, seki seurataan asiakkaiden tyytyviisyytta.
(Ylikorpi 1993, 8, 104.) Markkinoinnin ja yrityksen tirkein kilpailukeino on tuotteet (Ruuska
ym. 2001, 28). Markkinointia ei tule tarkastella yksittiisend markkinointikeinona, vaan laajasti
kiintedna osana yrityksen litkeideaa. Yrittdjilld tulee ottaa vastuu markkinoinnista. (Ylikorpi

1993, 8, 104.)

4.1 Markkinoinnin toteutuskeinot

Perinteistd markkinointia on massamarkkinointi, jossa ilmoitukset, esitteet ja organisoitu

markkinointi ovat kilpailukeinoja. Tialld tavoitellaan uusia asiakkaita. My6s vanhat asiakkaat
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voivat olla kohderyhmini. Markkinoinnin kohderyhmi saattaa olla suuri, koska esitteet voi-

vat saavuttaa hyvinkin suuren joukon ihmisid. (Ylikorpi 1993, 8, 105.)

Sisdisen markkinoinnin tarkoituksena on parantaa oman yrityksen tyontekijéiden tyémoti-
vaatiota ja tietoa yrityksen toimintaperiaatteista ja tavoitteista. Jotta tyontekija voi palvella
hyvin yritystd, hinen on tunnettava yrityksen tavat ja hallita asiakaspalvelussa tarvittavat tie-
dot ja taidot. Tyontekijin on tirked huomata, ettd markkinointia on jokainen hetki, jonka

hin on asiakkaan kanssa vuorovaikutuksessa. (Ylikorpi 1993, 8, 105.)

Asiakkaan ja henkilokunnan vilistd vuorovaikutustilannetta kutsutaan vuorovaikutusmarkki-
noinniksi. Tall6in palvelujen tuottamiseen osallistuu asiakas itse. Tdma on tirkein markki-

nointiviline maaseutumatkailuyrityksessa. (Ylikorpi 1993, 8, 105.)

4.2 Matkailumarkkinointi

Matkailu on yksi maailman tirkeimmisti ja merkittdvimmista taloudellisista ilmidista. Siksi on
tarked ymmartiid ja tietdd asiakkaiden tarpeita. Myos matkailumarkkinoinnin kilpailukeinojen
tehokas kdytté saa suuremman merkityksen. Kiristyvan kilpailun takia matkailumarkkinoin-
nin merkitys korostuu. Matkailuyrityksen toimintaan vaikuttavat sisiiset ja ulkoiset tekijit
ovat matkailumarkkinoinnin suunnittelussa ja toteutuksessa hyvin tarkeitd ja sen vuoksi nii-

hin tulee kiinnittda erityistd huomiota. (Albanese ja Boedeker 2002, 3.)

Markkinointi voidaan jakaa sen mukaan ajatellaanko tapaa ajatella vai tapaa toimia. Yritysten
markkinointi painottuu usein toiseen naistd ldhestymistavoista. Matkailumarkkinoinnissa on
tarkeda lihestyd asioita molemmilla tavoilla. Kun matkailuyritys kayttaa niita lahestymistapo-
ja, se pyrkii tyydyttimaan asiakasryhmien tarpeet ja toiveet, sekd myos kilpailemaan muiden
yritysten kanssa. Kun yritykset verkostoituvat ja muuttuvat yhé sitoutuneemmaksi toisistaan,
sitd tirkeammaksi muuttuu markkinoinnin rooli ja tehtivien ymmartaminen. Matkailutuote
jota tarjotaan asiakkaille, koostuu usean eri yrityksen osaamisesta. (Puustinen ja Rouhiainen

2007, 12))

Puustisen ja Rouhiaisen mukaan (2007, 13) markkinointi voidaan jakaa kolmeen erilliseen

nakokulmaan:

1. Markkinointimix
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2. Suhdenikoékulma — Yrityksen ja asiakkaan vilisten suhteiden suunnittelu ja joh-
taminen on markkinointia

3. Verkostonidkokulma — Yrityksen aseman ja roolin suunnittelu ja ohjaus verkos-
tossa on markkinointia

Markkinointimix koostuu 4P:std, eli tuotteesta (product), hinnasta (price), saatavuudesta
(place) ja markkinointiviestinnasta (promotion). Naiden markkinoinnin kilpailukeinojen
kautta yritys lihestyy asiakkaita ja muita sidosryhmid. Kuviossa 4 nikyy markkinoinnin kilpai-

lukeinojen yhdistelmi. (Puustinen ja Rouhiainen 2007, 13.)

Promoti Target

oL Market

Kuvio 4. Philip Kotlerin markkinointimix (Marketing Teacher 2000-2009.)

Niiden markkinoinnin kilpailukeinojen tarkoituksena on siis saavuttaa kohderyhmi. Keskei-
sin kilpailukeino niistd on tuote ja muut kilpailukeinoratkaisut rakentuvat sen ympirille.
Tuote on markkinoitava hyddyke, jota tarjotaan markkinoille ostettavaksi, arvioitavaksi ja
kulutettavaksi. Sen tulee my0s tiyttdd ostajan tarpeet, halut ja odotukset. Hinta toimii tuot-
teen arvon mittarina ja se vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Se vaikuttaa myos yrityksen
kilpailukykyyn, joko tuoden alhaisella hinnalla uusia asiakkaita, tai korkealla hinnalla rajoitta-
en myyntid. Hinnan tulee my6s olla kohderyhmille oikea. Saatavuus varmistaa, ettd tuote on
helposti ja ilman kovia ponnisteluja asiakkaalla. Prosessin pitiisi tapahtua nopeasti ja tismal-
lisesti. Saatavuuden varmistaa yrityksen valitsemat markkinointikanavat, joiden kautta palvelu

tai tuote myyddin markkinoille. Markkinointiviestinndn tehtivinid on tiedottaa yrityksesti,
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sen tuotteista, hinnoista ja saatavuudesta. Viestinndn pitdisi myOs kasvattaa tuotteen ostoha-
lua ja huomiota ja lopulta saada asiakas ostamaan tuote tai palvelu. (Markkinoinnin kilpailu-

keinot 2009.)

Ei siis ole olemassa vain yhtd ainoaa mairitelmad markkinoinnista. Markkinointi muuttaa
muotoaan ja tarkoittaa eri asiaa riippuen tilanteesta, yrityksestd sekd hankkeista. Toisinaan
markkinointi voi olla mainontaa. Joskus se on enemmainkin tuotekehitysti, viestintda tai
kampanjointia. Myynnin edistimistd voidaan kutsua matkailussa markkinoinniksi. Tdstd huo-
lehtivat julkisin varoin Matkailun edistimiskeskus (MEK), kunnat, alueorganisaatiot ja jirjes-

tot. (Puustinen ja Rouhiainen 2007, 13-14.)

Matkailu on yksi timan paivin tirkeimmistd taloudellisista ja sosiaalisista ilmioistd. Sen odo-
tetaan kasvavan yhdeksi maailman tirkeimmistd elinkeinoista, jotenka sen merkitykset ovat
valtavat ja ne heijastuvat monin tavoin. WTO:n (World Tourism Organisation) mukaan
matkailun vientitulot maailmassa ovat jo suuremmat kuin autoteollisuuden, 6ljynjalostusteol-

lisuuden ja terasteollisuuden. (Albanese ja Boedeker 2002, 8.)

Suunnitelmallisuus on yrityksen tehokkaan markkinoinnin avainsana. Kuten muussakin
markkinoinnissa, my6s matkailumarkkinoinnissa perusvaiheet ovat samat. Suunnittelun vai-

heet ovat seuraavat:

- perustietojen hankkiminen

- tavoitteiden asettaminen

- toimenpidevaihtoehtojen kehittiminen ja parhaan vaihtoehdon valinta
- yksityiskohtaisten toimintaohjeiden laatiminen

- toteutus

- seuranta (Pesonen ym. 2000, 30-31.)

Tuloksellisuuden takaamiseksi kaikki palveluketjun henkil6t pitdd saada sitoutumaan markki-
nointiin jo suunnitteluvaitheessa. Markkinointi on pitkdjinteistd ja vaatimaa toimintaa. Asia-
kassuhteiden edelleen kehittiminen vaatii jalkimarkkinointia. Markkinointi ja asiakkaasta
huolehtiminen ei paity sithen, kun asiakas kivelee tuotteen kanssa pois yrityksen tiloista,
vaan hinti muistetaan my6s timin jilkeen. Tyovilineind voivat olla henkil6kohtaiset kirjeet,
kanta-asiakasedut tai esimerkiksi jokin lahja kiitokseksi asiakkuudesta. (Pesonen ym. 2000,

30-31))
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4.3 Majoitusliikkeen markkinointi

Majoituslitkkeen markkinointi kisittaa yrityksen ja asiakkaan vilisid tapahtumia eri palvelu-
muodoissa. Tama kisittdd osapuolten vuorovaikutuksen, yrityksen tekniset ratkaisut, seka
yrityksen toiminnan jarjestimisen. Aivan kuin muussakin markkinoinnissa palvelutoiminto-
jen lahtokohtana ovat asiakkaan tarpeet ja odotukset. Yrityksen tulisi ottaa nimi tarpeet ja
odotukset huomioon jirjestettdessi ja ylldpitiessd toimintaa. Vuorovaikutusta tarvitaan jotta
sekd yritys ettd asiakas padsisivit tavoitteisiinsa. Tama vuorovaikutus tapahtuu yrityksen lii-
keidean mukaisesti ja kaikkien osapuolien tarpeiden saavuttamiseksi. Térkein tekija tissd kai-
kessa on kuitenkin asiakas tarkastelundkokulmasta huolimatta. Kauppa ei kiy ilman asiakasta

eika liikeidean tavoitteetkaan toteudu. (Asunta ym. 1998, 128.)

Kaikessa palvelualan yritystoiminnassa on hyvin samankaltaisia piirteitd. Asiakas pitdd saada
tietoiseksi yrityksestd. Asiakas valitsee palvelut omien tarpeidensa mukaan riippuen yrityksen
tarjonnasta. MyOs konkreettisesti ajateltuna asiakkaan tulee 10ytaa yritys. Jotta asiakas ostaisi
palveluja, yrityksen on onnistuttava luomaan posititvinen kuva sen eri palvelutoiminnoista
koko prosessin ajan. Majoituslitkkeen palvelutoimintoja ovat varausvaihe, saapuminen, oles-
kelu seka ldhtotilanne. Yrityksen kehittymisen kannalta hyvin tirkedd on asiakaspalautteen
saaminen. TAma auttaa yritystd toiminnan kontrolloimisessa ja seurannassa, seka asiakastyy-
tyvaisyyden varmistamisessa. Palaute auttaa yritysta kehittimain toimintaa vastaamaan asiak-

kaiden tarpeita ja saavuttamaan liikeidean tavoitteet. (Asunta ym. 1998, 128.)

Lihtokohtana palveluyritysten toiminnassa ovat siis asiakkaat. Tuotteita ei saada myydyksi
ilman asiakkaita, mutta kustannuksia syntyy ilman tuottoja. Ilman asiakkaiden tuomia tuloja
ei voida puhua tuottavasta ja taloudellisesti kannattavasta yrityksestd. Liikevaihdon ja kustan-
nusten suhdetta ja niiden muuntamista tarkkaillaan siis kannattavuudessa. Kun yrityksessa
vierailee ostavia asiakkaita, kustannuksia supistetaan tai toimintaa jollakin muulla tavalla te-
hostetaan, puhutaan yrityksen kannattavuuden paranemisesta. Nama muutokset ovat kuiten-
kin monimutkaisia. Sddstot voivat myos huonontaa kannattavuutta. Asiakkaat arvostavat hy-
via palvelua, mutta jos esimerkiksi kaupassa ei saa asiantuntevaa palvelua, asiakkaat siirtyvit
seuraavaan paikkaan ja mahdollisesti ostavat sieltd tuotteen tai palvelun. Tami vaikuttaa

myynnin méiirin pienentymiseen. (Asunta ym. 1998, 128 - 129.)

Nykypiivin asiakkaiden majoituksen vaatimustaso on kasvanut ja he hakevat laatua lomil-

taan. Jotta nama laatuvaatimukset saataisiin toteutumaan, pelkistidin mokin hyva kunto ei
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riitd, vaan palvelevan henkilén on osattava suorittaa tehtivinsi hyvin ja ammattimaisesti.
Muita palvelutoimintoihin osallistujia ovat matkatoimistot, varaamot ja jalleenmyyjat. Yrityk-
sen liikeideana voi my6s olla ettd sama ihminen hoitaa kaikki palveluprosessin vaiheet. Yri-
tyksen kilpailukeinot ovat majoituspalvelun toimintojen kasittelyn liht6kohtana. Peruskilpai-
lukeinojen (4P) lisdksi palvelujen markkinoinnissa korostuvat asiakaspalvelu, henkil6ston

toiminta ja yrityksen suhdeverkostot. (Asunta ym. 1998, 129.)

Kehittyneesti tekniikasta on hy6tyd my6s maaseutumatkailussa. Tiedonsiirtoverkoston kehit-
timinen on tarkeda jos haluaa paista hyville markkinoille. Internet on mahdollistanut globaa-
lit markkinat ja kaupankdynti tapahtuu sihkoéisesti erilaisten portaalien seki yrityksen ko-
tisivujen kautta. Asiakkaan on helppo 16ytai tietoja yrityksesta, tuotteista ja palveluista oman

tietokoneen ddrella istuen. (Borg ym. 2002, 68.)

Keskeinen merkitys asiakkaiden palvelun kannalta on hyvd ympiristé. Paikoissa joissa perin-
nemaisemat, metsa, luonto ja ranta ovat siilyneet pilaantumattomina ja hyvin hoidettuina,
saavat parhaan mahdollisen matkailutulon. Sielld mihin rantarakentaminen, tehomaatalous ja
tehometsitalous on tuotu pilaamaan maisemaa, on turha odottaa nykypiivin vaativaa asia-
kasta. Kaikki maaseutumatkailun kanssa toimijat eivit ole sisdistineet maaseudun rauhan ar-
voa. Kaikenlainen melu karkottaa asiakkaita. Matkailijat arvostavat enemmadn rauhaa kuin

rakennusten teknistd varustelua. (Borg ym. 2002, 68.)

Palvelujen kehittdiminen kasvaa maaseutumatkailuyrittdjien aktiivisuuden lisdantyessd. Alalle
toivotaan myos yleistd arvostuksen kohoamista. Laatu ja arvostus kulkevat kisi kiddessd. Val-
tiovallan kehittdmistoimet seké julkinen tuki luovat uskoa alalla toimiville niin, ettd matkai-

lusta voisi ansaita joskus elantonsa. (Borg ym. 2002, 68.)

4.4 Hinnoittelu

Tuotteet on hinnoiteltava markkinoiden ja yrityksen toimintakulujen mukaan. Jotta yritys
olisi tuottava, hinnoittelun on katettava toimintakustannukset. Yritysten on otettava huomi-
oon kilpailijoiden hintataso, koska matkailualalla on kilpailua ja monia vastaavia tuotteita tar-
jolla. Kuitenkin tirkeintd on, ettd tuotteen hinta-laatusuhde on oikea. Hintaa mietittiessa tu-
lee tarkastella yrityksen ulkopuolisia hintaan vaikuttavia tekijoitd kuten tuotteen kysyntdi ja

markkinoilla olevia muita tuotteita. (Ylikorpi 1993, 58.) Asiakkaat luokittelevat yritystd ja tuo-
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tetta hintamielikuvien mukaan, joten hinnalla on my6s merkitystd yrityskuvan kannalta

(Ruuska ym. 2001, 30).

Tuotteen hintaan vaikuttaa myos kuinka yleinen myytiva tuote on. Mitd tavanomaisempi
tuote on, sitd vihemmain yrittdja vol médritd tuotteen hintaa ja hinnoittelualue on hyvin ka-
pea. Yksilollisen tuotteen hinnoittelussa yrittdjilld on laajempi hinnoittelualue ja mita erikoi-
sempi tai laadukkaampi tuote on sitd korkeammaksi hinnan voi mairitelld. Yrittajan tulee
arvioida kriittisesti tuotteen harvinaisuus, omaleimaisuus ja uutuus. (Turunen ja Valakari

1998, 64.)

Hinnoittelussa voi my6s kayttdd niin sanottua porrastettua hinnoittelua, jossa normaalia
alempien hintojen avulla vakioasiakkaita saadaan uusista asiakkaista, samoin kuin hiljaisille
ajoille. Tamin myota asiakaskuntaa pystytidn laajentamaan. Hinnoittelun porrastusta kayte-
tadn esimerkiksi sesonkien ulkopuolisena aikana, ryhmitarjouksissa, viikonvaihdetarjouksis-
sa, kanta-asiakastarjouksissa, elikeldis- ja nuorisotarjouksissa, viimehetkentarjouksissa seka

happy hours hinnoittelussa. (Turunen ja Valakari 1998, 65.)

Usein markkinoinnissa on mukana myos valittdjd, joka perii tekemdstidn tyOsta provisiota eli
vilityspalkkiota. Tuotteelle on valittu markkinoilta yleisesti hyvaksytty hinta, johon suhteute-
taan uuden tuotteen hinta. Tamin lisiksi hintaa lisdtddn vilittdjan palkkio. Tuotteen tai pal-
velun hintaan kuuluu vield kaksi muuta vialittajaa, eli laiva- tai lentoyhtié sekd ulkomainen
matkatoimisto, jos kyseessi on ulkomainen asiakas. Kokonaishintaan kuuluvat my6s jakelu-

tien kustannukset. (Turunen ja Valakari 1998, 65.)

Hinnoittelun perussidintoihin kuuluvat kustannusten, kysynnin, kilpailijoiden ja markkinoi-

den, seki yritysten tavoitteiden tietiminen. (Ylikorpinen 1993, 58.)
Hinnoittelun nelja vaihetta Ylikorpisen (1993, 58) mukaan ovat seuraavat:

- Kustannusten selvittiminen, eli mitd tuote maksaa yritykselle ja kustannusperus-
teisen hinnan laskeminen

- Markkinoiden yleisen hintatason selvittiminen eli vastaavien tuotteiden markki-
nahinta

- Jos markkinahinta on alhaisempi kuin kustannusperusteinen hinta, mieti voitko
alentaa tuotteen tekemisen kustannuksia tai pienentda katetta. Jos markkinahinta
on korkeampi kuin kustannusperusteinen hinta, kannattaa tuotetta tarjota mark-
kinoiden kidypain hintaan
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- Hinnan asettaminen.

4.5 Majoituksen vilitys

Majoituslitkkeistd ja niiden olemassaolosta saa tietoa hyvin monista ldhteistd. Naitd lahteita
ovat esimerkiksi esitteet, lehdet, cd:t, matkatoimistot, varaamot, matkailuoppaat, Internet ja
eri matkailuorganisaatiot. Vaikka tietoa on paljon saatavilla, sitd voi olla ongelmallista 16ytaa.
Syitd tihdn ovat yritysten puutteellinen valmius tiedottamiseen sekd myyntitoiminnan haja-
naisuus. Nykyinen kehittynyt tietotekninen osaaminen on mahdollistanut kattavien jérjestel-
mien ja verkostojen kehittymisen niin Suomessa kuin kansavaliselld tasollakin. Naistd verkos-
toista kiytetddn nimitystd matkailun jakelutie ja jilleenmyyjit. Ndma tehostavat myyntityotd

ja tuotteiden saatavuutta. (Asunta ym. 1998, 140.)

Matkailuyrityksen kaytossa olevia markkinointi- ja jakelukanavia kotimassa ovat markkinoin-
ti, jota yritys itse tekee, eri markkinointiorganisaatioiden tekema markkinointi, sekd yhteisty6
jota eri yrittajat tekevit yhteismarkkinoinnilla. Ulkomaanmarkkinoinnissa kanavina ovat alu-
eelliset yhteisot ja organisaatiot ja heiddn yhteinen markkinointi esimerkiksi Lapin matkailu.
My6s Matkailun edistimiskeskus (MEK) tekee ja kanavoi ulkomaanmarkkinointia. (Pesonen

ym. 2000, 43-44.)

Jalleenmyyntiverkosto ja jakelutie perustuvat saatavuuskasitteeseen, mika tarkoittaa, ettd asi-
akkaan tulee saada helposti ja nopeasti tarvitsemansa tuote tai palvelu oikeaan aikaan ja paik-
kaan. Jakelun tehtavi on poistaa tuotteen tuottamisen ja kuluttamisen maantieteelliset ja ajal-
liset erot. (Rope 2000, 266.) Tdhdn saatavuuteen vaikuttavat monet henkil6t ja organisaatiot,
kuten yrityksen henkil6kunta ja tavarantoimittajat. Saatavuuteen kuuluu myo6s yrityksen tuot-
teiden jakelutiet, eli se mitd kautta tuotteet ovat asiakkaiden saatavilla. Saatavuutta voidaan
kuvata sisdisend ja ulkoisena saatavuutena. Sisdistd saatavuutta on se, missd tuote on saatavil-
la, eli missd yritys sijaitsee, onko sinne helppo 16ytdd ja millaiset aukioloajat yritykselld on.
Ulkoista saatavuutta ovat markkinointikanavat eli myykoé yritys itse tuotteen vai kdyttavitko
he jotain jakeluteitd tuotteen myyntiin saamiseksi. Usein kaytetadn jotain jakeluportaita kuten

matkatoimistoja ja organisaatioita. (Pesonen 2000, 43.)

Hinnoittelun tulee olla asiakaslihtoinen ja palvelu tulee tarjota sopivalla tavalla ja oikeina

madrind. Riittivd informaatio ja palvelut tulee olla helposti 16ydettavissa. Jakeluteiden tulee
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olla sellaiset ettd tuotteet saadaan valituille kohderyhmille mahdollisimman pienin kustan-

nuksin. (Asunta ym. 1998, 140.)

Usein lomamokkien ja maaseutumatkailun jakelijana toimii jokin organisaatio. Yli puolet ma-
joitustoimialan palveluista vilitetidn jonkin jakelijan kautta. Koska kapasiteetti on hyvin laaja
ja mokkien taso erittdin kirjava, laatutyon ja luokittelun merkitys on toimialalla hyvin suuri.
Luokitusjirjestelmit ovat saaneet alkunsa maaseutumatkailusta, mutta ne soveltuvat hyvin
my0s laajemmin loma-asuntovilityksen kaytt66n. Maaseutumatkailuyritykset kiyttivit valta-
kunnallista MALO- jarjestelmai, johon kuuluu 1 250 mokkia, 530 B&B- majoitustilaa ja 400
maatilamajoitustilaa, sekd "Maakuntien parhaat” laatujirjestelmai, joka kattaa yrityksen tuo-
tannon, markkinoinnin ja tuotekehityksen. Kehitteilld on myos Maakuntien parhaat — teema-

reitteja. Naitd olisivat perinneruoka-, luomutila- ja kartanokierrokset. (IKomppula ja Boxberg

2002, 131; Borg ym. 2002, 67.)

Jakelutiet voidaan jakaa suoriin ja epasuoriin jakeluteihin. Suorassa jakelussa tuottaja myy
suoraan asiakkaalle tai toiselle tuottajalle. Epdsuorassa jakelussa tuote menee vilittdjille, joka
myy sen toiselle valittdjille, joka puolestaan myy sen edelleen toisille tuottajille tai kuluttajille.
Majoituslitkkeissd suurin osa asiakkaista tulee suoraan, mutta vilittdjien arvo matkailupalve-
luissa on lisddntynyt huomattavasti. Tdhdn on syyni tekniikan valtava kehittyminen. (Asunta

ym. 1998, 141.)

Jakelussa ei ole jarkevia tukeutua vain yhteen ratkaisuun, vaan jokaiselle segmentille ja tuot-
teelle suunnitellaan omat vaihtoehdot. Uusia asiakkaita on aina 16ydettiva lisdd vaikka yrityk-
selld olisikin jo vankka kanta-asiakasjoukko. Tdssd avuksi tulee vilitysorganisaatioita, jotka
avustavat laajempien markkinoiden saavuttamisessa. Majoituslitkkeiden yleisimpia jakeluteitd

ovat:

- kotimaiset ja ulkomaiset ~matkanjirjestdjit, matkatoimistot, incoming-
matkatoimistot, tukkuostajat ja agentit

- varaamot
- litkenneyhtiot
- alueelliset ja paikalliset matkailuorganisaatiot

- elektroniset jakelutiet
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Jokaisen majoitusliikkeen tulee miettid omien tarpeiden mukainen jakelutie, joka toimisi par-
haiten nimenomaan omiin tarkoituksiin. Merkittdvimpid yhteistyGtahoja majoitusyrityksen

jalleenmyyntityon kannalta nidistd ovat matkanjarjestdjat ja matkatoimistot. (Asunta ym. 1998,

141-142)

4.6 MALO- luokitus

MALO- luokitus on valtakunnallinen tekninen laatuluokitus maaseutumatkailuyritysten ma-
joitustilojen sekd yksittdisten loma-asuntojen luokitukseen. Luokitus asettaa perusvaatimuk-
set majoitukselle, sekd lomamdokkien jaon eri tasoille teknisen varustetason perusteella. My6s
valtakunnallinen loma-asuntojen vilittdjd Lomarengas Oy kayttdd omassa luokituksessaan
MALO- luokitusta. Maaseutukeskusten Liitto Ry vastaa MALO- luokituksen toimeenpanos-
ta ja toteutuksesta. Luokitusta valvoo ja koordinoi ty6ryhmi, jossa edustettuina ovat Maa- ja
metsitalousministerid, Matkailun edistimiskeskus, Suomen matkailun alueorganisaatioiden
yhdistys SUOMA ry, MTK/yrittdjit, Lomarengas ry, Svenska Lantbrukssillskapens Férdund
rf ja Maaseutukeskusten Liitto ry. Tdmai luokitus on maksullinen ja hinnoittelu mairaytyy
tapauskohtaisesti mm. luokiteltavan kapasiteetin mukaan. (Komppula ja Boxberg 2002, 131-
132))
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5 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA MOKKIMAJOITUS YRITYKSELLE

Suomessa lomamokkien vuokraus on nousemassa yhi merkityksellisemmiksi majoituksen
osa-alueeksi. Myos matkailukeskusten yhteyteen rakennettuja ympirivuotisia lomamaokkeja
tarjotaan vuokralle. Ndiden mokkien varustetaso on huomattavasti korkeampi kuin perinteis-
ten kesimokkien. Korkeatasoisten lomaosakkeiden tulo markkinoille 1980-1990 luvuilla on

muuttanut lomamaokki-kasitteen sisdltéd ja vaikuttanut my6s maaseutumatkailuun monin ta-

voin. (Komppula ja Boxberg 2002, 131.)

Idea oman liiketoiminnan aloittamiseen syntyi, kun aloin miettimain miten mokkid voisi
hy6dyntdi tuloksellisesti. Tdhdn ainoa keino on mokin vuokraaminen niind aikoina, kun sitd
ei itse kdytad. Mokkivuokrausta on tarjolla useiden eri vilittdjien kautta sekd suoraan useilta
yksityisilta henkil6iltd. Kotimaanmatkailu ja mokkilomailu ovat lisddntyneet viime vuosina.
Useat perheet ovat jattineet ulkomaanmatkat vihemmille ja panostavat nykyisin enemmén
kotimaanmatkailuun. Monillakaan ei ole omaa mokkia ja etenkin kaupunkilaiset haluavat va-
lilld hakea rauhoittumispaikkoja. Tahdn tarkoitukseen lomakeskusten ulkopuolella ja rauhalli-
silla paikoilla sijaitsevat mokit ovat oivallisia paikkoja. Mokkeilyltd haetaan rauhaa ja rentou-
tumista. Mikd tihdn onkaan parempi vaihtoehto kuin mokki jarven rannalla ja rantasauna.
Moni arvostaa luksusta mokkeilyssd, mutta useat thmiset kaipaavat vield alkeellisempaa ja
luonnonliheisempii tapaa mokkeilyyn. Aina ei tarvita sisdvessaa ja televisiota lomailussa ja
rentouden saavuttamisessa. My6s ekologisen ajattelun lisddntyessa téllaiselle mokkilomailulle

l6ytyy varmasti kysyntéa.

Kuten tutkimani aineisto antaa ymmaértad, maaseutumajoitus kasvattaa suosiotaan koko ajan
Suomessa niin ulkomaisten kun kotimaistenkin matkailijoiden keskuudessa. Taloudellisen
tilanteen heiketessd monet aitkaisemmin ulkomailla matkustaneet thmiset jattivat matkuste-
lun vihemmille ja sen seurauksena kotimaanmatkailu lisddntyy. MyOs suuri méard ithmisia,
joilla ei ole omaa mokkid, haluavat padstd nauttimaan luonnonrauhasta. Kaupungistuminen
ja tyopaikkojen siirtyminen etelddn lisdaviat myos mokkivuokrauksen ja maaseutumatkailun

kasvua.

Mokkiloma tarjoaa mahdollisuuden nauttia Suomen luonnosta, sekd mahdollisuuden paisti

nauttimaan rauhasta ja kiireettomyydestd, juuri siind muodossa, kun lomailija itse haluaa.
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Vuokramokki tarjoaa helppoutta lomailuun ja rentoutumista ilman niitd paineita, miti oma

mokki lomailijalle aiheuttaisi. M6kkeily on siis lomailua omin ehdoin.

5.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelmalla on keskeinen rooli yrityksen suunnittelussa ja toteutuksessa. Se
toimii tukipilarina my0s yrityksen kehityksessa. Sieltd on helppo tarkastaa aikaisemmin tehty-
ja paitoksid. Lahtokohtana on, ettd litkeidea olisi kantava. Ideaa ei kehitetd hetkessd, vaan se
on pitkdn tyén tulos. Suunnitelmaa voidaan kuvata ketjuna, jossa hyvin liikeidean jilkeen
tehddin litketoimintasuunnitelma. Suunnitelmalla pyritidn menestyvain, jatkuvaan ja kannat-
tavaan litketoimintaan. Liiketoimintasuunnitelma kertoo toiminnasta yleensd 2-3 vuoden
paahin, mutta kuitenkin visioita ja suunnitelmia on tehtiva useamman vuoden paihin. Siina
tulisi olla kuvaus litketoiminnasta, tavoitteista ja lahtokohdista. On tirked ldhted tuottamaan
sellaista palvelua, jota tulevaisuudessa tarvitaan ja jolle riittdd kysyntdd. Toimivassa yrityksessd
kaikkien osien tulee olla toisiaan tukevia. Tukipilareina suunnitelmassa ovat tuotanto, mark-
kinointi, tuotekehitys, talous seki yritysjohto ja henkilosto. Niita kaikkia toimintoja tulee ke-
hittdd tasapuolisesti. Liiketoimintasuunnitelman tekemisestd hy6tyy kolmannet osapuolet

kuten rahoittajat, yrityksen henkil6kunta ja yrityksen uudet tyontekijat.

5.2 Liikeidea

Liikeideana on tarjota mokkivuokrausta ympirivuotisesti lehti-ilmoitusten ja puskaradion
kautta. Mahdollista on my6s laittaa mokki vuokrattavaksi esimerkiksi Lomarenkaan kautta.
Mokki on vuokralla kaikille yleisesti. Vuokrauksen kohderyhmind voisi ajatella rauhasta
nauttivia luontoihmisid ikddn katsomatta. Tarjolla on tasokasta mokkilomailua kauniiden
maisemien keskelld. Erona muihin kilpailijoihin on hyvin hoidettu pihapiiri ja rakennukset,
sekd puhdasvetinen jirvi kaikkine talvi- ja kesdharrastusmahdollisuuksineen. Mokki tarjoaa
rauhalliset puitteet rentouttavaan lomailuun, omien ehtojen mukaisesti. Yritys pyrkii pitka-
kestoisiin asiakassuhteisiin niin, ettd lomailijat tulevat kerta toisensa jilkeen mokkeilemain
samaan paikkaan. Tdmin tilanteen saavuttamiseen tarvitaan luotettavaa ja ystavillistd palve-
lua. Niin kuin kirjallisuus antoi ymmartda, mokin sijainnilla ei ole suurta merkitystd lomaile-

ville. Loman viettoon lihdetdin pitkienkin matkojen padhin. Mutta mokin sijainti on melko
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keskeinen esimerkiksi Kainuussa asuville. Hinnoittelu perustuu samankaltaisten mokkien
vertailuun ja sitd kautta keksittyyn hintaan. Hintaan vaikuttaa varusteluntason lisaksi esimer-

kiksi yleisilme ja lisdvarusteet.

5.3 Markkinointi

Nykypiivan kiristyvissa kilpailussa markkinoinnin merkitys korostuu. Perinteisten markki-
nointikeinojen rinnalle tulee kehittyneempié keinoja ja asiakkaita houkutellaan uudemmilla ja
hienommilla keinoilla. Markkinointi on yksi yrityksen tirkeimmistd kilpailukeinoista ja sen
merkitystd ei voi viheksya. Se tiytyy ajatella osana yrityksen litkeideaa. Matkailumarkkinointi
taytyy miettid tapana ajatella ja tapana toimia. Nama molemmat lihestymistavat ovat tirkeita,
jotta voidaan tyydyttid asiakkaiden tarpeet ja toiveet, mutta myOs pystyakseen toimia mark-
kinoilla muiden kilpailijoiden kanssa. Lamujirven mokin markkinointi aloitetaan lehti-
ilmoituksilla eri alueiden lehdissd. Kustannuslaskelmissa markkinoinnille ei ole laitettu suurta
budjettia, vaan aluksi pyritdidn samaan toiminta pyorimain pienilld keinoilla. Markkinoinnissa
luotetaan my0s puskaradioon, joka on todettu hyvin tehokkaaksi erilaisissa markkinointi
toimissa. Mybhemmissa vaiheessa jos vuokrausviikkojen maird saadaan kasvamaan, mokkid
voidaan markkinoida myos Internetissid ja mahdollisesti laittaa mokki vuokralle myos esi-
merkiksi Lomarenkaan sivuille. Jos vuokrausta myéhemmassa vaiheessa kehitetddn esimer-
kiksi ohjelmapalveluiden osalta, lomaa voisi markkinoida my6s pienille ulkomaalaisille ryh-
mille. T4ll6in majoituksen ympirille kehitettaisiin kaikki oheispalvelut kuljetuksineen, ruokai-

luineen ja ohjelmapalveluineen.

5.4 Tilat

MOokki sijaitsee Pyhdnnilld puhdasvetisen Iso-Lamujirven rannalla. Ranta jossa mokki sijait-
see, on nimetty Pyhidnnin Mallorkaksi sen pitkdn hiekkarannan mukaan. Ranta on lapsiysta-
villinen matalan rannan ansiosta. Jirven ymparilld on paljon kesimokkeja, joista suuri osa on
ympirivuotisessa kiytossi. Jirven pinta-ala on 2 500 m” ja sieltd 16ytyy kaksi uimarantaa jot-
ka ovat yleisessd kiytossd. Pyhdnnin keskustaan, jossa asukkaita on vajaa 2 000, tulee mat-
kaan noin 15 kilometria. Sieltd 16ytyy ruokakauppa ja huoltoasema. Pyhinniltd voi my6s ha-

kea kalastusluvat. (Pyhiannin Metsatietokeskus 2009; Kirjastot 2009.)
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Kaikkien majoitustilojen tulee tdyttdd perusvaatimukset ennen kuin voidaan edetd luokka-
kohtaisiin perusteisiin. Huonealan tiytyy olla 7m® henkilé4 kohden ja vihintiin 10 m® kahta
henkil6d kohden. Vuoteiden koko tulee olla vihintidn 80x200cm. Mokissd tulee olla pa-
risinky, yhteen siirrettavit — tai erilliset sangyt. Luokitusta ei tehda pelkistddn teknisen varus-
telun mukaan, vaan majoitustilojen yleisvaikutelmalla ja kokonaislaadulla on merkitystd. (Pro

Agria 2009.)

Teknisen luokituksen mukaan Lamujirven mokki on kahden tihden arvoinen. Vertailujeni
mukaan mokissda on kuitenkin paljon enemmin neliéita kuin yleensd ottaen samantasoisissa
mokeissa. My0s yleisvaikutelma nostaa tasoa. Mokki on hyvin siisti ja nitisti sisustettu van-
hoilla kalusteilla. My6s pihapiiriin on panostettu ja kaikki on hyvin hoidetun nikoisti, raken-
nuksia my6ten. MyOs oma sauna on kdytossi eiki sitd tarvitse jakaa kenenkdin muiden mok-

kildisten kesken. Nama mainitsemani perusteet mielestini nostavat mokin luokitusta.

Liiketoiminta mahdollistaa mokinvuokrauksen mukavassa ja vithtyisdssd ympiristossd. Mo-
kin pinta-ala on 45 m? Mokissd on vuodepaikat neljille. Tuvassa on levitettiva sinky johon
mahtuu hyvin nukkumaan kaksi henkil6d. Eteistilassa on laverit, joissa on nukkumatilat kah-
delle henkil6lle. Tontilla sijaitsee my6s aittarakennus, jonka toinen péddty toimii varastona ja
toinen pddty on majoitustilana. Tarvittaessa kidytossd on myos asuntovaunu, johon mahtuu
nukkumaan ainakin kuusi henkil6a. Virallisesti mokin kapasiteetti on kuusi henkil6d. Mokis-
sd on sisdsauna joka on toimintakunnossa. Lisdksi pihalla on hirsinen sauna, jota voi kayttaa

niin kesilld kuin talvellakin. Ulkosaunan ja pukuhuoneen yhteispinta-ala on 6m” Pihalla on
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vield 5 m? :n varasto. Varasto toimii lihinna polkupydrien sdilytyspaikkana. Erityistd varas-

tossa on sen turvekatto. Mokistd 16ytyy hyvit keittomahdollisuudet ja astiasto 10 hengelle.

5.5 Harrastusmahdollisuudet

Majoituksen lisiksi mokki tarjoaa majoittujien kaytto6n moottoriveneen, jolla voi veneilld
vaikka jirven toisella puolella sijaitsevalle kioskille, joka on kuuluisa isoista jaitelototterdis-

tadn. Vesihithdosta kiinnostunut voi laittaa veneen perain vesisukset ja viilettdd pitkin jarved
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kesdisind piivind. Mokiltd 16ytyy my6s iso kumivene, jolla on mukava soudella rannan lahei-
syydessd. Porukalla on kiva lihted pyo6riilemddn hyvikuntoisia teitd pitkin neljin pyorin
voimin. Mahdollisuus on py6riilld vaikka koko jirven ympiri. Matkaa tilloin kertyy noin 37
kilometrid. Toki voi tehdd my0ds pienempid pyoriretkid vaikkapa noin 7 kilometrin pddhin
yleiselle uimarannalle. Matkalla voi nauttia luonnonrauhasta ja kauniista luonnosta. Pitkalla
rantahietikolla on hyvi pelata yhdessi lentopalloa, tai vain muuten nauttia yhdessdolosta ja

kesistd. Raikkaaseen jirviveteen on kiva pulahtaa suoraan saunasta.

Kesiisin mokilld lomailevilla on hieno mahdollisuus tutustua luontoon. Lihelld oleva suoalue
tarjoaa vaellusta muutaman kilometrin matkalla pitkospuita pitkin. Pitkospuut johtavat lam-
men rannalle johon on rakennettu laavu tulen tekoa varten. Lammen rannalle on rakenteilla
my6s kiaymala ulkoilijoita varten. Suolla voi nahdd monenlaisia eldimia ja niiden jalkid. Mah-
dollista on vaikkapa tormatd karhun jitoksiin ja jalkiin. Marja-aikaan suolta voi 16ytdd my6s
hilloja suu makeaksi. Luonto tarjoaa kesiisin mahdollisuuden sienestykseen, retkeilyyn, mar-
jastamiseen sekd luonnon, ettd eldinten tarkkailemiseen. Jarvelld voi harrastaa kalastusta ja

veneilya.

Talvisin jarvenjia ja suoalue tarjoavat hienot hithtomaisemat. Jarvelld on useita saaria, joissa
vol pitdd pienen hengihdystauon, ennen kuin jatkaa matkaa kohti seuraavaa etappia. Mokiltd
16ytyy kaksi paria metsdsuksia, sekd muutamat murtomaasukset, jotka ovat kayttokelpoisia,
mutta melko vanhoja. Jos asiakkaalla on oma moottorikelkka, silli on mukava huristella pit-
kin jarvenjdatd. Jailli on mahdollisuus my6s pilkkimiseen. Jarvenjddlld jirjestetddn myds
pilkkikilpailuja. Jos nuotanveto kiinnostaa, talvisin on mahdollista kiyda katsomassa kun ka-

laa nostetaan jirvestd isompiakin méarid. Talloin kalanystaville tarjoutuu my6s mahdollisuus

ostaa tuoretta muikkua.
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6 POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia mahdollisuuksia moékinvuokraustoiminnan aloittami-
seen. Tutkimani perusteella mokinvuokraus on kasvattanut suosiotaan vuosien saatossa ja
markkinoilla on tilaa vield uusille yrittdjille. Markkinoilla olevat vuokramdkit poikkeavat mo-
nilla eri tavoin toisistaan ja siksi on hyvi tarjota toisistaan poikkeavia mokkejd, erilaisessa
ympiristossid ja erilaisella tekniikalla varustettuna. Vaikka mokkeilyssd usein arvostetaan
helppoutta ja hyvii varustelutasoa, uskon ettd moni kaipaa vield luonnonlaheistd lomailua

ilman ylimaariista nykyajan huipputeknologiaa.

Suomen luonto tarjoaa jokaiselle lomailijalle jotakin. Luonnossa on paljon kayttimattomid
resursseja ja se toimii valttikorttina matkailun markkinoinnissa ulkomailla. My6s Suomen
nelja vuodenaikaa lisddvit luonnon kiinnostavuutta ja moninaisuutta. Sitd voidaan myos
hy6dyntdd matkailussa. Mokkimatkailu on mahdollista koko vuoden, jolloin on mahdollista

tarkkailla eri vuodenaikoja.

Liiketoimintasuunnitelma kulkee yritysten toiminnassa ja kehittymisessd koko ajan mukana.
Se on keskeinen tyoviline suunnittelussa. Se auttaa yrittdjia huomioimaan kaikki liiketoimin-
nassa huomioon otettavat asiat ja se my6s selkeyttdd ajatuksia. On mietittdivd my6s omaa
yrittidjapersoonaa ja motiiveja yrittdjaksi ryhtymiselle. Suunnitelman tekeminen myos estid
eksymistd vadrille urille ja laittaa suuretkin suunnitelmat realistisiksi mahdollisuuksiksi. On
tarkedd pdivittdd suunnitelmaa, jotta se pysyisi ajan tasalla ja mukana kaikessa yrityksen kehi-

tyksessa.

Opinnadytetyo prosessin aluksi ldhdin etsimiin aineistoa liiketoimintasuunnitelmien tekemi-
sestd. Liiketoimintasuunnitelmia on tehty todella paljon, joten aineiston l6ytimisessa ei ollut
suuria ongelmia. Ongelmana oli lahinné se, mihin eri osa-alueisiin keskityn omassa tyossani
ja mitkd ovat olennaisia kyseisen litketoiminnan kannalta. Pohjana litketoimintasuunnitelman
tekemisen prosessissa kaytin Ruuskan, Katjalaisen ja Johnssonin kirjaa — Miten laaditaan hy-

va liiketoimintasuunnitelma.

Toinen erittdin tirked osa-alue opinndytetyGssini oli maaseutumatkailu. Maaseutumatkailun
midritteleminen on hyvin hankalaa ja siitd 16ytyykin useita eri selityksid. Kirjallisuutta 16ytyi

hyvin, mutta kun asia tarkentui mékkimajoitukseen, aineistoa ei 16ytynyt endd paljoa. Osa
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kirjallisuudesta oli jo melko vanhaa, mutta sain sieltd kuitenkin jotain tietoa. Tilastokeskuk-

sen sivustoilta 16ysin lopulta hyvin tirkeitd numerotietoja.

Mielenkiintoista oli selvittda markkinoilla olevien samantasoisten mokkien hintaluokkaa ja
suhteuttaa hinnat omaan mokkiin. Luokittelu sisdltia monia huomioon otettavia asioita. Pel-
kastaan tekninen varustelu ei riita luokitteluun, vaan esimerkiksi yleisilme ja sisustus kuuluvat
my0s luokittelun piiriin. Haastavaa oli myOs miettid, mité eri asioita hinnoittelussa tulee ottaa
huomioon esimerkiksi muuttuvien- ja kiinteiden kustannusten osalta. Ndiden kustannusten

arvioiminen on hyvin tirked, jotta saataisiin mahdollisimman tarkka laskelma.

Jotta mokkivuokrauksesta saisi kannattavaa, vuokralle tulisi laittaa useampia mokkeja. Pelkis-
tadn yhden mokin vuokrauksella ei saa vield hyvia tulosta. Mokin vuokrauksesta syntyy mo-
nenlaisia kuluja, ja jotta nimi kulut saataisiin katettua, vuokraushinnan tulisi olla melko kor-

kea. Tdma on varmasti yleinen selvittimisen paikka jokaisella mékin vuokraajalla.

Jatkotutkimusta ajatellen mielenkiintoista olisi selvittda missa vaiheessa mokin vuokrauksesta
tulisi tuottavaa. Tietysti tulee ottaa huomioon seikka, tekeekd mékin vuokrausta piitoimises-
ti, vai onko vuokraaminen vain sivutoiminen ty6 ja pieni lisiansio. Téssa litketoimintasuunni-
telmassa vuokrausviikkoja on vihin, koska omistajat kayttivit itse mokkia todella paljon. Jos

vuokrausviikkojen miirin kaksinkertaistaisi, tulos kasvaisi huomattavasti.

Jatkotutkimuksena voisi ajatella ohjelmapalvelupakettien rakentamista mokilld lomaileville.
Luonto tarjoaa rajattomat puitteet aktiviteeteille ja se onkin valttikortti my6s timan mokin
ympirilld. Esimerkkeind ohjelmapalvelupalvelupaketeista voisi olla vaellus, veneajelu, hiihto-

retket.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen oli hyvin opettavainen prosessi. Ne asiat joita on kayty
lipi aikaisemmin kursseilla, selkeytyivit ty6td tehdessd. Opin my6s paljon litketoiminnan
suunnittelemisesta ja niistd monista asioita, joita sithen liittyy. Erityisesti laskennallinen puoli
laittol miettimddn yleensakin yritysten kannattavuutta ja menestymistd. Business-maailmassa

menestyjien taytyy ymmartia hyvin liikketoimet ja menestymisen avaimet.
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LIITE 1/1

ALKAVAN YRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

1. Yrityksen tausta

Perustamisen syyt

Markkinoilla on paljon tarjolla eritasoista mokkimajoitusta, erilaisessa ymparistossa ja erilai-
sella varustelutasolla. Mokkien tasoissa on paljon eroavaisuuksia ja ihmiset arvostavat eri asi-
oita. Mokkivuokrausta on tarjolla yksityisten henkildiden kautta, seké vilitysfirmoilta. Vuok-
ramokkialalla on yhteensd noin 30 000 yrittdjad. Tamad kertoo mokkilomailun suosiosta. Kun
kaynteja mokeilld kertyy yhteensd noin 500 000 kappaletta, markkinoilla tiytyy olla paljon
tarjontaa. Osa niistd mokeistd on yksityisten henkildiden omistuksessa ja osa esimerkiksi pe-
rikuntien omistuksessa. Idea mokinvuokraukseen syntyi ajatuksesta, miten mokki saadaan
mahdollisimman tehokkaaseen kaytto6n. Samalla siitd saisi lisdtuloa, ilman suuria lisakustan-
nuksia, koska kaikki puitteet vuokraukselle ovat jo kunnossa.

Toiminta tahin mennessa

Tahan asti mokki on ollut ainoastaan perheen omassa kaytossa. Niin ollen ei ole kertynyt

mitdan liikevaihtoa, eikd markkina-aluetta ole mietitty.

Koulutus

ylioppilas, valmistuva Restonomi (AMK)

Vahvat osaamisen alueet

Sosiaalisuus, iloisuus, englanninkielentaito, oma-aloitteisuus, nopea oppimiskyky

Heikot osaamisen alueet

Matematiikka

Yritysidea
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Tuote/palvelu

Yritys tarjoaa laadukasta mokkimajoitus-
ta kauniin luonnon ympiréimand. Mok-
kivuokraukseen kuuluu esimerkiksi ve-
neen, polkupyorien ja suksien kaytto.

Asiakkaat/asiakasryhmit

Mokkivuokrausta tarjotaan yleisesti kai-
kille mékkilomailusta kiinnostuneille.
Asiakkaina voi olla esimerkiksi vanhem-
mat pariskunnat, kaveriporukat, lapsi-
perheet.

Hyoty asiakkaalle

Asiakas paidsee nauttimaan luonnon-
rauhasta vithtyisassa ympiristossa. Luon-
to rauhoittaa ja tuo mielenrauhaa jokai-
selle.

Yrityskuva (imago)

loisella asiakaspalvelulla ja osaamisella
pyritaan luomaan asiakkaalle luotettava ja
turvallinen mokkiloma viihtyisissé ja hy-
vin hoidetussa ymparistossa.

Tapa toimia

Aluksi yritys hoitaa kaikki asiat itse, mutta myohemmassi vaihees-
sa vuokraus on mahdollista my6s valittdjien kautta. Vuokrauksen
ja asiakaspalvelun hoitavat vuorollaan mokin omistajat ja mina.
Tuotekehityksen hoidamme tarpeen tullen yhdessd mokin omista-

jien kanssa.
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2. Tilanne markkinoilla

Tuote

Mokinvuokraus

Toimiala

Yrityksen markkina-alue

Yrityksen markkina-alue on koko Suomi. Mékkilomalle lihdettdessd ei ole merkitystd kuinka

pitkd matka kohteeseen on, koska yleensi sielld vietetain pitempia aikoja.

Tuotteen kokonaiskysyntd markkina-alueella

Suhteellisen hyvi. Menestyminen tulevaisuudessa vaatii pitkdjannitteistd kehittimistd esimer-
kiksi ohjelmapalveluiden osalta. Maaseutumatkailulla on hyvat mahdollisuudet kasvuun, eri-
tyisesti verkostoitumisen ansiosta, kuitenkin sailyttien oma ainutlaatuisuus. Maaseutumatkai-

lussa etuna on, ettd palvelut voidaan ridtiloida aina asiakkaan toiveiden mukaisesti.
Kilpailijat
Kilpailijoita ovat kaikki yksityiset mokinvuokraajat, seka vilitysfirmat, joiden kautta myG6s voi

vuokrata mokkeja. Hotellit, Hostellit, Maatilamajoitus, Kylpylit, retkeilymajat. Myos kaikki

lomakohteet, kuten Vuokatti, Levi ja Tahko ovat kilpailijoita majoituksellaan.
Alalle tyypilliset kilpailukeinot
Kilpailukeinoja ovat tarjottava tuote, tuotteen hinta, jakelu, saatavuus ja markkinointiviestin-

ta. Lisdksi majoitustoiminnoissa korostuvat my6s asiakaspalvelu, henkil6ston toiminta ja yri-

tyksen suhdeverkostot.
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Alan tulevaisuudennikymit

Tulevaisuudennikymit mokkivuokrauksessa ovat melko hyvit. Moni kuluttaja on kokenut
hyviksi vaithtoehdoksi vuokrattavan mokin. Oman mokin hankkiminen lisad vastuuta ja
tyémaidrdd esimerkiksi kunnossapidon nikékulmasta. Toisaalta timin hetken talousndkymit
saattavat heikentdd toimialaa, mutta se saattaa myos lisitd toimialan kasvua, koska useat ai-
kaisemmin ulkomaille matkustaneet vaihentivit kyseistd matkustusmuotoa. Ulkomaanmatkat

saattavat muuttua kotimaanmatkailuksi ja néin ollen toisivat kasvua kotimaahan.
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4. Toimintasuunnitelma

Markkinointi

Yritystoiminnan alussa markkinoinnille ei ole ajateltu suurta osaa. Puskaradion lisiksi tie-
tosuutta mokin vuokraukseen lisitdan lehti-ilmoittelulla. Jossain vaiheessa suunnitteilla on
laittaa mokki valittdjan (esim. Lomarengas) kautta vuokralle. Tama lisdisi mahdollisuuksia
suunniteltujen myyntitavoitteiden saavuttamiseen. Vilittajien kautta kohderyhma kasvaisi ja
useammat thmiset tulisivat tietoiseksi mokista. Kuitenkin puskaradiolla on aivan aluksi suu-
rin markkinoinnillinen merkitys. Markkinoinnissa on tirked saada ihmiset tietimdan mokin
viehdttivyys ja ympariston kauneus ja sen antamat mahdollisuudet. Iskulauseena voisikin
kayttad ” Mokkiloma viithtyisdssd ymparistossa rentoutuen.” Tarkedd on myo6s kehittdd pel-
kin mokkivuokrauksen ympirille ohjattuja ohjelmapalveluita, jotka houkuttelisivat lisdd ih-
misid. Kuitenkin tarkoituksena on markkinoida mokkid omatoimilomana, jotta jokainen lo-

mailija saa tehdi asioita omien ehtojen mukaisesti.

Tuotekehitys

Pelkin mokinvuokrauksen lisiksi mahdollisuutena on kehittda ohjelmapalveluita. Vaihtoeh-
toina tissa voisi olla kesdisin vaellukset ja veneretket, talvisin hiithtoretket. Ruokapalveluita
on hyvin vaikea ldhted tuottamaan, koska ei ole mitddn yhteisia tiloja, vaan ainoastaan lomai-
lijoiden kaytossid oleva mokki, jossa on keittomahdollisuudet. Kesiisin mahdollista olisi ke-

sakeittiossa jarjestettava ruokailu esimerkiksi jonkun teeman mukaisesti.

Myynti ja jakelu

Tarkein yrityksen markkinointiviestinnidn kilpailukeinoista on henkilokohtainen myyntityo.
Tassa korostuu vuorovaikutus, joka lihtee asiakkaan tarpeista. Apuvilineind myyntityossa ja
jakelussa kiytetddn internetid ja sihkopostia, sekd puhelinta. Myyntityotd tukevana apuvili-

neend voidaan kayttdd esitteitd, esimerkiksi jos aloitetaan yhteisty6 jonkun vilittdjan kanssa.
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Tuotanto

Jos toimintaa halutaan jossain vaiheessa kehittdd niin paljon, ettdi omat resurssit eivit riitd
enad, mahdollista on ostaa palveluita ldhempdd mokkid. Niitd palveluita voisi olla vaikka
ruokapalvelut tai retkien vetiminen. T4lld hetkelld ei ole tarvetta minkéddnlaisen kaluston li-
sddmiseen, mutta jossain vaiheessa esimerkiksi uusien suksien ostaminen voisi olla mahdol-

lista.

Liikkeenjohto

Talld palvelumaiaralla, kaikki tyot voidaan tuottaa meidin kolmen henkilén voimin, eiki tar-
vetta ole esimerkiksi henkildston lisddmiselle. Toiminta hoidetaan yhdessi ilman erityistd joh-

taa, jokaisen kykyjen ja resurssien mukaan.

Laskentatoimi, palkanlaskenta, laskutus

Kaikki pyritidn hoitamaan aluksi itse. Kun nikee miten yritys lihtee pyorimain ja kehitty-

maan, voi olla jarkevia ulkoistaa laskentatoimet.

Markkina-analyysi

Markkinointi tulee ajatella kolmijakoisesti. On markkinointia ennen myyntid, myyntiproses-
sin aikana ja myynnin jilkeen. Markkinoinnin tarkoituksena on jakaa tietoa yhd useammalle
henkil6lle. Markkinoilla menestyville ja kannattavalle toiminnalle onnistuneet paatokset ovat
elintirkeitd. Markkina-analyysin tarkoituksena on tieto, joka auttaa pddtoksenteossa. Tama
pohjautuu mittareihin ja tunnuslukuihin, joita tuotetaan systemaattisesti ja saannollisesti. Ta-
loudellisiin ja muihin johtamisjirjestelmissa kaytettdviin tunnuslukuihin yhdistetddn yrityksen
toimintaympirist6d, markkinoita, sidosryhmii ja tuotteita koskevat tunnusluvut. Markkina-
analyysi on keskeisimmistd markkinatiedoista koostuva tiivis yhteenveto. Mékkivuokrauksen
markkina-alue on hyvin laaja. Yritystoimintaa 16ytyy koko maasta hyvin laajasti. Jirven ympa-
rystd ei voi pitdd varsinaisena loma-alueena, jotenka sielti uupuu vuokraus business, jota
esiintyy esimerkiksi hiihtokeskusten ldheisyydessd laajasti. Lamu-Jirven alueella on paljon

yksityisten ihmisten omistuksessa olevia mokkeja. Todennikoéisesti niistdi mokeistd osa on
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my06s vuokrakdytossi. Mokkien miird tulee varmasti tulevaisuudessa lisidntymadin jirven
ymparilld yksityisten henkil6iden mokin rakennuksen myo6ti. Jarven seutu on hyvin suosittu
mokkeilykohde, joten sielli on hyvi olla tarjolla vuokramokkeja. Sieltd 16ytyy myo6s hyvin
eritasoista majoitusta yksityisten henkiléiden omistuksessa olevilta mokeiltd. Sielta 16ytyy va-
hiiselld varustelutasolla olevia mokkeja seka vaativaan makuun kelpaavia mokkejd esimerkik-
si kylpypaljulla ja poreammeella varustettuna. Jos jirven ympiriltd saataisiin yleisille markki-
noille vuokramdékkejd, monipuolisuutta 16ytyisi moneen eri makuun. Luonnon lisndoloon

tullaan panostamaan hyvin paljon seka vithtyvyyteen ja rauhallisuuteen.

Kilpailu -, ja kilpailija-analyysi

Jotta menestyy kilpailumarkkinoilla, tiytyy tuntea erittiin hyvin nykyiset -, ja potentiaaliset
kilpailijat. Taytyy myos ymmartiad korvaavien tuotteiden ja teknologian luonne ja nikymit.
Tirkedd on myOs ymmairtda kilpailun dynamiikka sekd kilpailijoiden tavoitteet ja strategiat.
Harva voi kiistdd kilpailustrategian tirkeyden, mutta usein yritysten strategiat ovat hyvin
heikkoja. Asian tirkeys tulee ymmartda ja tiedostaa. Sen jilkeen tulee panostaa asiaan sen
vaatimalla tirkeydelld. Erityisen tirkedd on ymmirtda kilpailustrategian tirkeys, jos markki-
noilla vallitsee tarjonnan yltikylldisyys ja kannattavan kysynnin vihaisyys. Mokkeja vilittavil-
ld yrityksilld kuten Lomarenkaalla ei etsinnidn jilkeen 16ytynyt ainuttakaan mokkida vuokra-
kiytt66n Pyhinnalld. Kilpailijoiksi voidaan laskea kaikki kyseiselld alueella olevat yksityiset
mokinvuokraajat, jotka vuokraavat mokkid esimerkiksi lehti-ilmoituksilla. Vuokramokkien
maird tulevaisuudessa tulee todennikoisesti kasvamaan, koska mokinvuokraus kasvattaa
suosiotaan. Jokaisella vuokraajalla on kuitenkin omat kilpailukeinot, jotenka tdysin saman-
laista ei varmasti tule vastaan. Meiddn mokin asiakkaiden tarpeena on viithtyvyyden ja rauhal-
lisuuden saavuttaminen sekd luontoelimykset. Hintakilpailussa myds tullaan pirjadmain,

koska tuote ei ole ylihinnoiteltu. Hintaa tullaan myos tarkastelemaan tietyin valiajoin.

Ympairistoanalyysi

Ymparist6 muuttuu ja yksittiinen yritys ei juuri pysty vaikuttamaan sithen. Ymparistéanalyysi
tarkastelee yrityksen toimintaa nykyisin ja mahdollisia tulevaisuudessa tapahtuvia taloudelli-
sia, poliittisia, kulttuurisia ja teknologisia tekijoitd. Yhteiskunnan kehittyminen nostaa ihmis-
ten palkkoja, niin ollen rahaa riittdd matkustamiseen enemmain. Toisaalta lama-aika heiken-

tad ihmisten toimeentuloa. Tilld saattaa olla kotimaanmatkailuun positiivisesti vaikuttava te-
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kija. Thmiset jittdvit ulkomaanmatkailua vihemmiaille ja panostavat kotimaanmatkailuun. Vi-
eston vanheneminen ja ikdrakenteen muutos eivat valttimittd vaikuta mokkivuokraukseen.
Toisaalta vanhemmat ihmiset arvostavat enemmain luonnonrauhaa ja eivit tarvitse mokkilo-
maltaan viiden tihden varustelutasoa. Tami lisdisi oman yrityksen kannattavuutta. Nykyisin
panostetaan enemmin vapaa-aikaan ja perheiden yhdessidoloon. Tama lisdisi myos mahdolli-
suuksia vuokraustoimintaan. Ekologinen kehitys ja luonnon arvostus kasvattaa luontoa veto-
voimatekijind. Toisaalta luonnon suojeleminen ja kuluminen mietityttivit erityisesti paljon
energiaa kuluttavissa kohteissa, joiden varustelutaso ei ole luontoystavillinen. Jatkuva tekno-
loginen kehitys asettaa kehityspaineita mékkivuokraustoiminnalle yleisesti. Thmisten vaati-
mustaso kasvaa ja he haluavat usein lomiltaan luxusta. Erityisesti timi atheuttaa kehittimis-
paineita omalle vuokraustoiminnalle. Markkinoinnillisesti vuokrauksen sahkoistiminen olisi
kannattavaa. Mokin varaaminen tapahtuu helposti Internetissa ja ihmiset kokevat varaamisen
talld tapaa helpommaksi. Lainsdadanto tulee varmasti kehittyméin ja muuttumaan. Erityisesti
turvallisuuteen liittyvit asiat lisddntyvit ja ne tullaan tulevaisuudessa ottamaan varmasti vield
tarkemmin huomioon. Niitd on hyvd miettid my6s mokinvuokrauksessa esimerkiksi palotur-

vallisuuden nidkékulmasta huolehtimalla palohalyttymista ja hakédvaroittimista.

5. Strategiset tavoitteet

Strategisten tavoitteiden asettaminen on yrityksen kannalta hyvin tirkedd, jotta he tietdvit
tavoitteet ja pyrkivit saavuttamaan ne. Naiilld tavoitteilla pyritidn mahdollisimman kilpailu-
kykyiseen toimintaan. Yrityksestd pyritdan saamaan kannattava pitkélld tdhtdimelld. Strategi-
sia tavoitteita voidaan pitdd prosessin ehki tirkeimpini asiana. On helppo asettaa tavoitteita
asioille, mutta usein uupuu tavoitteen syvin olemus, eli tahto. Yritys voidaan ajatella joukku-
eina, joka on yhteenliittyma yrityksen sidosryhmistd. Yrityksen tirkeimmit sidosryhmit ovat
omistajat, asiakkaat ja henkil6st6. Suuremmassa organisaatiossa on luonnollisesti enemman
sidosryhmia. Pyrkimys olisi myos saada sesonkiluonteisuus vihemmin vaikuttavaksi tekijak-
si

jotta vuokraustoiminta olisi tasaista ja vuokrausviikot jakautuisivat tasaisesti jokaiselle

5

vuodenajalle.

5.1 Ulkoinen tehokkuus

Ulkoisella tehokkuudella tarkoitetaan asioita, joita yrityksen ja ympariston valisestd suhteesta

halutaan mitata. Ulkoisen tehokkuuden tirkein tavoiteryhmi on asiakkaat yrityksen varsinai-
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sina tyOnantajina. Asiakassuhdetta on tarkasteltava useista nikokulmista. Vuokraustoiminnal-
la pyritdan pitkiin asiakassuhteisiin, korkeaan palvelutasoon ja asiakasuskollisuuteen. Asiakas-
suhteet saattavat my0s olla vaihtuvia ja aina on tirked saada uusia asiakkaita. Toinen tirked
tavoiteryhmi on toimittajat. Tdrkeitd huomioon otettavia asioita suhteessa toimittajiin ovat

virheellisten toimitusten minimointi ja toimitusten varmuus.

5.2 Sisiinen tehokkuus

Sisdiseen tehokkuuteen kuuluu koko litketoimintaketju tai jonkin sen osa tehokkaaseen kiyt-
toon liittyvit tavoitteet. Tahdn liittyviin ryhmiin kuuluvat esimerkiksi uuden tuotteen synty-
aika, valmistuksen lipimenoaika, varastojen kierto, myyntisaamisten kirot, tuottavuus ja laa-
tu. Mahdollinen mokkivuokraukseen liittyvd ryhma on esimerkiksi ohjelmapalveluiden kehit-

taminen mokkivuokrauksen rinnalle.

5.3 Taloudelliset tavoitteet

Tarkein taloudellinen tavoite on pitkdn tihtiimen kannattavuus. Tdtd kannattavuutta mittaa
esimerkiksi yrityksen arvo ja litkevoitto. Tirkedd on my0s yrityksen vakavaraisuus. Tdmai ker-
too yritystoiminnan rahoitusriskin tasosta. Tavoitetason asettaminen riippuu litketoiminnan
riskeistd ja ndkymistd. Yrityksen tulee mairitelld mikd on hyvi taso vakavaraisuudelle, kun
ottaa huomioon liiketoimintariskin, suhdanneherkkyyden ja tulevaisuuden kasvunikymiit.
Taman hetken laskelmien mukaan mokkivuokraus tuottaisi voittoa vuodessa noin 2900 €.
Vuokrausviikkojen lisdantyessd, tulos tulee kasvamaan. Yritys ei tule tuottamaan tappiota,
koska mokkiin ei tdlld hetkelld ole tulossa mitddn korjattavaa, eikd muuta budjettia vahentivid
kuluja. Jokainen vuokrausviikko olisi vain pelkkai tuottoa, koska mékin ostoon otetut lainat

on maksettu.

5.4 Kehittamistavoitteet

Yrityksen kehittdimisessd on tirkedd 16ytad tulevaisuuden tirkeimmat tekijdt ja hallittava niitd.
Vaihtoehtojen mairi vaikeuttaa kehittimistavoitteiden valintaa. Tdrkedd on kuitenkin nostaa
kehittimisstrategiothin ne muutamat tavoitteet, jotka ovat kaikista tirkeimpid tulevaisuuden
menestymiselle. Kehittimistavoitteet voidaan jakaa bisnesjitjestelmin johtamiseen ja organi-
saatiojakoon. Kehittdmistavoitteita voivat olla uuden organisaation kehittiminen, osaaminen
ja resurssit, ohjausjirjestelmat, palkitsemisjirjestelmit, johtamistapa ja organisaatiokulttuuri.

Asiakaspalautteen kautta pyritddn asiakkaiden tyytyviisyyteen. Tamad toteutetaan mokkiin
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jatettdvin lomakkeen kautta, sekd vieraskirjalla. Kehityksessd pyritidn pysymdin mukana
seuraamalla kilpailijoita ja heidan hintatasoaan. Talld tavalla halutaan varmistaa palvelun laatu
ja turvallisuus. Haasteena on myos asiakasmadrin kasvu ja jotta timi onnistuisi, markkinoin-
tiin pitdd kiinnittdd erityistdi huomiota sekd pyrkid tyydyttimadn asiakkaiden tarpeet. MyGs
ohjelmapalveluiden kehittiminen tulevaisuudessa kuuluu kilpailustrategiaan ja suurimpiin

kehittdmistavoitteisiin. Tama lisaist myyntituloa

6. Riskienhallintasuunnitelma

Riski voidaan ajatella ei-toivotun tapahtuman esiintymistodennikoéisyytend. Riskit tulee luo-
kitella erilaisiin ryhmiin jotta riskianalyysissd onnistuttaisiin. Riskit voidaan jakaa liiketalou-
dellisiin -, ja vahinkoriskeihin. Liiketaloudellinen riski on riski, joka otetaan liikevoiton saa-
miseksi. Esimerkkind voisi olla ettd kilpailija toisi markkinoille vastaavan tuotteen halvem-
malla hinnalla, tai ettd jonkin raaka-aineen hinta nousee korkeaksi odottamatta. Vahinkoriski
aiheuttaa taloudellista vahinkoa toteutuessaan. Esimerkkind voisi olla mékin tuhoutuminen
varkaus tai tapaturma. Mokinvuokraukseen ei liity suuria riskejad kyseisessd tapauksessa.
Kaikki vuokraus on vai tuloa. Mokilld tapahtuvat onnettomuudet ja paikkojen kuluminen
sekd sirkyminen ovat aina mahdollisia. Niitd ongelmia varten on tirked, ettd vakuutusasiat
ovat kunnossa. Asiakkaille tiytyy my6s antaa selked ohjeistus ennen lomaa, jotta riskeji voi-
taisiin ainakin ehkiistd. Tulipalo aiheuttaisi suurta tuhoa omaisuudelle ja pahimmassa tapauk-
sessa saattaa havittdia mokin kokonaan. Niin ollen vuokraustoiminta lakkaisi ainakin tilapai-

sesti. Riskien mahdollisuus on aina olemassa, mutta se on kuitenkin melko vihainen.

Toiminnan perusstrategia:
Tirkeimmit kilpailu-/ylivoimatekijit:
1. Viihtyisd ympiristo

2. Rannan liheisyys

3. Ulkoilumahdollisuudet

4. Oma rauha

Erikoistuminen vai kustannustehokkuusr:

Erikoistutaan ohjelmapalveluilla yrityksen edetessi. Siilytetddn omalaatuisuus.




7. Taloudellinen analyysi yrityksesti

Kannattavuuslaskelma

Viikon vuokraushinta on 450€

Vuokrausviikkojen méari 15
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Liikevaihtotavoite 450€ x 15 vkoa 6570

- toiminnan muuttuvat kulut: poisto, sihko, puut, siivous, au-

to/matkakulut, kiinteiston huolto, markkinointi 3497

= kate 3073

- toiminnan kiinteat kustannukset: vakuutukset ja auraus 170,50
= tulos 2902,50
sahké ja vesi 550
auto- ja matkakulut 240
kiinteistokulut (korjaukset ja puhtaanapito) 130
markkinointi ja edustus 500
vakuutukset 110,50
muut - liinavaatteet, siivous, puut, tien auraus, poisto 4% 1447

Yhteenveto yrityksen keskeisistd tunnusluvuista

LIIKEVAIHTO 6570

KANNATTAVUUS
Myyntikate-% 46,8 %




8. Yhteenveto

Yrityksen siséiset:
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Vahvuudet
e asiakaspalvelu
e laatu
e turvallisuus
®  ympairisto
e persoonallisuus

Heikkoudet
e kokemattomuus
e talouden suunnittelemattomuus

® sjjainti

Toimintaympiristossa nahtivissa ja odotettavissa olevat:

Mahdollisuudet
e kasvava toimiala
e crilaiset asiakkaat
e kotimaanmatkailun kasvu
e vanhemmat ikiryhmait

Uhat
e matkailun heikentyminen
e tecknologian kehitys
e ilmaston muutokset

e gsiakkaiden saavuttaminen




