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1 JOHDANTO

Idea opinniytety6honi tuli noin vuosi sitten, kun tutustuin ratsastustalliin, jossa ystavini silld
hetkelld tyoskenteli. Huomasin heti, ettd asiakasmairi oli vihiinen, vaikka talli vaikutti kaikin
puolin todella mielekkaaltid paikalta. Niinpa ehdotin tallin omistajalle, ettd tekisin hinelle
opinniytetyonani markkinointisuunnitelman, jonka avulla pyrkisimme lisidmadn asiakasmai-

rad, luomaan kestavid asiakassuhteita ja parantamaan yrityksen tulosellisuutta.

Markkinoinnin suunnittelu on noussut viime vuosina tirkeddn rooliin yrityksen selviytymi-
sessd ja menestymisessd. Yritysmaailmassa kilpailu on kovaa, ja vain parhaat ja suunnitelmal-
lisimmat organisaatiot séilyvat hengissd. Yritys markkinoi itseddn kaikella, mika nikyy ja kuu-
luu yrityksestd ulospdin. Pienen ratsastustallin markkinointiin kéytettdvit rahalliset resurssit
eivit ole suuria, joten olen tyOssini yrittinyt keksid mahdollisimman edullisia keinoja kasvat-
taa asiakasmiirdd ja saada asiakassuhteet pidettyd pysyvind. Suunnitelman tavoitteet ovat
toiminnan kehittiminen sellaiseksi, ettd se houkuttelee asiakkaita kauempaakin ratsastamaan,
sekd markkinointitoimenpiteiden onnistuminen niin, etté talli tulee tunnetuksi ja asiakasmaa-
rd saadaan nousuun. Aloitimme yrityksen tunnetuksi tekemisen jarjestimalld tallilla avoimien
ovien pdivin, josta olen tyossani hieman kertonut. Tunnettuuden lisdidmisen ohella halusin
my0s osoittaa, kuinka tirked osa toiminnan kannattavuutta on asiakastyytyviisyys ja ndin ol-

len suunnittelin tallille my6s asiakaspalautelomakkeen.

Opinndytetyoni halusin aloittaa kertomalla hieman hevosmatkailusta, joka on nopeasti kas-
vava matkailunala. Case -yritykseeni liittyy talld hetkelld matkailu lihinna vain niin, ettd ithmi-
set ylittdivit oman kuntansa rajoja tullessa ratsastamaan. Suunnitelmassani olen kuitenkin

tuonut ilmi, kuinka tdma talli voisi matkailua hyédyntda paljonkin toiminnassaan.

Tyoni pddpaino on kuitenkin markkinointisuunnitelman laatimisessa case -yritykselleni.
Suunnitelmassa kayn lipi analyysit, tavoitteiden asetuksen, strategioiden valinnan ja toimin-

taohjelman luomisen sekid budjetoinnin ja seurannan. Keskityn yrityksen toimialaan ja luon-



teeseen erityisesti liittyvien asioiden tutkimiseen. Tietoa tychoni olen saanut kirjojen ja inter-

netin lisdksi keskustelemalla yrittdjin ja muiden tallilla kdyvien thmisten kanssa.



2 HEVOSTEN KAYTTO MATKAILUSSA

Hevosmatkailu = matkailuaktiviteetti, johon hevonen kuuluu olennaisena osana. Se voi olla
maasto- tai vaellusratsastusta, reki- tai kirryajelua tai muita hevoselaimyksid (hevonen metsi-
toissd, hevosteatteria, ratsastuslomia, hiithtoratsastusta, yms.). Hevosmatkailu on ela-
mys/seikkailumatkailua, koska siind haetaan elimyksid; maaseutumatkailua, silld yritykset si-
jaitsevat padasiassa maaseudulla; luontomatkailua, silld toiminta tapahtuu suurelta osin luon-

nossa seki aktiviteettimatkailua sisiltiden fyysisen aktiviteetin harjoittamisen.

Maastoratsastus, vaellusratsastus ja retkiratsastus ovat termeji, joiden kaytto vaihtelee
yrityksestd ja kayttdjdstd toiseen. Hevosten Maaseutu 2 hankkeen aikana kootussa hevosmat-

kailumateriaalissa maariteltiin maastoratsastus ja vaellusratsastus seuraavasti:

maastoratsastus on ratsastusta hiekkateilld, metsapoluilla tai hevosreiteilld; tarkoi-
tuksena litkkua vaihtelevassa maastossa eri askellajeissa. Ratsastuksen kesto on joita-

kin tunteja, ja se voi sisiltdd my6s kahvi- tai ruokatauon

vaellusratsastus on maastoratsastusta ennalta suunniteltua reittid pitkin. Kesto on
joitakin pdivid, sisdltdviat ruokailut ja majoituksen matkan varrella. (Martin-Piivi,

2006.)

Matkailu- ja oheispalveluissa hevonen nidhddin yhd useammin elimyksen tuottajana. He-
vosmatkailussa on erikoistuttu hevosten kaytto6n matkailutuotteena ja merkittivd hevos-
matkailun osa-alue maassamme on vaellusratsastus. Vaellusratsastuksen kysyntd on kasvanut
lihivuosina voimakkaasti. Erityisesti voimakkaasti kasvava aikuisratsastajajoukko on 16ytinyt
vaellusratsastuksesta rennon ja mukavan tavan liikkua luonnossa. Vaellusratsastuksen lisaksi
hevosmatkailua ovat mm. erilaiset virkistysratsastuspaketit, kuten erilaisilla teemoilla toteute-
tut viikonloppuleirit. Hevosmatkailuun voi kuulua my6s muunlaisia kokemuksia, kuten reki-
tai kirryajelua, jotka saavat aikaan vauhdin hurmaa tai herittivit muistoja lapsuudesta. He-
vosiin liittyy usein my6s kiinnostavia tarinoita historiasta tai paikalliskulttuurista. Perinteises-
td ratsastuskoulutoiminnasta hevosmatkailu eroaa palvelutarjontansa puolesta. Ratsastuspal-
veluiden lisiksi yritykset tarjoavat asiakkailleen mm. majoitus- ja ruokailu- ja monesti myos

ohjelmapalveluita. (Hayrinen, 2005.)



Ratsastuksen ymparille on syntynyt uutta kysyntda vaellusratsastuksen suosion myéti, joten
my0s ratsastuskouluilta halutaan muutakin kuin perinteistd ratsastuksen opetusta. Hevosalal-
le on tullut viime vuosina paljon uutta kysyntda ja tarjontaa. Esimerkiksi luontomatkailun,
mitd hevosmatkailukin on, arvioidaan kasvavan 8 — 10 % vuodessa ja lisiksi erilaisten teema-
ja harrastematkojen ennustetaan kasvavan. Aikuisvieston harrastamiseen vaikuttavat muut-
kin seikat kuin ratsastuksen lajiominaisuudet, ja kysynnidn muutoksiin vaikuttaa esimerkiksi

vapaa-ajan arvostuksen lisddntyminen. (Munkki, 2004.)

2.1 Vaellusratsastus

Vaellusratsastuksen suosio on viimeisen kymmenen vuoden aikana kasvanut nopeasti. Kun
1990-luvulla vaellusratsastusta tarjosi ainoastaan kourallinen yrityksid, nykyisten palveluntar-
joajien maarin arvioidaan olevan noin 100 yritystd. Lisaksi moni perinteisid ratsastuskoulu-
palveluita tarjoava yritys on ottanut tuotetarjontaansa myos maasto- ja vaellusratsastustuot-
teita. Vaellusratsastus on kiireetdn ja rentouttava tapa nauttia luonnosta yhdessi hevosen
kanssa. Se tarjoaa elimyksid luonnossa, kiireetontd vaeltamista, samanhenkisten thmisten ta-
paamista sekd monenlaisten alueiden luontoon ja nihtivyyksiin tutustumista. Vaellusratsas-
tukseen voi tutustua lyhyilld, puolen tai koko pdivin ratsastusretkilld kokeneiden ohjaajien
opastuksessa. Varsinaiset ratsastusvaellukset ovat pidempid, jopa useita piivid kestavia vael-
luksia, joissa litkutaan luonnossa ratsain sivuteitd ja polkuja pitkin ja y6vytddn reitin varrella.

(Hayrinen, 2005.)

Vaellusratsastus on vetinyt hevosten pariin myos niitd thmisia, jotka ovat padasiassa kiinnos-
tuneet luonnossa litkkumisesta ja retkeilysta. Lajia voi harrastaa ympari vuoden, mikd myo6s
tukee lajin kannattavuutta matkailutuotteena. Laji sopii kaiken ikdisille ja tasoisille eikd vaadi
aikaisempaa kokemusta. Kohderyhma on siis varsin laaja. Ratsastuspalvelujen siirtyessi ulos
aidatulta ratsastuskentiltd on turvallisuusasiat otettava entistd tarkemmin huomioon. Mikali
yhtil6on lisitddn vield vihiisen ratsastuskokemuksen omaava asiakas, on palveluntarjoajan

vastuu turvallisuudesta huomattavan suuri. (Hayrinen, 2005.)



Maamme vaellusratsastuksen kehittimiseksi on perustettu Suomen Vaellustallien Liitto ry,
jonka tarkoituksena on toimia vaellusratsastus- ja hevosmatkailuyritysten edunvalvontajirjes-

tOnd ja auttaa jasenistéaan kehittimian toimintaedellytyksidan ja markkinoimaan tuotteitaan.

(Stenberg, 2005.)

2.2 Hevosmatkailun monet mahdollisuudet

Suomessa varsinainen hevosmatkailu on vield varsin pieni matkailun osa-alue, mutta alan
kasvu on ollut viime vuosina varsin voimakasta. Kansainvalisesti vaellusratsastus ja hevos-
matkailu ovat saavuttaneet pitkit perinteet matkailun osa-alueena. Vaellusratsastuksen kehit-
taimisen suurena haasteena onkin saada palvelun laatu ja puitteet vastaamaan kansainvalisia
odotuksia, jotta suomalainen vaellusratsastuksesta saataisiin kehitettyd kansainvilisesti arvos-

tettu vientituote. (Hayrinen, 2005.)

Suomen jylhi luonto ja turvalliset olosuhteet luovat hyvit puitteet hevosmatkailulle, ja ruuh-
kaisesta kaupungista tulevalle matkailijalle onkin suuri elimys pédstd ratsastamaan luonnon
rauhaan pois melun ja saasteiden keskeltd. Hevosen seldssi luontoon piddsevit myo6s elikelai-
set ja liikuntarajoitteiset, jotka eivdt kykene patikoimaan Iluonnossa omin jaloin.

(www.ratsastus. 1)

Hevosmatkailussa piilee merkittivia mahdollisuuksia matkailutarjonnan kehittdmiseksi. He-
vosmatkailu ei valttimittd edellytd ratsastustaitoakaan, vaan elimyksid voidaan hakea tari-
noista ja tyonaytoksistd. Hevosmatkailua ei saisi rajata ainoastaan vaeltamiseen. Sekin on
matkailua, jos kdy esimerkiksi ratsastustunneilla oman talousalueen ulkopuolella tai matkus-
taa vaikkapa raveihin toiselle paikkakunnalle. Joillekin asiakkaille kosketus hevoseen voi olla
vain lisielementtind kokouksen jirjestimisen ohessa. My6s oheispalvelut nihdddn tirkedna,
koska matkailija haluaa valinnanvaraa ja erilaisia vaihtoehtoja. Hevosmatkailutarjontaan kai-
vataan myos enemmain selkeitd paketteja, listatuotteita, joita olisi helpompi myydd myo6s
matkatoimistojen kautta. Talld hetkelld tuotteita raataloidaan pitkilti vain kysynnian mukaan.

(Munkki, 2004.)



Hevostalleilla matkailuun aiotaan panostaa tulevaisuudessa entisti enemmin. Hevoset ovat
vallanneet matkailussa paikkansa, ja mainioita hevospalveluita onkin jo tarjolla. T4alld hetkelld
matkailukdytossa hevosella useimmiten ratsastetaan maastoon joko lyhyen tai pitkin kaavan
mukaan. Erikoistuneille palvelupaketeille olisi paljon kysyntia. Kehittimistd hevosmatkailus-
sa l6ytyy tuotteistamisen lisiksi myOs asiakaspalvelusta seki yleisesti toiminnan sujuvuudesta
ja turvallisuudesta. Lisdksi suomalaiset hevosmatkailuyritykset ovat vield vihin pimennossa
ulkomaan matkailijoiden silmistd. Eri tutkimusten ja lihteiden mukaan ulkomaisissa matkaili-
joissa riittdd potentiaalisia asiakkaita hevosmatkailuyrityksille enemmain kuin moni uskaltaa

edes ajatella. (Sensio, 2005a.)

Suomalaisen vaellusratsastuksen ulkomaanmarkkinoinnille on hyvit lahtokohdat, mutta tésté
huolimatta lajin ulkomaanmarkkinointi on toistaiseksi ollut melko vaatimatonta ja monet-
kaan alan yritykset eiviat ole sithen juuri panostaneet. Maailmalla ja esimerkiksi Keski-
Euroopassa, joka on maahamme suuntautuvan matkailun tirkeimpia lihtoalueita, vaellusrat-
sastuksen kysyntd on kuitenkin erittdin suurta ja jatkuvassa kasvussa ja ratsastusvaellukselle
lihdetadn mielellidn ulkomaillekin. Téstd syystd vaellusratsastukseen tulisi ehdottomasti pa-

nostaa kehitettdessd maamme incoming-matkailua. (Stenberg, 2005.)

Hevosmatkailun mahdollisuudet Suomessa
e Suomi turvallinen maa
e Suomessa paljon tilaa ja luontoa
e “Ympiristoystavallistd”, ei koneita=>> ei melua, ei saasteita
e Ratsastusharrastuksen suosio kasvussa, perheharrastus

e Suomessa yli 100 000 ratsastajaa, 54 000 haluaisi aloittaa ratsastuksen, puolet harras-

tajista aikuisia
e Maastoratsastus suosittu yritysten “tyky*/ulkoilupiivin teema

e Keski-FEuroopassa 2 miljoonaa vaellusratsastuksen harrastajaa.

(Hevosmatkailumateriaali, 2004.)



Suomalaisen vaellusratsastuksen ulkomaanmarkkinoinnin haasteet:

VAHVUUDET HEIKKOUDET
- puhdas luonto, metsit, - tuntemattomuus
jarvet, Lappi - markkinointiosaamisen puute
- rauha, hiljaisuus, tila - tuotekehityksen keskenerdisyys
- turvallisuus - riittimiton laatutaso
- suomenhevonen - pienet kapasiteetit
- erilainen kulttuuri - pitkdjdnteisyyden puute
- eksoottisuus - kieli
- vuodenajat - uusi ala, kokemuksen ja
- moderni infrastruktuuri ammattitaidon puute
- alan yrittdjien innokkuus - kallis, kaukana
MAHDOLLISUUDET UHAT
- yhteisty6 ja verkostoituminen - koveneva kilpailu
- sopivien kohderyhmien 16ytiminen - keskeneriiset tai laatutasoltaan

riittamattomat tuotteet

- tuotetarjonnan monipuolistaminen - kateus,

yhteistyon puute
- innokkaat yrittajit - uskonpuute
- laatutason nostaminen - liian isot kuvitelmat katteista

(Stenberg, 2005.)



2.3 Vaellustallien méari ja sijainti

Suomessa on reilut 100 vaellusratsastusta tarjoavia yrityksid. Tahdn lukuun ei sisilly ainoas-
taan maastoratsastuksia (eli noin 1 — 3 tuntia kestavid ratsastuksia maastossa ilman muita
palveluita) tarjoavia yrityksid. Vaellusratsastusalan yrityksid on ympiri Suomen. Tarjonta pai-
nottuu kuitenkin selvisti eteldiseen Suomeen, jossa kysyntikin on luonnollisesti suurinta.
Suuren kysynnin aiheuttaa Eteld-Suomen muuta maata suurempi vikiluku ja asukastiheys.
Kaupungistunut asutus toimii luontoon pohjautuvan virkistysmatkailun tyéntovoimana. Alu-
eella tehddin paljon lyhyehkdja piiva- ja viikonloppumatkoja ympiroivien alueiden vetovoi-

maisiin luontomatkailukohteisiin. (Stenberg, 2005.)

Piakaupunkiseudulla ja eteldisessd Suomessa tarjotaan yleisesti lyhempid maastoretkia ja vael-
luksia, kun taas harvemmin asutuilla alueilla Pohjois- ja Iti- Suomessa tarjotaan useimmiten
pidempid retkid ja vaelluksia, koska asiakkaat saapuvat pidempien matkojen takaa ja toisaalta
alueiden upea ja paikoin erimainenkin luonto tarjoaa hyvit mahdollisuudet pidempiinkin
vaelluksiin. TiheAimmin asutussa eteldisessd Suomessa pidempien vaellusratsastusten reittien-
kin suunnittelu on huomattavasti harvemmin asuttuja alueita ongelmallisempaa. (Stenberg,

2005.)

2.4 maastoratsastustuotteet ja yhteistyémahdollisuudet

Kotimaisten vaellusratsastusta tarjoavien yritysten yleisin tuote on 1 — 3 tuntia kestiva maas-
toratsastusretki. Suosittu ja yleisesti tarjottu tuote on myo6s puolipdiviretki, joka kestid 4 — 6
tuntia. Useat vaellusratsastusyrittajat tarjoavat my6s 7 — 12 tuntia kestivia kokopiivaretkia,
jotka eivit sisilld yopymistd. Etapilta etapille ratsastettavia, yhden tai useamman yopymisen
retken varrella sisdltdvid varsinaisia ratsastusvaelluksia on my6s monen maamme vaellusrat-
sastusyrittdjin tuotetarjonnassa, mutta yleisesti lyhempid retkid tarjotaan pitkid vaelluksia

enemmin. (Stenberg, 2005.)



Lihes kaikkiin tarjolla oleviin vaellusratsastustuotteisiin sisiltyy joko kahvitauko tai ruokailu
luonnossa. Lyhempiin retkiin, kuten maastoratsastusretkiin (1 — 3 tuntia) tai puolipdivaretkiin
(4 — 6 tuntia), sisiltyy useimmiten joko pullakahvit tai kevyt retkilounas. Pidemmilld retkilld,
kuten kokopaiviretkilld (7 — 12 tuntia) ja yli yon vaelluksilla, retkiin sisaltyy luonnollisesti
huomattavasti kattavammat ateriapalvelut. Kokopiivaretkilld tarjotaan yleensa lounas, paival-
linen ja pullakahvit ja yli yon vaelluksilla on yleensi taysihoito. Tosin jotkin yrittajit jarjesta-
vit myo6s vaellusratsastustuotteita, joihin el sisilly ateriapalveluja, vaan osallistujat tuovat mu-

kanaan omat eviit. (Stenberg, 2005.)

Ratsastuksen ja ateriapalveluiden lisiksi monet maamme vaellusratsastusyritykset tarjoavat
asiakkailleen my6s majoituspalveluja, ja ne sisiltyvatkin luonnollisesti pidempiin vaelluksiin.
Vaellusratsastusyritysten tarjoamat majoituspalvelut vastaavat useimmiten majoitusta maa-
seutumatkailutiloilla. Voidaanhan monet vaellusratsastusyritykset lukea my6s maaseutumat-
kailuyrityksiksi. Tyypillistd on esimerkiksi maatila- tai mékkimajoitus. Erdimaavaelluksilla ma-
joitus tapahtuu esimerkiksi teltoissa tai kodassa. Varsinkin kansainvilisten tuotteiden osalta
on erittdin tirkedd toimivien ja laadukkaiden tuotekokonaisuuksien laatiminen, jolloin tuote-
pakettiin sisillytetadn itse ohjelmapalvelun lisdksi muun muassa taysihoito ja kuljetuspalvelut.
Esimerkiksi yksittidinen vaellusratsastusyrittdja ei yleensd pysty koko kokonaisuutta tarjoa-
maan, vaan tuotepakettien luomisen osalta onkin useimmiten tehtava yhteisty6td muiden
alueen yrittdjien kanssa. Verkostoituminen onkin yksi kansainvalisesti vetovoimaisen matkai-

lutuotteen luomisen peruslihtokohdista. (Stenberg, 2005.)

Yhteistyon toteutuminen elinkeinojen vililld, esimerkiksi matkailu- ja hevosalan vililld, on
vield melko vaihtelevaa ja yrityskohtaista. Vaellusratsastuksen ja majoitus- ja ruokapalveluja
tarjoavien yritysten vililld yhteistyon mahdollisuuksia on lisidntyneen hevosmatkailukiinnos-
tuksen myotd. YhteistyOkumppanien ja — verkostojen merkitys hevosmatkailuyrittijille on
suuri, silld yhteistybkumppanien myo6ta yrittdjat pystyvit tarjoamaan entisti monipuolisempia
tuotteita ja palveluita. Hevos- ja matkailualan yhteisty6 toteutuu useimmiten reitistojen kehit-
timisen kautta. Hevosreittien kehittimiselld vaikutetaan vaellusratsastustoiminnan mahdolli-
suuksiin ja siitd hyotyvit niin ohjelma-, majoitus- kuin ruokapalveluyrityksetkin. (Pussinen,

2004.)
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Ratsastusyritys sopii erityisen hyvin myos matkailukeskuksen naapuriksi: se tuo mékkeihin ja
hotelleihin asiakkaita, jotka eivit muuten tulisi. Yritykset toimivat my0s kesilld ja syksylld,

jolloin laskettelukeskukset uinuvat.

Yhteistydmahdollisuuksia:

reitit/hevosreitit

e ohjelmapalvelut

® majoitus

e ruokapalvelut

e => verkottuminen muiden alueen matkailuyrittijien kanssa.

(Pussinen, 2004.)

Seikkailu- ja luontomatkailun suosion kasvun myoti islanninhevoset seka vaellus- ja linnen-
ratsastus ovat lisiantyneet. Ratsastusmatkailu, samoin kuin muukin luontoon ja kulttuurimai-
semaan suuntautuva matkailu, on kasvava matkailun ala. Islanninhevosten suosion kasvu
perustuu pitkilti sithen, etta rauhallisilla ja pienikokoisilla islanninhevosilla aloittelijatkin voi-
vat ratsastaa maastossa. Monille ratsastajille luontoelimykset ovat tirkedmpia kuin ratsastus-
taidon tavoitteellinen opiskelu. Islanninhevosta kdytetiadnkin talli hetkelld erittiin paljon
vaellusratsuna maassamme, ja suuri osa vaellusratsastustalleista on islanninhevostalleja juuri
sen vuoksi, ettd islanninhevonen soveltuu erityisen hyvin vaellusratsuksi. Islanninhevoseen
liittyy suomalaisen vaellusratsastuksen ulkomaanmarkkinoinnin kannalta myos ongelma. Is-
lanninhevonen ei ole Suomen erikoisuus, ja alati kovenevassa kansainvalisessa kilpailussa pi-
taisi juuri pyrkid erikoistumaan maan omiin vahvuuksiin. Suomessa on oma alkuperiinen
hevosrotunsa, jota ei ole muualla maailmassa: suomenhevonen. Suomenhevonen soveltuu
islanninhevosen tavoin hyvin vaellusratsuksi, ja tistd syystd suomenhevosta tulisikin entistd
enemmin hy6dyntid maamme vaellusratsastusta kehitettdessa, varsinkin pyrittiessd kansain-

vilisille markkinoille. (Stenberg, 2005.)
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Suomen vaellusratsastus- ja hevosmatkailuyrityksissi on kaytossi erirotuisia hevosia: suo-
menhevosia, islanninhevosia, Norjan vuonohevosia, eestinhevosia, Camarque -hevosia ja
muita rotuja. Vaelluksille voi osallistua joissakin tapauksissa myos omalla hevosella. (Suomen

vaellustallien liitto ry, 2007.)
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3 CASE: OJAMAAN TALLI

Ojamaan talli on kymmenen hevosen koti Pijjait-Himeen Kirkolin kunnassa. Karkold on
noin 5000 asukkaan maatalous- ja puuteollisuuskunta. Mantsild ja Lahti sijaitsevat 25 km:n
etiisyydelld, Rithimielle matkaa on 45 km ja Helsinkiin 90 km. Talli rakennettiin syksylla
2003. Alun perin tilaa oli viidelle hevoselle ja ylimaardista tilaa parille ponille. Lisad karsinoita
tehtiin syksylla 2005 ja 2006. Tallitoiminta alkoi virallisesti kesélla 2005, ja seuraavana kesina
se sai Suomen Ratsastajainliiton hyviksynnian harrastetalliksi. Talli on erikoistunut suomen-

hevosiin, mutta sielld on my6s muutamia shetlanninponeja.

Ojamaan talli on osa Ojamaa-yhtymai, joka harjoittaa perheyrityksend vanhalla sukutilalla
maa- ja metsataloutta. Ojamaan tallia pyorittad yrittdja Joanna Oja yhdessa puolisonsa kanssa.
Talvella 2006-2007 tallilla tyoskenteli kaksi ulkopuolista tyontekijad. Joanna Oja valmistui
vuonna 2006 oppisopimuksella hevosenhoitajaksi Piijanne-instituutissa suuntautuen hevos-

ten kdytt66n matkailussa.

Ojamaan tallin litkeidea on kasvattaa suomenhevosia ja shetlanninponeja, pitda ratsastus- ja
ajotunteja sekd antaa opetusta hevosen hoitoon. Ratsastustunteja pidetidn hevosen ja ratsas-
tajan hyvinvointi mielessa. Ratsastustunnilla on hintaa 15 € ja 10 tunnin sarjalippu maksaa
120 €. Ratsastustunnit pidetddn ns. Centered riding® -tyyliin. Centered Riding on menetel-
mi, jolla yritetidn parantaa ratsastajan kehonhallintaa ja apujenkayttoa erilaisia mielikuvia
apuna kayttden. Tarkoitus on saada ratsastaja ymmartimiin, miten oman vartalon tulisi rat-
sastaessa toimia, eli sen sijaan, ettd sanottaisiin, mitd pitdd tehdd, neuvotaankin, miten se
tehddin (jolloin virheet opitaan korjaamaan itseniisesti). Moni ihminen on saanut menetel-
min avulla korjattua virheellisid asentoja ja oppinut niin toimivampaan yhteistyéhon hevo-
sen kanssa. Suomessa Centered riding -menetelmin kaytto ei ole vield kovinkaan yleisti, jo-

ten se on ehdoton kilpailuvaltti, kunhan ensin onnistutaan l6ytimain potentiaaliset asiakkaat.
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Vaikka suuri osa Ojamaan asiakkaista tuleekin alueen ulkopuolelta, ja niin ollen lasketaan
matkailijoiksi, ei talli vield ole hyédyntinyt kunnolla hevosmatkailun mahdollisuutta. Hevos-
matkailu piiriin taman hetkisessd toiminnassa lasketaan maastotunnit. Tallilla on kuitenkin
erittdiin hyvit edellytykset kehittdd uusia tuotteita, jotka lisdisivit paikan hevosmatkailua.
Maaseutu ja hyvit ratsastusreitit houkuttelisivat ratsastajia lihiseudun kaupungeista ja pai-
kaupunkiseudulta maastoratsastuksille ja vaelluksille. Lisdksi Ojamaalla hevosina on suo-
menhevosia, jotka soveltuvat hyvin kiytettiviksi maastoratsuina. Kirkolin kunnassa on
matkailuyrityksid, joiden kanssa yhteistyon rakentaminen olisi mahdollista. Ratsastusretkilld
evistykseen voisi kayttaa lihialueen kotia ja pidemmilld vaelluksilla yopyminen voisi tapahtua
lihiseudun yrittdjin laavulla/mokissi. Alueelta 16ytyy yritys myGs ruokapalvelujen jitjestami-
seen. Yrittdja Joanna Oja on koulutuksessaan suuntautunut hevosten kaytt6on matkailussa,

joten tietopohjakin asialle on hyvi.

Ojamaan tallin olisi mahdollisuus ottaa vaikka heti tuotteisiinsa hieman pidempikestoisia
maastoretkid. Retket voisivat olla esimerkiksi kahdesta tunnista puolen piéivin kestoisiin ja ne
olisivat tarkoitettu ratsastusta harrastaville ihmisille, jotka haluavat kokea elimyksid luonnos-
sa hevosen kanssa. Vaelluksia voisi alkaa suunnittelemaan niin, ettd esimerkiksi ensi kesiksi
olisi kokeiluna vaikka vain yksikin yon yli vaellus. Asiakkaiden kiinnostuksen ja palautteen
avulla nakisi, kannattaako kesiisin ottaa useampikin vaellus ohjelmaan. Ratsastusretkien jar-
jestiminen onnistuu hyvin my6s syksylld/talvella, jolloin sithen on hyvi idea lisitd makka-

ranpaistoa tai kahvittelua vilille.
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4 MARKKINOINTISUUNNITELMA OJAMAAN TALLILLE

Opinndytetyon empiirisessd osassa teen markkinointisuunnitelman Ojamaan tallille. Olen
toteuttanut markkinointisuunnitelman niin, ettd jokainen luku pitaa sisillddn ensin teorian ja

heti perddn kiytinnon sovellettuna case — yritykseni tarpeita vastaavaksi.

Aluksi empiriaosiossa kartoitetaan yrityksen nykytilanne, jonka jilkeen analysoidaan kilpailu-
tilannetta ja toimialaa ja asetetaan markkinoinnin tavoitteet. Empiriaosion lopuksi piitetiin
markkinointistrategiat ja tehdddn toimintasuunnitelmat sekd niiden seuranta. Suunnitelman
on tarkoitus antaa viitteitd siitd, miten toiminnan kuuluu tapahtua: mitd on syyta siilyttda en-

nallaan ja mitd on syytd kehittdd jatkossa.

4.1 Lahtokohta-analyysit

Analyyseja on erilaisia. Ensimmaisend on hyva suorittaa lihtokohta-analyysi, jossa selvitetdan
yrityksen nykytilanne. Sen osa-alueita ovat yritys, markkinat, kilpailijat ja ympirist6. Nama
osa-alueet kdyddin perusteellisesti lapi. Lahtokohta-analyysissa koottujen tietojen yhteisvai-
kutuksesta pitdd osata tehdéd yhteenveto ja johtopiditokset. Perinteinen ja tehokas tapa tehda

johtotapa-analyysi on ns. nelikentti- eli SWOT-analyysi. (Rope 2002, 326-327.)

Markkinoinnin liht6kohtana ovat luotettavat tiedot toiminnan menestystekijoistd. Analyysi-
en tarkoituksena on hankkia, muokata ja eritelld tietoja yrityksen lihimenneisyydesta, nykyti-
lanteesta ja tulevaisuudesta. Hankittu tieto analysoidaan ja sen pohjalta luodaan yritykselle
kilpailukykyinen toimintastrategia. Yritysanalyysi kertoo yrityksen sisdisestd tehokkuudesta,
kun taas ympiristoanalyysi kuvaa ulkoista tehokkuutta ja osoittaa tulevaisuuden kehityssuun-
tia, jotka ovat joko mahdollisuuksia tai uhkia. (Lahtinen-Isoviita, 1998, 47.) Muita analyyseja

ovat kilpailija- ja markkina-analyysit.



15

Merkittavda on, ettd analyysikohteista tarkastellaan sekd nykytilanne ettd erikseen liketoi-
minnan menestysedellytyksiin vaikuttavat muutokset nikymina eli visioina tulevien ratkaisu-
jen perustaksi. Tulevaisuussuuntaisina nakymina tulee erityisesti tarkastella kaikkia ymparis-
toanalyysin tietoja, kilpailutilanteen todennakoisia muutoksia, markkinoiden todennikoéisia
muutoksia sekd sisdisid toiminnallisia tekijoitd, joista aiheutuu toiminnalle nykyisestd poik-

keavat toimintaedellytykset. (Rope-Vahvaselkd 1992, 216.)

Lihtokohta-analyyseissd olen kerdnnyt ja arvioinut tietoja sekid yrityksen ymparistOsta, ettd
sen sisdltd. Tarkoitus on ollut tuoda esille mahdollisimman realistista tietoa nykytilasta ja tu-
levaisuudesta. Tarkasteltavaksi valitsin vain sellaiset asiat, joilla on todellista merkitysta yri-

tyksen menestykselle.

4.1.1 Yritysanalyysi

Yritysanalyysin tarkoituksena on arvioida yrityksen sisdinen toimivuus. Se “lipivalaisee” yri-
tyksen toiminnot ja kertoo, minkalaisessa tuloskunnossa yritys on. Yritysanalyysissd selvitet-

tavid kohtia ovat mm. seuraavat:
e sijainti: suhteessa asiakkaisiin, raaka-aineisiin, yhteistybkumppaneihin, tyévoimaan
e toimitilat: riittdvyys, edullisuus, toiminnallisuus, viihtyvyys
® myynti: myyntimairi tuotteittain/asiakasryhmittdin
o kate: katteen riittivyys tuotteittain/asiakasryhmittdin
e tuotekehitys: resurssit, systemaattisuus, menetelmait
e henkil6sté: midrillinen ja laadullinen riittavyys
e johto/johtaminen: johtamistyyli ja sen tuloksellisuus, organisaatio ja sen toimivuus

e toimintakulttuuri: arvot, jotka vaikuttavat jokapaiviisen tyon tekemiseen ohjaten ai-

kaansaannoksia
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e organisaatio: yhteistyén toimivuus, toiminnan tehokkuus

e palvelu: palvelun toimivuus, ystivillisyys, nopeus, tismallisyys
e markkinointi: myynnin ja mainonnan systematiikka, osaamisaste, tuloksellisuus
(]

mielikuva: tunnettuus kohderyhmittidin/tuotteittain ja imagoprofiili kohderyhmittiin.

(Rope-Vahvaselki, 1992, 214.)

Ojamaan tallin sijainti on melko huono asiakkaisiin nihden. Ratsastustallin valinnan tir-
keimpid kriteerejad on liheinen sijainti, joten asiakkaita voi olla vaikea saada lihtemiin kau-
pungeista maalle ratsastamaan. Ojamaan timan hetkisilld tuotteilla asiakkaita ei vilttimatta
saada tarpeeksi, varsinkaan kun oman seudun nuoria ei ole tuotesuunnittelussa otettu huo-

mioon.

Toimitilat ovat Ojamaalla erittdin hyvit, mutta niiden siisteydessd on tilld hetkelld joitakin
puutteita. Tallin ja pihapiirin siisteys vaikuttavat asiakkaan viihtyvyyteen ja my6s mielikuvaan
hevosten hyvinvoinnista. Ojamaalla on kaynyt kaksi kertaa eldinsuojeluviranomaiset tarkis-
tamassa tilannetta (mitddn hilyttivai ei ole havaittu), miki kertoo ettd asiakkaat kokevat, ettei
kaikki tallissa ole kuten pitéisi. Talli ja hevoset tulisi ehdottomasti pitad sellaisessa kunnossa,
ettei téllaista tapahtuisi. Puskaradion merkitys pienelle yritykselle on todella tirked, joten ne-

gatiiviseen imagoon ei ole varaa.

Talld hetkelld kaikki tyot ovat yrittdjin ja hinen miehensi vastuulla. Tyontekijoita ei ole vara
palkata, joten tallitbiden tekemiseen olisi etsittivd palkattomia apulaisia. Yleensi ratsastustal-

leilla on yksi tai kaksi palkallista tyontekijdd ja/tai ilmaisapuna tallitytt6jd/ tydnhatjoittelijoita.
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Tuotekehitysta ei ole harjoitettu yrityksen perustamisen jilkeen. Ratsastustallilla, jonka sijainti
on lihempani suuria asutusalueita, ei vilttimattd ole tarvetta muihin tuotteisiin kuin tavalli-
siin ratsastustunteihin. Ojamaalla tavallisilla ratsastustunneilla kayvat asiakkaat eivit kuiten-
kaan riitd saamaan toimintaa kannattavaksi, joten uusia tuotteita tarvitaan tuomaan asiakkaita

kauempaakin.

Markkinointitoimenpiteet ovat yritykselld olleet erittdin vihiisid. Ensimmadinen lehti-ilmoitus
mainosti syksylld 20006 jirjestettyd nouse ratsaille — paivdd. Mainos ilmestyi Hollolan seudun
Liikuntateemassa ja se oli yhteinen naapurin Hepovainion tallin kanssa. Seuraava mainos lai-
tettiin kesdkuussa 2007, kun tallilla pidettiin avoimien ovien péiva. Piivista tiedotettiin my0s
kauppojen seinilld. Piivin jirjestiminen oli osa opinnaytetyotini, ja se oli tallin ensimmiinen
kunnon ”’markkinointitempaus”. Avoimista ovista on tarkoitus tehdad vuosittainen tapahtu-
ma. Ojamaan talli on “auki tilauksesta”, koska rauhallinen ilmapiiri halutaan sdilyttda. Siksi
onkin tarkeda jirjestdd tillaisia péivid, jotka madaltavat kynnystd tulla tutustumaan talliin.

Paivasta lisaa luvussa 5.

Tallille tehtiin internetiin omat kotisivut vuonna 2004, mutta niiden parantelemiseen olisi
chdottomasti tarvetta. Sivujen viritys on vihredvalkoinen, jota Ojamaan kannattaa jatkossa
kayttad kaikessa markkinoinnissaan, jotta ihmiset oppivat tunnistamaan ja yhdistimidan na-
ma virit talliin. Avoimien ovien piivilld otettiin kuvia, joiden on tarkoitus tulla hieman piris-

tamaan sivujen yleisilmetta.

Markkinoinnin puutteellisuuden takia Ojamaan talli on monille vield tdysin tuntematon.
Asiakasmairit eivit tilld hetkelld ole toivottua luokkaa, ja tima heikentdd tuloksellisuutta.
Tyontekijoitd el talld hetkelld pystytd palkkaamaan, vaikka apu olisi tarpeen. Markkinointi-
suunnitelma laatiminen tulee tarpeeseen, jotta markkinointitoimenpiteistd saadaan mahdolli-

simman tehokkaita ja ndin vahalld rahankaytolld saataisiin useita uusia asiakkaita.
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4.1.2 Markkina-analyysi

Markkinat tarkoittavat myyjin ja ostajan tapaamista hyodykkeiden vaihtoa varten. Markkina-
analyyseissa selvitetdan lihinnd ostajaosapuoleen liittyvid asioita, kuten asiakasjoukon suu-
ruutta, asiakaskohderyhmii, markkinoiden suuruutta segmenteittiin ja muutoksia markki-

noissa niiden tekijéiden suhteen. (Rope 2002, 326.)

Markkina-analyysissa selvitettivid kohtia ovat mm. seuraavat:

e Minkd suuruisiksi arvioit tuotteesi/ palvelusi markkinat euromiiriisesti ja volyymil-
taan? Millainen kehitys on ollut viime vuosina, ja millaiseksi arvioit tulevan kehityk-

sen?
e Keitd ovat tuotteesi/palvelusi nykyiset ja potentiaaliset asiakkaat?

e Kuvaa toimialalla kdytettyja myyntikanavia ja markkinointitapoja. Kuvaile asiakkaan
tarpeita/odotuksia. Mitd seikkoja he pitdvit tirkeind yritysten toiminnassa ja tuotteis-

sa, milld perusteella ostopaitokset ja valinnat eri yritysten valilld tehddin?

osek Oy, 2003.
y

Ratsastusharrastus kasvaa tasaisesti. Talld hetkelld on yli 120 000 ratsastuksen harrastajaa,
joista pddosa on naisia ja noin puolet on juniori-ikdisia. Tutkimuksen mukaan 57 000 aikuista
haluaisi aloittaa ratsastuksen, joten suurta potentiaalia alalla on. Ratsastus on maamme suosi-
tuimpia nuorisourheilulajeja ja merkittdvimpid tyttdjen lajeja. My0s aikuiset naiset ja michet
ovat kiinnostuneet lajista yhi enenevassd mairin. Etenkin vaellus- ja lainnenratsastus tai rat-
sastus yhdessd perheen kanssa on tuonut lisdd miehiid lajin pariin. Ratsastus on erinomainen
litkunnan muoto, ja ratsastuksesta onkin tullut suosittu koko perheen harrastus. (Laurea-

ammattikorkeakoulu, 2003a.)
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Hevosalan yritysten mairid on lisdantynyt ja palvelutuotteiden laatu kehittynyt viimeisten
vuosien aikana. AsiakasldhtOisyys on tirked tekijd toiminnan suunnittelussa ja kehittimisessa.
Lasten ja nuorten lisaksi harrastuksen aloittaa yhid useammin aikuinen. Aikuisharrastajille so-
siaalinen ymparisto on tirked, jonka myota ratsastustalleille on yha enenevissa mairin tulossa
my6s muita oheispalveluja. Hyvit kulkuyhteydet ja sijainti ovat tarkeitd kriteereitd harrastus-
paikkaa valittaessa. Erikoistumisen kautta toiminnalla, esimerkiksi kasvatus- ja vaellusratsas-

tustalleilla, on mahdollisuus menestya syrjiisellikin seudulla. (Laurea-ammattikorkeakoulu,

2003b.)

Himeen alueen hevosharrastajien, tallien, hevosten ja palveluiden maarit ovat lihivuosina
lisiintyneet ja palveluiden tarjonta lisidntynee myos tulevaisuudessa. Erityisesti ratsastustoi-
minta, hevosmatkailu ja ravihevosten kasvatus tulee todennikéisesti lisidntymain alueella.

(Laurea-ammattikorkeakoulu, 2003b.)

Ojamaan tallilla kdy enimmikseen aikuisratsastajia, aloittelijoista hieman kokeneempiinkin
harrastajiin. Tallin hevoset eivit ole pitkille koulutettuja, joten oikein pitkélld olevat ratsasta-
jat eivit kuulu asiakkaisiin. Tallilla on my6s pienid poneja, joilla pidetdin ratsastustunteja lap-
sille. Poniratsastustuntien suosio on ldhiaikoina lisddntynyt paljon. Lisiksi poneilla pidetdin
ajotunteja seka aikuisille etta lapsille. Lapsille pidetdin viikoittain ponikoulua. Potentiaalisena
asiakasryhmini nakisin nuoret hevostytot”, joita alueella on, mutta he kayttivit tilla hetkel-
14 kilpailevia talleja. TAman kohderyhmin vakiinnuttamista edesauttaisi esimerkiksi ratsastus-
kurssien/leirien jatjestiminen. Kun nuori 16ytdd hyviltd kuulostavan leiripaikan kesiksi, hin
usein myOs palaa samalle tallille seuraavana vuonna ja lisdksi alkaa kayttda paikkaa sdannolli-
sesti my6s muina vuodenaikoina. Ojamaalla ei leirejd ole ainakaan vield jirjestetty, mutta us-
koisin sen olevan tiysin toteutuskelpoinen idea uuden asiakasryhmain vakiinnuttamiseksi ja
kannattavuuden parantamiseksi. Tallin omistaja on suunnitellut leirejd jirjestettdviksi niin,
ettd majoitus ym. palvelut tapahtuisivat muualla ja vain itse ratsastus Ojamaalla. Yrittdjd toi-
voisi asiakkaidensa olevan suureksi osaksi aikuisia ratsastajia, mutta opettaisi mielellidn myo6s

lapsia, jotka ovat aloittelemassa ratsastusta.
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Asiakkaista noin 50 % tulee Kirkolan alueelta ja loput 50 % Helsingista ja Lahdesta. Potenti-
aalisia asiakkaita 16ytyy laajalta alueelta; Lahdesta, Orimattilasta, Mantsélidsti ja jopa paikau-
punkiseudulta saakka. Padkaupunkiseudulta on tietysti pitkd matka lihted tavallisia ratsastus-
tunteja Ojamaalle ottamaan, mutta centered riding -menetelma ja yksiléllinen opetus ovat
jotain, mitd padkaupunkiseudulta on vaikea 16ytad. Padkaupunkiseudulla ratsastuskoulut ovat
ns. ylikdytossd, eli ratsastajia on enemmain kuin talleilla on resursseja tunteja jirjestda. Suosi-
tuimmille talleille jonotetaan ratsastusryhmiin padsyd. Taman vuoksi hinnat ovat korkealla
(Uudellamaalla tuntihinnat vaihtelevat 25-35 euron vililld) ja ratsastusryhmit ylimitoitettuja
(jolloin opetuksen laatu karsii). Lisiksi maastoon ei vilttimattd paidse ratsastamaan luonnon
puuttumisen vuoksi. Ojamaalla olisi helppo toteuttaa myos maastotunteja hieman pidempi-

kestoisia ratsastusvaelluksia, joilla saataisiin pitkdnmatkalaisiakin houkuteltua tutustumaan

talliin.

Yrityksen on tirked tietdd, millaiset asiakkaat kayttivit heidin palvelujaan, jotta markkinoin-
titoimenpiteet osataan kohdistaa oikeille ihmisille. Ojamaalla tieto asiakaskunnasta on saatu
juttelemalla heiddn kanssaan. Opinnidytetyotini varten suunnittelin tallille asiakaspalautelo-
makkeen, jonka on tarkoitus antaa tietoa potentiaalisista asiakkaista (liite 1). Lomakkeen ky-
symyksilld saadaan tietoa ratsastajien idstd, paikkakunnasta, mistd he ovat saaneet tietoa tallis-
ta ja mitd hyviid/huonoa he 16ysivit tallista/opetuksesta. Lomakkeen on tarkoitus auttaa yrit-
tajad jatkossa tietimidan parhaat markkinointikanavat ja toiminnan kehitystarpeet. Asiakas-
palveluun panostaminen, asiakaspalautteen kerddminen ja sithen reagoiminen ovat tirkeitd
keinoja asiakaspysyvyyden lisdidamiseksi. Vanhojen asiakkaiden pitiminen tulee halvemmaksi

kuin uusien hankkiminen.

4.1.3 Kilpailija-analyysi

Vaikka yritys arvioi toimialan muita yrityksid, sen ei kannata haaskata voimiaan kilpailuun.
Sen kannattaa sen sijaan keskittyd palvelemaan asiakkaitaan ja tyydyttimédin heidin odotuksi-
aan, keskittyd yhteistoimintaan ja verkottumiseen, tiivistad suhteita keskeisiin sidosryhmiin,
kehittdiad oman liiketoiminta-alueensa hallintaa jne. Asiakkaiden myonteinen suhtautuminen
yrityksen tuotteisiin ei johdu siitd, ettd yritys on kilvassa ollut jotain toista yritystd parempi,

vaan slitd, ettd tuote ja asiakkaan ostopditoksen syyt ovat kohdanneet paremmin kuin vaih-
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toehtoisten toimittajien. Toimialan muita yrityksid on kuitenkin seurattava. Kilpailija-arviointi
merkitsee kahden keskeisen tekijan selvittimisti: yritys oppii menestyvistd yrityksista ja yritys

tunnistaa toimialan menestymisen edellytyksid. (Pitkimiki 2000, 42.)

Ratsastustallin suhteen kilpailijoihin ei tarvitse olla kamppailua samoista asiakkaista. Lahialu-
een kilpailijan kanssa kannattaa harkita esimerkiksi asiakasryhmien jakoa, jolloin kukin yritys
voi keskittyd parhaan osaamisalueensa hyédyntimiseen ja vain yhden tai kahden asiakasseg-
mentin hallintaan, sddstdd kustannuksissa, parantaa asiakastyytyviisyyttd ja ndiden myo6tad
my0s yrityksen kannattavuutta. Muita yhteistoiminnan muotoja talleilla voisivat olla esimer-
kiksi lannan kisittely, henkiloston ja lomittajien yhteishankinta ja vuorottelu sekd monenlai-
set myyntiin ja markkinointiin liittyvit toimenpiteet. Verkostoratkaisut edellyttavit valmiutta
avoimeen keskusteluun ja luottamukseen. Onnistuneita esimerkkeji ja malleja kannattaa etsia
my6s muiden toimialojen verkostoista ja toisten yrittdjien kokemuksista. Hyvin hoidetut yh-

teistoimintaverkostot voivat tarjota merkittivid etuja hevosalan pienyrittijille. (Poussa,

2007.)

Kilpailija-analyysissa selvitettivid kohteita ovat mm. seuraavat:

kilpailijat ja heiddn markkina-asemansa eri tuote- ja markkinalohkoilla
o [kilpailijoiden ja/tai heiddn tuotteidensa edut ja haitat verrattuna omiin tuotteisiin

e kilpailijoiden tunnettuus, mielikuvaprofiilit eri markkinalohkoilla suhteutettuna omiin

tuotteisiin
e kilpailijoiden markkinointistrategiat
e kilpailijoiden taloudelliset/toiminnalliset resurssit.

(Rope-Vahvaselka 1992, 214.)
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Lahden seudulla on paljon talleja, mutta suuressa osassa on Ojamaan tallia kalliimmat hinnat
ja opetus tapahtuu isoissa ryhmissi, jolloin se menettdd tehokkuuttaan. Ojamaalla tunneille
otetaan kerralla korkeintaan kolme henkil6ad, mika takaa yksilollisen opetuksen jokaiselle rat-
sastajalle. Lisaksi Centered riding -menetelmilld opettaminen erottaa tallia kilpailijoista. Sa-
maa opetusmenetelmai ei tilld hetkelld kiytd kukaan ldhiseudun talleista. Ratsastuskoulujen
ja my6s useiden muiden tallien miinuksena voidaan lisaksi nihdé yksityisyyden puute. Tallien
ovet ovat avoinna kaikille ja lisdksi hevosilla on pikkutytt6jd hoitajina, jolloin ratsastamaan
tuleva henkil6 joutuu useasti vieraitten silmiparien tarkkailtavaksi. Ojamaan talli on avoinna
tilauksesta eikd hevosilla ole hoitajia, joten tallissa rauhallinen ja rento ilmapiiri on taattu eika

ratsastusta ole seuraamassa ylimairiisia thmisid.

Vaikka Ojamaalla on hyvid kilpailuetuja, ovat kilpailijat onnistuneet markkinointitoimenpi-
teissddn paremmin ja niin ollen niiden tunnettuus on paljon parempi. Lisiksi kaikkien kilpai-
lijoiden kotisivut internetissd antoivat talleista mielenkiintoisemman kuvan, ja sivuilta huo-
masi niiden olevan paremmin organisoituja/asiakasystivillisempid (vakiotunnit, asiakaspa-

lautemahdollisuudet, asiakkaiden keskustelupalstat, selkeit ajo-ohjeet, jne.).

Seuraavassa Ojamaan huomioon otettavimmat kilpailijat ja niiden kilpailusuhde Ojamaan

talliin:
Hausjirvi:

— Scandinavian School of Academic Equitation eli Klassinen ratsastus-Soile Kokko: Sijain-
tinsa puolesta kilpailee vield samoista asiakkaista. Opetus osaavaa, mutta pienestd ryhmasti
(=tehokkaasta opetuksesta) saa maksaa 30—40 €/h, miki on yli puolet enemmin kuin tunnis-

ta Ojamaalla. Plussaa hyvit, selkedt kotisivut internetissa.
Mintsili:

— Iran talli: Iran tallilla ratsastustoiminta on yhtd ”’pienimuotoista” kuin Ojamaalla. Tunneille
otetaan kerralla 2-4 ratsastajaa, mikéd tekee opetuksesta tasokkaamman. Hinta on kuitenkin

kalliimpi, 22 €. Etuna on leiritoiminta kesaisin.
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— Jatilan talli oy: Hyvit tilat hevosille. Tallilla on hevosten lisiksi my6s muita eldimid, mika
on varsinkin lapsille ja nuorille positiivinen lisd tallissa. Miinuksena on henkilokunnan suuri

vaihtelevuus (tdstd paljon valituksia asiakkailta). Hinta 20 €/h.
— Miintsalan ratsastuskoulu: Kilpailuetuina maneesi (sisdratsastushalli) ja leirit. tunti 22 €.

— Sailan talli: Keskittyy kesilld leireihin. Leirejd on my6s muina vuodenaikoina. Talli soveltuu
hyvin monenlaisille ratsastajille, silld sielli on paljon erilaisia hevosia ja poneja. Tuntihinta

sama kuin Ojamaalla eli 15 €.
Orimattila:

— Vironmaien ponitalli: Tallilla on suomenhevosia ja poneja kuten Ojamaalla. Tunnille ote-
taan 4-6 ratsastajaa ja hinta on 20 €/h. Talli jirjestid kesiisin leirejd. Plussaa lisiksi maneesi ja

mielenkiintoiset kotisivut (paljon kuvia).
Hollola:
— Multamien talli: Plussaa: pieni, limminhenkinen” talli, hyvit maastot, leirejd, 20 €/h.

— Korpikylan kartanon ratsastuskeskus: Talld tallilla on etuna maneesi seki leiritoiminta.

Muuten “perus ratsastuskoulu”, jossa opetus usein kirsii suurien ryhmikokojen vuoksi.

— Messilan kartanon talli: Myyntitalli, eli hevosten vaithtuvuus suuri. Monipuolinen toiminta.

Hinta 25 €/h, eli normaali ratsastuskoulun hinta (10 € enemmin kuin Ojamaalla).

— Kyld-Hentildn talli: Hyvi kenttid ja maastot. Jarjestetddn kursseja. Tunti 17 €. Miinusta tyl-

sat kotisivut.
Lahti:

— Takkulan ratsastuskeskus: Kunnan omistama talli, joka on huonossa kunnossa. Hyva ope-

tus. Tunnin hinta 22€/h.

Kirkola:

— Hepovainio: Jarjestdd leireja ja vaelluksia. Plussana my6s muu, monipuolinen, toiminta ja
monipuoliset/mielenkiintoiset kotisivut. Suurin osa on suomenhevosia ja entisid limminveri-

ravureita. Tuntihinta 15 €.
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Suuri osa paikallisista nuorista kiy ratsastamassa Sailan tallilla. Vaikka tallille on Kirkolasta
matkaa, se on onnistunut vakiinnuttamaan asiakkaansa mm. runsaan leiritoiminnan ansiosta.
Hepovainio vie erityisryhmit ja osan paikallisista. Hepovainion ehdoton etu on mahdollisuus
moniin eri ratsastuslajeihin (vammaisratsastus, vaelluksia, horse-ski, rekiajelu, tapahtumarat-
sastus, kirryajo, neidonry6sto, jne.). Hepovainion tunnettuus/nikyvyys on parempi kuin
Ojamaan, silld he osallistuvat moniin kylidn tapahtumiin hevosvoimin. Hollolassa sijaitsevalla
Multamien tallilla puolestaan kiy paljon Ojamaan potentiaalisia asiakkaita Lahdesta ja Hollo-

lasta.

Suuriin ratsastuskouluihin verrattuna Ojamaan tallin etuna ovat rauhallinen ilmapiiri (et yli-
madraisia thmisid) ja henkilokohtainen opetus (sekd hevosen hoidossa ettd ratsastuksessa).
Usein syy, miksi ihmiset kdyvit ratsastuskouluilla on se, ettd ne sijaitsevat lihelld asutusaluei-
ta. Lisdksi ratsastuskoulujen opettajien tiedetddn olevan osaavia. Tissd ajattelussa el oteta
huomioon siti, ettd vaikkakin opettajat ovat osaavia, eivat he voi antaa henkilckohtaista ope-
tusta, kun ryhmassd menee 5 — 10 ratsukkoa. Tillainen ratsastuksen opetus on tehottomuu-

tensa lisdksi my6s huonoksi hevosille.

Potentiaalisia asiakkaita 16ytyisi siis ratsastuskouluista, joiden asiakkaat saisivat Ojamaalta
yksil6llisempad opetusta ja rauhallisemman maalaisympariston. Muiden ratsastustallien kans-
sa kilpaileminen vaatii ehdottomasti tuotekehittelyd. Melkein kaikilla muilla talleilla on leireja
ja paljon muutakin toimintaa pelkkien kenttd- ja maastotuntien lisdksi. Paikallisista nuorista
olisi helppo saada osa Ojamaan tallin asiakkaiksi ottamalla heidit paremmin huomioon, esi-
merkiksi pitimilld hevosen hoito- ja ratsastuskursseja tai jirjestimilli muutaman leirin ke-
sdassd. Talld hetkelld paljon nuoria kulkee Mintsildssd Sailan tallilla, kun he voisivat sddstdd

matkakustannukset kiymalld Ojamaalla.

Tallien tarjonta on painottunut ehkdi liiaksi vain koulu- ja esteratsastukseen, vaikka kysyntda
olisi muun muassa vaellus- ja maastoratsastukselle. Kilpailijoista vain Hepovainiolla on jirjes-
tetty vaelluksia, joten se olisi hyvi kilpailuvaltti muihin nihden. Lisdksi vaellusten avulla saa-

taisiin levitettyd asiakaskuntaa myos hieman pidemmalle. Ojamaan maalaismaisemat ja erit-
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tiin hyvit maastot mahdollistaisivat useammankin paivin kestdvin vaelluksen jirjestimisen
ja varmasti takaisivat elimyksellisid ratsastushetkid etenkin kaupunkilaisille (mm. paakaupun-
kiseutu). Olisi hyva muistaa, ettd hevosalan vahvuus on sen monipuolisuus. Aina voi kehitel-

14 uusia tapoja harrastaa hevosen kanssa.

Ratsastustallien sijainti on usein kaupunkien (thmisten)ldheisyydessd. Ojamaan tallille on
Lahden kaupungista matkaa 26 km, kun taas Lahden vilittémassa ldheisyydessa sijaitsee kak-
si isoa ratsastuskoulua ja useampi ratsastustalli. Pitkd matka ja hieman syrjiinen sijainti tuo
haastetta asiakkaiden saamiseen. Maaseuduilla sijaitsevat tallitkin voivat menestyd, kunhan
niiden tuotteet ovat tarpecksi erilaisia/houkuttelevia. My6s kilpailu hevosalan ja muiden va-

paa-ajan harrastusten vililld on lisdaantynyt.

4.1.4 Ympiristoanalyysi

Ympiristoanalyysit pitdvit sisdlladn yrityksen toimintaan vaikuttavat yhteiskunnalliset tekijit.
Analyysissa huomioidaan taloudellinen kehitys, lainsaddanto sekd teknologinen, poliittinen ja

yhteiskunnallinen kehitys. (Rope 2002, 328.)

Kilpailukyvyn yllapitimiseksi yritys tarvitsee kykyd reagoida ymparistéssa tapahtuviin muu-
toksiin, mikd edellyttdd kykyd tunnistaa ymparistossa tapahtuvien muutosten olennaisimmat
tekijat ja tiedonhankintajarjestelmaa kayttien organisoida niiden jatkuva seuranta. Toimimalla
ennakoivan sopeutuvasti yritys sdilyttad joustavuutensa ja kilpailukykynsd ja valmistautuu

ctukiteen tulevaan kehitykseen monin eri tavoin. (Anttila-Iltanen 2000, 67.)

Ympiristoanalyysissa selvitettivid kohteita ovat mm. seuraavat:
e yhteiskunnan taloudellinen tilanne

e ty6voima: saatavuus, palkkakustannukset
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e innovaatiot: uudet keksinnot ja toimitavat
e siidokset: lainsdadinnon muutokset

e tapakulttuuri/kysynti: kysynnin miiralliset muutokset, siirtymit toisenlaisiin tuottei-

siin, ostotapamuutokset
e kilpailu: milld argumenteilla kilpaillaan, toimialan muutokset

e markkinat: markkinoiden kasvu tai pieneneminen, markkinoiden rakennemuutokset.

(Rope- Vahvaselki 1992, 215.)

Hevosala on ollut viime vuosina suuressa kasvussa. Koko ajan syntyy uusia yrityksid ja erityi-
sesti palvelutoiminta, kuten hevosmatkailu- ja elimyspalvelut, ovat lisidntyneet nopeasti.
Nousu on ollut vahvaa etenkin Eteld-Suomessa, ja joissakin paikoissa on siksi my6s ylitarjon-
taa. Hevosia Suomessa on noin 66 000 ja hevosala tyollistdd suoraan noin 10 000 ja vilillises-
ti noin 20 000 ihmistd. Hevosalalla menee hyvin, silld yrittdjat pystyvit tekemadin tiloilleen
laajennuksia ja kehittimadn toimintaansa. Suomessa syntyy yli sata uutta hevosalan yritysta
vuosittain. Paijat-Hameessé tilanne on erityisen hyvi, silld suuria investointeja tehdiin paljon
ja ne ovat kaikki realistisia ja tarvehankintaan perustuvia eivitkd pohjaudu EU-tukien varaan

kuten pohjoisempana. (Eteld-Suomen Sanomat, 29.6.2007.)

Ratsastusyrityksissd yrittdjien keski-iki on 40 vuotta, joten sukupolvenvaihdokset eivit ole
lihiaikoina ajankohtaisia. Tdmin vuoksi yritystoiminnan jatkuvuus nayttdisi olevan hyva.
Yrittdjien osaamisen tukeminen on alalla erittdin tirkedd. Tulevaisuudessa hevostaitojen li-
sdksi tulisi panostaa yrityksen johtamiseen, laadun kehittimiseen (mahdollisuuksia kehittami-
seen tuovat erikoistuminen ja erilaisten asiakasryhmien valinta) ja asiakkuuden hallintaan (jo-
ka pitdd sisilladn asiakkaan lOytimisen, pitdmisen ja suhteen vahvistamisen). (Pussinen,

2007.)
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Hevosalaa uhkaavia tekijoitakin kuitenkin 16ytyy. Uusien yritysten syntymista rajoittaa hevos-
ten lukumadrd Suomessa. Markkinat ovat rajalliset ja sidoksissa kotimaisen kasvatustoimin-
nan kehittymiseen. Hevosia joudutaan tuomaan paljon ulkomailta. Koko elinkeinon perusta-
na onkin siis hyvien hevosten tuottaminen, eli suomalainen kasvatustoiminta. Uhkana kasva-
tustoiminnalle puolestaan on maatalouteen sidoksissa olevaa kasvatustoimintaa harjoittavien
korkea keski-ikd, mika voi johtaa tallitoiminnan loppumiseen. Toinen selked uhka on kuntien
kaavoituksiin ja hevosella liikkumisen rajoituksiin liittyvit tekijat. Myos hevosharrastuksen
markkinaherkkyys, harrastajien mahdollinen viheneminen ja toisaalta yrittdjien vdsyminen

ovat uhkatekij6itd yritysten ja alan kehittymisessa. (Pussinen, 2007.)

Hevostaloudella on huomattava merkitys maaseudulle ja maataloudelle. Hevosala tuo maa-
seudulle tyopaikkoja ja sen kasvun seurauksena syntyy my6s tuotannollista toimintaa. Hevos-
rehun tuotantoon tarvitaan 60 000-90 000 peltohehtaaria. Maatalouden toimintaedellytysten
ja rakenteen muuttuessa sekd hevosiin liittyva yritystoiminta ettd hevosrehujen tuotanto an-
tavat maatiloille mahdollisuuksia. (Hollmen & Mienpii, 2004.) Hevosalan merkityksellisyy-
den vuoksi yhteiskunnalta voisi odottaa enemmin tukea esimerkiksi ympiristoasioissa. Kun-
tien tulisi varata kaavoituksella tarpeeksi kasvutilaa hevosalalle. Uudet asutusalueet uhkaavat
talleja ja laidunmaita ja lisdksi tarvittaisiin mm. ratsastusreittejd, jottei ratsukon tarvitsisi litk-

kua litkenteen seassa.

Ojamaan talli on siind mielessd hyvissd asemassa, ettd omaa maata l0ytyy ympariltd paljon.
RatsastusreitistOissd sen sijaan olisi parantamisen varaa, ja tahdn asiaan auttaisi kunnan tuen
lisiksi yhteiskunnan suvaitsevaisuus hevosia ja hevosharrastajia kohtaan. Suomessa he-
vosalan merkitystd ei vield tunnusteta arvoisellaan tavalla ja ihmisten asenteet hevosia koh-
taan poikkeavat suuresti useista muista Euroopan maista. (Lith, 2006.) Hevosalan imagon
parantamisen yhteni keinona on entistd mairitietoisempi tiedottaminen ja positiivisten asi-
oiden esille tuominen. Jokaisen hevosalan yrittdjin ja harrastajan vastuulla on omalta osaltaan
muuttaa hevosiin liittyvid ennakkokasityksid. Hyvdna keinona timin saavuttamiseksi voi
esimerkiksi olla avointen ovien piivin jirjestiminen ldhialueen naapureille (kuten Ojamaalla
tehtiin). Positiivisia mielikuvia luovat my6s hyvit kiytostavat, tervehtiminen ja maanomista-

jilta kulkuluvan varmistaminen hevosen kanssa litkuttaessa. Niihin asioithin Ojamaallakin on
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tirkedd kiinnittdda huomiota, jotta lihialueen ithmisiin saadaan hyvit suhteet, jolloin tallin
maine saadaan turvattua eikd ratsastusreittien kiytté vaarannu. Hevosalan myo6nteiselle kehit-
tymiselle on edellytykset olemassa, ja kaikki alan jirjestot ja sidosryhmat ovat valmiita aja-
maan asioita yhteistyossi eteenpdin. Hevosalan kehittimisen tavoitteena on turvata alan ylei-

set toimintaedellytykset seki eldinten hyvinvointi. (Hollmen & Mienpid, 2004.)

Hevosalalle on tirkedd, ettd sithen kohdistuva maatalouden tukipolitiikka edelleenkin hoide-
taan hyvin. EU-maatalouspolititkan aiheuttamien muutosten myo6ti hevosesta tuli tuotan-
toeldin ja tukipolitiikan kohde. Hevosten kansallinen tuki on kohdennettava erityisesti koti-
maisen kasvatuksen tukemiseen ja suomenhevoskannan siilyttimiseen. (Hollmen & Mien-
pad, 2004.) Ojamaalla harjoitetaan pienimuotoista suomenhevosten kasvatustoimintaa, joten

tukiasiat koskevat myos heita.

Hevosalalla on aina my6s tietotaitoon liittyva riski. Hevosalan koulutuksen tulisi muuttua
alalla tapahtuvien muutosten mukaan ja yrittdjille tarkoitettuja tdydennyskoulutuksia tulisi
kehittdd. Puutteita 16ytyy mm. yritystalouden sekd tuotanto- ja palvelutoimintojen osalta. Li-
siksi koulutuksen, neuvonnan ja tiedotuksen avulla on saatava jokainen hevosalalla toimiva
suhtautumaan vastuullisesti turvallisuuskysymyksiin sekd parannettava yrittdjien ja tyonteki-

joiden hyvinvointia ja ty0ssa jaksamista. (Hollmen & Mienpia, 2004.)

Tuotekehittelyssd on osattava tunnistaa yhteiskunnasta nousevia trendejd, koska kuluttajat
odottavat jatkuvasti uusia tuotteita tai vanhojen tuotteiden uudistamista. Vapaa-ajan matkai-
lun profiili on muuttumassa, koska passiivisen lomailun sijasta suositaan aktiivisia harrastuk-
sia ja yksilollistd elimysten metsdstamistd. Nykyddn kun vaellusratsastuksen suosio matkailu-
tuotteena on noussut huimasti ja kiinnostus ratsastukseen harrastuksena on lisadantynyt, on
ratsastuskoulujen palvelutarjonnassa havaittu aukko. Maasto- ja virkistysratsastustuotteille
olisi kysyntaa ratsastuskouluilla enemmain kuin tilld hetkelld on tarjolla. (Borg ym.2002, 73.)
Luonnollisesti myds yhteiskunnan taloudellinen tilanne vaikuttaa ratsastustallien menestymi-
seen. Jos ihmisilld on tiukka taloudellinen tilanne, useasti ensimmadisend kustannuksista karsi-

taan kalliista harrastuksista ja huvituksista.
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Himeessd hevosharrastajien, tallien, hevosten ja palveluiden mairit ovat lahivuosina lisdan-
tyneet ja palveluiden tarjonta lisidntynee my0s tulevaisuudessa. Tulevaisuudessa alalla tuskin
kuitenkaan tulee esiintymian ylitarjontaa, koska investoinnit ovat kalliita. Pddkaupunkiseu-
dun ldheisyys on yksi merkittiva tekija alueella, ja se pitiisi oppia hyédyntimain paremmin.
Tilld hetkelld ratsastustuntien hinnat ovat alhaiset. Padkaupunkiseudun markkinoiden lihes-
tyessi  kovaa vauhtia tulisi palveluiden hintalaatusuhdetta tarkistaa. (Laurea-

ammattikorkeakoulu, 2003b.)

4.1.5 SWOT -analyysi

Tunnetuin yritysanalyysimenetelma lienee SWOT -analyysi, jonka avulla yritys yhdistdd ym-
péristén ja yrityksen analysoinnin. SWOT tulee sanoista Strengths=vahvuudet, Weaknes-
ses=heikkoudet, Opportunities=mahdollisuudet ja Threaths=uhat. Swot-analyysissi mah-
dollisuudet ovat ulkoisia tekijoitd, jotka auttavat yritystd saavuttamaan padmairinsid. Uhat
ovat niin ikddn ulkoisia tekijoitd, mutta ne haittaavat padmairien saavuttamista. Uhat pitda
kaantda mahdollisuuksiksi. Vahvuudet puolestaan ovat yrityksen sisiisid ylivoimatekijoita,
jotka auttavat luomaan yritykselle kilpailuetuja. Heikkoudet ovat vastaavasti sisdisid ongelmia,

jotka vaikeuttavat pysyvien kilpailuetujen luomista. (Lahtinen-Isoviita 1998, 82—83.)

SWOT -analyysin hyodyntimisen keskeinen onnistumisedellytys on, ettd sithen on konkreet-
tisella tasolla keritty eri analyyseistd kaikki ne seikat, joilla on vaikutusta yrityksen kriittisten
menestystekijéiden ratkaisuihin tulevaisuudessa. SWOT -analyysin kokoamisen jilkeen on
lipikdytavi jokainen nelikentin kohta tehden konkreettiset ratkaisut. Ndin saadaan rakennet-
tua silta tehtyjen analyysien ja yrityksen kriittisten menestystekijoiden edellyttimien toimen-
piteiden vilille. Ilman ndin rakennettua nelikenttdanalyysia on vaarana se, ettd analyysit jaavat

erillisiksi ja irrallisiksi tehtavistd toimintaratkaisuista ja painvastoin. (Rope 2002, 329.)
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VAHVUUDET

HEIKKOUDET

Uusi talli, hyva satulahuo-

ne/asiakkaiden pukeutumistila

Paljon tilaa, hevosilla hyvin kokoiset

karsinat ja tarhat/laitumet
Hyvat maastot
Luonto/maisemat

Rauhallisuus (seka tallilla, ettd luon-

nossa)
Yksil6llinen opetus
Opetusta Centered riding- tyylilld

Laadukkaat varusteet

Sijainti syrjassa
Useilla paikallisilla oma hevonen

Markkinointi

Yritystoiminnan kokemattomuus,
yritysosaamisen puute

Toiminta yksin yrittdjin vastuulla, ei
ulkopuolista tyévoimaa

Liian yksipuolinen toiminta (puut-
teellinen tuotekehitys)
Tuntemattomuus

Liian suuti hevosmaari

MAHDOLLISUUDET

”Centered riding -ihmiset”
Hyviit puitteet talliymparistos-

sa(hyvit mahdollisuudet toiminnan

Tuntemattomuus jatkuu
Kilpailevat tallit, etenkin paikallinen

Hepovainio

kehittimiseen) Kasvava ala- uudet kilpailijat
e Hevosten kayttomahdollisuuksien Turvallisuusasiat
monipuolisuus Uudistumiskyky

Yhteisty6é (markkinointi, hevosiin liit-
tyvat tuotepaketit)

Osana matkailutoimintaa

Imago asiat

Kuvio 1. Ojamaan tallin SWOT -analyysi

Vahvuuksien kehittiminen

Ojamaan suurin vahvuus on opetuksen laatu. Opetukseen tuleekin panostaa my6s tulevai-
suudessa, silli hyvi opetus on koko ratsastusharrastuksen perusta. Markkinoinnissa tulee
painottaa pienryhmia ja centered riding -opetusta, silli ne ovat tirkeitd etuja useisiin kilpaili-
joithin ndhden. Maaseudun ja tallialueen rauha ovat myo6s yrityksen vahvuuksia. Tallilla ei tar-

vitse jannittad tuntemattomien ihmisten lisndolon takia ja maastoon lihtiessd voi rentoutua
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maalaisseudun rauhassa. Luontoa ja hyvia ratsastusmaastoja tulisikin tulevaisuudessa hy6dyn-

tad yhd enemmin jarjestimilld pidempid maastoretkid ja vaelluksia.

Asiakkaille ensivaikutelma tallista ja sen omistajasta on tarkea tekijd. Ojamaalla on uusi talli ja
isot tilat laitumille, joten tallista on hyvit edellytykset tehda sellainen, ettd se luo positiivisen
ensivaikutelman asiakkaille. Mielikuviin vaikuttavia tekijoitd ovat tallin ympariston siisteys ja
vithtyvyys, ja tallin ympdriston kautta syntyykin ensivaikutelma koko tallin toiminnasta ja he-
vosten hyvinvoinnista. Talli on siis tirkedd pitdd siistind ja viihtyisind asiakkaille. My6skain

hyvin asiakaspalvelun tirkeytta ei tule unohtaa positiivisen kuvan syntymisessa.

Hevosten varustuksiin on Ojamaalla panostettu, joten niiden kunnossapito ja sainnollinen
huolto kannattaa hoitaa kunnolla. Hyvit varusteet ovat sekd hevosten hyvinvoinnin etti asi-

akkaiden turvallisuuden kannalta ehdottoman tarkeita.

Heikkouksien parantaminen/poistaminen

Ojamaan tallin sijainti on haaste asiakkaiden saannin kannalta. Ratsastustallin valinnassa tir-
keimpid perusteita on sen liheinen sijainti, joten paikallisia tulisi saada tallille lisad. Mainon-
nalla ja uusilla tuotteilla saataisiin tallille paikallisia, jotka tdlld hetkelld kdyvit esim. Mantsd-
ldssd asti ratsastamassa. Koska Ojamaan talli sijaitsee maaseudulla, useilla hevosihmisilld on
luonnollisesti mahdollisuus pitda omaa hevosta. Omat hevoset vihentivit tietysti ratsastus-
tallien asiakasmairdd, mutta mahdollisuutena tidssi voidaan nihdi omilla hevosilla otettavat
ratsastustunnit. Useat ihmiset, joilla on oma hevonen, haluaisivat saada aika ajoin osaavaa

apua ja kehitystd omaan ratsastukseensa.

Koska suuremmat kaupungit (kuten Lahti) sijaitsevat hieman kaukana tallista, ainut keino
tehdd tallia tunnetuksi on mainonta, jossa painottuvat tallin positiiviset puolet (opetus ja
luonnon ldheisyys). Ojamaan talli ei ndy ohikulkevalle tielle, joten sen huomattavuut-

ta/10ydettivyyttd tulisi parantaa jonkinlaisella tienvarsikyltilld. Lisdksi muussa mainonnassa
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tulee muistaa opastaa sijainnista tarkasti ja internetin kotisivujen karttaa/ajo-ohjeita selkeyt-

taa huomattavasti.

Asiakasmairin lihdettyd nousuun olisi tirkeda, ettd tallilla tyoskentelisi ainakin yksi ulkopuo-
linen tyontekijd. Ratsastustallin pyorittiminen vaatii paljon, ja yrittdja tarvitsee apua ainakin
tallitdiden tekemisessd. Tahin tallien on mahdollista saada harjoittelijoita kouluilta. Hevos-
/maatila-alan kouluihin kannattaa ilmoittaa hatjoittelupaikkamahdollisuudesta, ainakin sithen

asti kunnes resursseja on palkata ammattitaitoisempi tyontekija.

Ojamaan tallin yrittdjilld hevososaaminen on hallussa ja myOs opetus on osaavaa. Yritystoi-
minnan kokemattomuus ja sitd kautta yritysosaamisen puute hidastavat kuitenkin toiminnan
kehitystd. Hevosalan koulutuksessa on vasta lihiaikoina alettu ottamaan talous- ja yritys-
osaaminen enemmin huomioon, ja nykyiin onkin mahdollista saada tismi- ja tdydennys-
koulutusta, joka oikeasti hyodyttdd hevosalanyrittdjad. Ilman yrittdjamaiistd otetta ja selvid
kannattavuustavoitteita ratsastustoimintaa on vaikea saada taloudellisesti kannattavaksi. Yrit-
tijan on hallittava hevosten hoidon ja muun yritysosaamisen lisiksi erityyppisten asiakas-

ryhmien palvelu. (Laurea-ammattikorkeakoulu, 2003b.)

Ojamaalla on hevosia liikaa timin hetkiseen taloudelliseen tulokseen nahden. Hevosmairaa
pitdisi vihentdd, kunnes toiminta saataisiin kannattavaksi, jolloin uusia hevosia voitaisiin taas
ostaa. Hevosia tulisi lihted myymiin niiden kannattavuuden perusteella, eli parhaiten asia-

kaskayttoon soveltuvat hevoset tulisi jattaa ja vihiten kiytossa olevia myyda.

Mahdollisuuksien hyédyntiminen

Centered riding -ohjaajia ei Suomesta vield paljoa 16ydy, mutta siitd kiinnostuneita ratsastajia
on tiedon levittyd jo paljon. Ojamaan tallin tulee markkinoinnissaan nostaa esille Centered
riding -menetelmin kayttd. Esimerkiksi tallin esitteissd olisi tarked kertoa centered riding -

menetelmasta, jotta siitd tietimattomat kiinnostuisivat ja tulisivat kokeilemaan.
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Ojamaalla on uusi talli ja reilusti tilaa ympirilld, mikd mahdollistaa kehityksen tulevaisuudes-
sa. Koska talliympirist6 ei vaadi suuria investointeja, on asiakasmiirin noustessa mahdollis-
ta keskittyd hyvien hevosten hankintaan ja uusien tuotteiden markkinoille tuontiin. Suomen-
hevonen on monipuolinen hevonen, ja titd ominaisuutta Ojamaalla voisi hyédyntid enem-
min. Kestivyyden ja varmajalkaisuuden ansiosta se on erinomainen ratsu maastossa, ja tima
mahdollistaa erimittaisten ratsastusretkien ja vaellusten jarjestimisen. Lihialueella toimii
matkailuyrittdjid, joiden kanssa yhteistyossa olisi mahdollista kehitelld erilaisia ratsastuselimys
tuotteita. Esimerkiksi tallin ldheisyydessa sijaitseva Taipaleen Fasaanitila olisi mahdollinen
yhteistybkumppani. Tilalta 16ytyy laavu ja kota turistien kayttoon, joten ne voisivat toimia
osana uusia ratsastustuotteita. Fasaanijahdissa kdy turisteja jopa Vendjiltd saakka, ja niille
thmisille olisi hyvat mahdollisuudet tarjota my0s ratsastusta. Myos markkinoinnissa yhteistyo

alueen muiden yritysten kanssa olisi jarkevaa.

Uhkien torjuminen

Ojamaan tallia on alettava tuomaan tunnetuksi erilaisilla markkinointitoimenpiteilld. Tallin
toimintaa ei ole mahdollista kehittdd, ellei asiakasmaird saada nousuun. Kun kysynti kasvaa,
tarvitaan uusia, erilaisille kohderyhmille radtiloityja tuotteita. Samalla se merkitsee entista
vahvempaa vaatimusta liiketoiminnan osaamisen hallintaan. Hevosyrittdjin on tirked osata

markkinoida oikein: luvata tarpeeksi, muttei litkaa.

Samoin turvallisuusasioihin on kiinnitettava erityisti huomiota jatkossakin. Kuluttajavirasto
on laatinut ohjeet ratsastuspalveluiden turvallisuuden edistimiseksi, ja titd ohjeistusta kaikki-
en tallien tulisi toiminnassaan noudattaa. Tdmin lisiksi hevosalan yrittdjiltd vaaditaan EA2-
tason ensiaputaidot ja laadittu turvallisuusasiakirja. Vaellus- ja maastoratsastuksia ja leirejd
tarjoavilla hevosyrityksilld pitid myos olla erillinen turvallisuussuunnitelma. Niiden lisdksi
yrittdjad vaaditaan pitdimdin onnettomuuskirjanpitoa ja nimedmédn turvallisuusvastaava.
(Sensio, 2005b.) Ojamaalla turvallisuusdokumentit ovat kunnossa. Yrittdjiltd puuttuu vield
ensiaputaidot, jotka tulee ldhitulevaisuudessa suorittaa. Tallilla turvallisuusasioista on huo-
lehdittu ja on erittdin tirkeda, ettd niihin kiinnitetddn erityistd tarkkaavaisuutta my6s jatkossa.
Tallin imagolle turvallisuus on merkittavimpia tekijoita. Ylimadrdisid vaaratilanteita voidaan

estdd esimerkiksi pddstimalli maastoon vain ratsastajia, joiden tiedetdin osaavan tarvittavat
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taidot. Lisiksi hevoset on jaettava ratsastajille tason mukaan, ja mahdollisista turvallisuusris-
keistd ja niiden vilttimisestd on syytd tiedottaa hyvin jokaiselle asiakkaalle. My6s posititvisen
yrityskuvan ja brandin luominen on tirkead. Hevosyrityksen imagoon vaikuttavat hyvin mo-
net tekijit, kuten yrittdjd itse, henkilokunta ja tallilla toimivat vapaachtoiset (pukeutuminen,
kayttiytyminen jne.), talliolosuhteet ja ympiristd (hevosten hyvinvointi, tarhat, laitumet, ylei-

nen siisteys), asiakaspalvelu ja viestinnan yleisilme. (Poussa, 2007.)

Kilpailevat tallit vievit tilld hetkelld asiakkaat, koska heiddn toimintansa on monipuolisem-
paa. Jo vihiiselld tuotekehittelylli Ojamaa lisdisi kiinnostavuuttaan. Toinen suuri uhka on
tuntemattomana pysyminen. Mikali markkinointitoimenpiteitd ei kdynnistetd, jad paikka mo-

nille tuntemattomaksi tai ainakin testaamattomaksi.

4.2 Tavoitteet

Hevosyrityksen nykytilanteen toteamisen jilkeen (nelikenttdanalyysi apuvilineend) on tar-
peen miettid yrityksen paamairid, kuten yrittdjien palkka-, voitto- ja ty6llistivyystavoitteet,
markkinaosuus, asiakkaiden tyytyviisyys, yrityksen koko, tuotannon miiri, litkevaihto ja ta-

louden tunnusluvut. Ndmi ohjaavat yrityksen toimintaa. (Mienpai, 2005.)

Yrityksen on erittdin tirkedd suunnitella tulevaisuuttaan. Tehokkaimmin yritys voi vaikuttaa
tulevaisuuteen asettamalla tavoitteita. Tavoitteet antavat suunnan yrityksen toiminnalle, ovat
paatoksenteon ja tulosten arvioinnin perusta ja motivoivat tehokkaampaan tyéntekoon. (Ki-

vikangas ym. 1998, 181.)

Ojamaan tallin tapauksessa tirkein tavoite tilli hetkelldi on myynnin kasvattaminen ja kan-
nattavuuden parantaminen. Paikkaa pitdd tehdd tunnetuksi ja luoda uusia pysyvid asiakassuh-
teita, jotta toiminta alkaisi tuottaa tulosta. Talld hetkelld kasvutavoitteet eivit ole suuria, vaan
lihinni yritetddn saada sen verran uutta asiakaskuntaa, ettd toiminta olisi taloudellisesti kan-

nattavaa.
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4.2.1 Markkinoinnin tavoitteet

Markkinoinnin taytyy olla tavoitteellista ja tuloksellista. Lihtokohtana tulisi olla, ettd huonoja

tuloksia ei hyviksytd. Tavoitteiden asettamisen konkreettisena tarkoituksena on ilmoittaa

mahdollisimman yksityiskohtaisesti ja mieluiten maarillisesti, mihin suunnittelukaudella pyri-

tadn. Tavoitteet ovat siten toivottuja tuloksia. (Korkeamiki ym. 1996, 44—45.)

Markkinoinnin tavoitteet voidaan jakaa kolmeen paaryhmain:

Myyntitavoitteet, jotka ilmoittavat tietyn euromddriisen myynnin ja liikevaihdon.
Myyntitavoitteiden aikaansaaminen on markkinoinnin yleisin tavoite yritystoiminnas-

sa.

Vilitavoitteet, joilla ymmairretain niita eri markkinointikeinoille asetettuja tavoitteita
> ] y ] >
joiden yhteisvaikutuksesta yrityksen markkinoinnilliset kokonaistavoitteet esim.

myynti ja kannattavuus saavutetaan.

Puitetavoitteet, jotka madraavat rajat, joissa puitteissa tulee toimia. Puitetavoitteilla eli

kannattavuustavoitteilla varmistetaan, ettd markkinointi on kannattavaa ja tehokasta.

(Rope-Vahvaselki 1992: 247-249.)

Kannattavuustavoitteet voidaan ryhmitelld puolestaan seuraavasti:

Katetavoitteet, joita voidaan parantaa esim. myyntid lisidmalld, hintaa nostamalla tai
laskemalla, muuttuvia tai kiinteitd kustannuksia alentamalla tai muuttamalla koko-

naismyynnin rakennetta.

Sijoitetun padoman tuottotavoite (ROI) ilmoittaa halutun voiton mairai suhteessa si-

joitettuun padomaan.

Markkinoinnin tuottoaste (MAT), joka miarittelee markkinoinnin sitomat padomat.
Markkinoinnin tehtavini on saada markkinointikate mahdollisimman suureksi siten,
ettd maksuvalmius on turvattu. Markkinointikatetta voidaan lisdtd myyntid nostamal-
la, katetuottoa parantamalla ja markkinointikatteen ja markkinointipddoman avulla.

(Rope-Vahvaselkd 1992: 247-249.)
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4.2.2 Myyntitavoitteet

Myyntitavoite tarkoittaa sitd kysynnidn miirad, jonka yritys suunnittelee saavuttavansa tietys-
sd ajassa suunnittelemansa markkinointiohjelman avulla. Myyntitavoitteet jactaan kahteen
paaryhmain: absoluuttisiin (menekki) ja suhteellisiin (markkinaosuus). Myyntitavoitteet ase-
tetaan koko yritystd koskeviksi. Tamin lisdksi tavoitteet voidaan jakaa edelleen osastoittain,

tuoteryhmittéin, tuotteittain, asiakkaittain, vastuualueittain, ajanjaksoittain ja kampanjoittain.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 91.)

Myyntitavoitteista voi tehdd esimerkiksi taulukon, johon kirjataan myyntitavoitteet asiakas-
ryhmittdin, tuoteryhmittdin ja/tai markkina -alueittain. Ojamaalla ei toiminnalle ole laitettu
minkainlaisia konkreettisia myyntitavoitteita, joten jonkinlaisia kannattavuuslaskelmia on
syytd alkaa tekemiin ja niiden pohjalta asettaa selkeit tavoitteet myynnille. Kun tiedetdin
minkd verran myyntid pitad tulla, ettd toiminta on kannattavaa, on sithen helpompi pyrkii ja

tehdd myyntia korjaavia toimenpiteita.

4.3 Markkinointistrategiat

Paamairit ja tavoitteet kertovat, minne yritys tahtoo menna. Strategia vastaa, miten sinne
padstain. Jokaisen lilketoiminnan taytyy laatia strategia pddamairien saavuttamiseksi. Strategia
pitdd sen jalkeen jalostaa erityisiksi ohjelmiksi, jotka toteutetaan tehokkaasti ja joita korjataan,
jos ne eivat johda tavoitteiden saavuttamiseen. (Kotler 1990, 55.) Kilpailijoiden ja markki-
noiden analysoinnin jilkeen yritys voi ruveta suunnittelemaan markkinointistrategiaa. Tehty-
jen analyysien pohjalta voidaan muodostaa SWO'T -analyysi, jossa selvitetddn yrityksen vah-
vuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Analyysin avulla paitetdan niistd toimenpiteista,
joiden avulla vahvuudet ja mahdollisuudet voidaan hyédyntai, heikkouksia voidaan parantaa
ja uhkiin voidaan varautua. Tdmin jilkeen tietoja hySdynnetddn markkinointistrategiassa.
Strategiaa tehtdessd on pohdittava sitd, miten yrityksen menestys taataan jatkossa, mihin

suuntaan litketoimintaa kehitetdan ja miten halutut tavoitteet saavutetaan. (Médenpaa, 2005.)
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Yrityksen menestymisen kannalta strategiset paatokset ovat tarkeimpid, silld niilld mairitetdin
yritystoiminnan raamit. Sanotaan, ettd yrityksen menestyksestd 85 % luodaan strategisilla
paatoksilla ja 15 % operatiivisilla, eli jokapiivaiseen toimintaan liittyvilla paitoksilla. Ei siis
ole yhdentekevai, millaisia tuotteita ja palveluita yritys tuottaa, missa yritys sijaitsee, ketka
ovat yrityksen asiakkaita, mikd on yrityksen koko, miten yritys erottautuu kilpailijoistaan tai
hyédyntia verkostoja jne. Menestyksellinen strategia perustuu yleensi yrittdjin omaan osaa-

miseen ja yrityksen tunnistettuihin vahvuuksiin. (Médenpaa, 2005.)

Kun tiedetdan, millainen yrityksen halutaan olevan esimerkiksi kymmenen vuoden kuluttua,
listataan asiat, joiden tulee olla valmiita vuonna yhdeksin, jotta vuoden kymmenen tavoitteet
toteutuvat. Sitten listataan asiat, joiden pitdad olla valmiina vuonna kahdeksan, jotta vuoden
yhdeksin strategiset tavoitteet voivat toteutua. Ndin tie visioon pilkotaan tulevaisuudesta
kohti nykyisyyttd vuosi vuodelta strategisiksi tavoitteiksi. Strategiset tavoitteet luovat perus-
tan yrityksen vuosisuunnitteluun. Resursseja, eli yrittdjan aikaa, pidomaa ja osaamista on va-
rattava vuosittain strategisten tavoitteiden toteuttamiseen ja haluttujen kehitystoimien ldpi-
viemiseen. Yritystoiminnan suunnittelussa vuosisuunnittelu nojaa pitkantihtiimen suunni-
telmiin. Yrittdjd asettaa vuosittain tavoitteita, jotka ovat yhdensuuntaisia pitkantdhtidimen
suunnitelmien kanssa. Vuosittain varataan resurssit tarvittavien muutosten toteuttamiseksi
siten, ettd yrityksen normaali toiminta pyorii hairiottd my6s muutosten aikana. Jokaisen ta-
voitteen toteutumista seurataan ja saavutettuja tuloksia analysoidaan. Yrittdjan on yhté tir-

kedtd tietdd, miksi tavoite saavutettiin, kuin se, miksi tavoitteesta jadtiin. (Madenpid, 2005.)

Laajemman markkinointiohjelman suunnittelun jilkeen vuorossa on yksityiskohtaisen toi-
mintaohjelman laatiminen. Yksityiskohtaiseen toimintaohjelmaan kuuluu markkinoinnin eri
kilpailukeinojen kayttiminen ja yhdistely. Markkinoinnissa kaytettavit kilpailukeinot voidaan
jaotella ryhmiin niin sanotun 4P -mallin mukaan (Product, Price, Place, Promotion) tuottee-

seen, hintaan, jakeluun, markkinointiviestintiian. (Rope-Vahvaselki 1992: 98.)
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Koska Ojamaan taloudellista tilannetta on saatava elvytettyd, on ensimmiinen toimenpide
vihentdd tallin kustannuksia. Asiakasmadrin runsaaseen nostattamiseen tarvitaan useita he-
vosia, joten tihin ei padstd aivan heti, silld ainakin muutamasta hevosesta olisi ensin luovut-
tava kulujen vihentimiseksi. Kun hevosmiirid on pienempi ja kuluja saatu niin ollen pie-
nemmiksi, voidaan ostaa taas uusia hevosia ja ndin kasvattaa asiakasmiirdd edelleen. Ti-
minhetkiselle asiakasmairille riittdisi pari hevosta vihemminkin. Asiakasmairaa voi lisita
nykyisestd, vaikka hevosia vihennettiisiinkin, silld talld hetkelld hevoset eivit ole ldhellikdin
niiden maksimikayttémahdollisuutta. Kun kulut saadaan pienemmiksi ja asiakkaita markki-
noinnin avulla niin paljon lisdd, ettd jokainen hevonen menee tunnilla noin kaksi tuntia pai-

vissi, saadaan toiminta kannattavaksi.

4.3.1 Kohderyhmivalinta

Hevosyrityksen menestymisen kannalta tirked pait6s on asiakaskohderyhmien oikeassa va-
linnassa. Yrityksen kannattaa valita kohderyhmi, jonka tarpeet se tyydyttdd paremmin kuin
kilpailijat. Yrityksen tuotteiden ja toiminnan laadun mittaa lopulta asiakas tehdessdin osto-
paatostd. Yritykselld pitda olla selked kasitys, ketkd ovat asiakkaita. Kohderyhmin valinnassa

kannattaa pitad mielessa:

e riittddké kohderyhmassasi kysyntad?

e mitkd ovat kohderyhmin todelliset tarpeet nyt ja tulevaisuudessa?

e onko yrityksessd osaamista ja resursseja palvella kohderyhmaia?

(Mienpai, M. 2005.)

Segmentointi on yksi markkinoinnin perusasioista, ja muut markkinoinnin ratkaisut ovat siitd
riippuvaisia. Segmentoinnilla tarkoitetaan erilaisten asiakasryhmien etsimistd ja valintaa
markkinoinnin kohteeksi. Mitd enemman yritykselld on rohkeutta selkedsti rajata asiakasryh-
minsi, sitd helpompi sen on markkinoida ryhmia puhuttelevalla tavalla ja kehittdd eri seg-

menteille omia tuotteita/palveluja. (Bergstrom-Leppinen 2002, 54.)



Segmentoinnin perusteita ovat:

Maantieteellinen segmentointi

kansat, valtiot, lddnit, kaupungit, korttelit jne.

sukupuoli, tulot, sukupolvi, sosiaaliluokka

kayttdytymisen mukainen segmentointi

tilanne, hyodyt, tuotteen kaytto, lojaalisuus

Segmentin valinta ja padtés markkinakattavuudesta:
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® demograafinen segmentointi

® iki ja elinkaaren vaihe

® climintyyli, persoonallisuus

® psykograafinen segmentointi

Differoimaton = segmentoimaton markkinointi laajalle kohderyhmille (kaikille kaikkea).

Differoitu = valitaan muutamia kohderyhmia, joille kullekin suunnitellaan omat markkinoin-

timixinsd. Téstd kdytetddn myos nimitystéd selektiivinen tapa.

Keskitetty = valitaan yksi kohderyhma ja suunnitellaan sille markkinointitoimenpiteet.
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AIKUISRATSASTAJAT

e uutta harrastusta aloittavat aikuiset
e menneisyydessi ratsastusta harrastaneet, jotka haluavat aloittaa uudelleen

e arvostavat yksilollistd opetusta

PAAKAUPUNKISEUDUN RATSASTAJAT

e hakevat luontoa ja pienia ryhmia

e potentiaalisia asiakkaita vaelluksille

PAIKALLISET LAPSET/NUORET

e crityisesti aloittelevat lapset

e ratsastuskurssit (my6hemmin leirit)

“CENTERED RIDING-IHMISET”

e aloittelijat, joille menetelman avulla opetetaan hyvin havainnollisesti alusta pitden oi-
keanlainen istunta ja apujenkaytto

e ratsastusta harrastavat, joilla on ollut ongelmia esimerkiksi istunnan/apujenkayton
kanssa

e kaikki ratsastajat, jotka tuntevat menetelman hyvaksi

Kuvio 2. Ojamaan tallin asiakassegmentit

Ojamaalle halutaan pédasiallisesti aikuisratsastajia, mutta tdssd kohtaa tulisi ottaa huomioon,
ettd enemmisté ratsastuksen harrastajista on yhd nuoria tyttéjd. Toiminta ei tule olemaan
kannattavaa pelkkien aikuisratsastajien avulla, joten nuoria on pakko saada vakiinnutettua
edes jonkin verran mukaan. My6s yrityksen syrjdisen sijainnin vuoksi paikalliset ratsastajat
ovat tallille tirkeitd. Ojamaan talli halutaan pitdd “rauhoitettuna”, eli sinne ei haluta thmisia,
jotka eivit ole tulossa ratsastamaan. Tama vaikeuttaa nuorten tyttdjen saamista asiakkaiksi,
silld heille on usein tirkedd myoOs ei-ratsastukseen liittyvéd toiminta, kuten tallilla oleskelu ja
hevosten hoitaminen. Koska ratsastusleirien jirjestiminen on vield pitkéssa tahtdimessa, voi-
si erilaiset kurssit auttaa tuomaan nuoria Ojamaalle. Nuoria tytt6jd enemmain asiakkaiksi kui-

tenkin halutaan vasta aloittaneita ratsastajia (lapsia), silld yrittdjd kokee tirkeana antaa thmisil-
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le oikeaoppisen alun ratsastusharrastukseen. Yrittdjd haluaa 16ytdd my6s ratsastajat, joilla on
ollut oppimisvaikeuksia tai vaikeuksia kehon kiytossa ratsastuksen aikana. Centered riding -
menetelmilld korjataan ratsastajien virheasentoja ja havainnollistetaan kiskyja niin, ettd ne

tulevat oikein ymmarretyiksi.

Kun yrityksessa on paitetty segmentointitavasta ja valittu sopivat segmentit markkinoinnin
kohteeksi, alkaa markkinoinnin suunnittelu ja toteutus. Eri segmenteille suunnitellaan sellai-
set toimenpiteet, jotka parhaiten tyydyttivit kunkin ryhman tarpeita. Markkinointitoimenpi-
teet kasittavit tuotteisiin, hintoihin, saatavuuteen ja viestintdan liittyvien asioiden suunnitte-

lun.

Kohderyhma ja markkina-alue kytkeytyvit luonnollisesti toisiinsa. Useimmiten onnistunut
paatoksenteko vaatii pédttelyn lisdksi tuekseen tutkimuksella hankittua tietoa sekd kohde-

ryhmaista ettd markkina-alueesta. (Miettinen ym. 1998, 107.)

4.3.2 Markkina-alueen valinta

Markkina-alueen valintaan vaikuttavat seuraavat tekijit:

® Yrityksen tuotanto-/toimituskapasiteetti: Yrityksen on turha hamuta sellaista asia-

kasmairia, jota ei pystytd palvelemaan tyydyttavisti.

e Kohderyhmin maantieteellinen tai henkinen etdisyys: Mitd etidmmalld kohderyhmi

henkisesti tai fyysisesti on, sitd suurempi ty6é on markkinoinnin organisoimisessa.

e Tuotevalikoiman laajuus: Mitd suppeampi tuotevalikoima on, sitd useampia markki-

na-alueita kannattaa hakea. Sama toimii my6s painvastoin.

e Kohderyhmiin kuuluvien asiakkaiden maiird ja laatu markkina-alueella: Markkina-
alueella esiintyvin ostopotentiaalin on oltava oikeassa suhteessa alueelle siirtymisestd

atheutuviin kustannuksiin ja tuotto-odotuksiin.
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e Markkina-alueen kilpailutilanne.

(Miettinen ym. 1998, 108.)

Koska toiminta on pienimuotoista ja hevosia tiytyy vield vihentdd entisestdan, on markkina-
alueen pysyttivd myos melko pienend. Asiakasmairad ei voida tdssd vaiheessa lisitd paljoa,
silli ryhmat tdytyy kuitenkin saada pidettyd pienind, jottei opetuksen laatu padse karsimain.
Pieni markkinointibudjetti ei my6skddn mahdollista kovin laajalle ulottuvaa markkinointia.
Niistd syistd johtuen pdamarkkina-alueeksi tulee valita Kirkolin kunta ja sen ldhialueet.
My6s Lahti otetaan mukaan alueeseen sen suuren viakiluvun ja potentiaalisen asiakasmairin
vuoksi. Padkaupunkiseudulle markkinointia on vaikea jirjestdd ennen kuin markkinointiin on
kaytettdvissd enemmain rahaa. Sielld on kuitenkin paljon potentiaalisia asiakkaita, ja markki-
nointia kannattaa tulevaisuudessa suunnata myos sille alueelle (ainakin jos ratsastusvaelluk-

sia/retkid aletaan jitjestdd).

4.4 Toimintasuunnitelmat

Toimintasuunnitelmaosiossa tehdddn tuote-, hinta-, saatavuus- ja markkinointiviestintapda-
tokset. Keskityn pddasiassa tuote- ja markkinointiviestintdpaitoksiin, koska hinta- ja saata-

vuuspaitoksiin el tarvita suuria muutoksia.

4.4.1 Tuotepidatokset

Tuote on yrityksen kilpailukeinojen perusta, silli muiden kilpailukeinojen ratkaisut ovat riip-
puvaisia siitd, millaisen tuotteen yritys asiakkaalleen tekee. Toiminnan lihtokohtana ovat asi-
akkaiden tarpeet ja odotukset. Jotta yritys saisi pitkdjanteisia asiakassuhteita, koko tarjottavan

kokonaisuuden on oltava onnistunut. (Bergstrom-Leppinen 2002, 84.)
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Jos yritys jatkaa toimintaansa ilman muutoksia, silld ei kiredssd kilpailutilanteessa ole pitem-
min paille menestymismahdollisuuksia. Tuote vanhenee ja kannattavuus kddntyy laskuun
usein jo ennen kuin myynti putoaa. Siksi yrityksen on jatkuvasti seurattava markkinoita ja

pysyttiva ajan tasalla asiakkaidensa tarpeiden kehittymisestd. (Kivikangas ym. 1998, 185.)

Myos tuotteen laatuun on kiinnitettivd huomiota. Tuotteen laatu mittaa sitd, miten hyvin se
pystyy tyydyttimaan asiakkaan tarpeet ja odotukset. Yritys saavuttaa laadulla kilpailuetua sil-
loin, kun tuote laadultaan eroaa edukseen kilpailijoista. (Anttila-Iltanen 2000, 138.) Ostajat
vertaavat kokemuksiaan esimerkiksi nikemiinsd mainontaan, maksamaansa hintaan, saa-
miinsa tietoihin ja tuttaviensa kokemuksiin. Laatu voi olla tehokkuutta, kestavyytta, turvalli-
suutta, makua, ulkonik6a, suomalaisuutta, palveluhalukkuutta tai asiantuntemusta. Yrityksen
on hyvin tirkedd tietdd omien asiakkaidensa nikemykset. Sen vuoksi on hyva tutkia asiakkai-

den tyytyvaisyyttd ja keritad heiltd palautetta. (Bergstrom-Leppinen, 2002, 97.)

Ratsastustalli voi toimia, vaikkei tuotekehitystd juuri tapahdu muuta kuin laadun suhteen.
Ojamaalla asiakaskunta on vaarassa jadda liian suppeaksi, mikili toimintaan ei tehdd min-
kadnlaisia muutoksia. Uusia asiakkaita on onnistuttava saamaan seka lahialueelta ettd kauem-
paakin. Paikallisia nuoria ei saada sitoutettua, jos ei jotain toimintaa heille keksitd, ja toisaalta
taas pitkdinmatkalaisia ei saada tulemaan, jos tarjolla ei ole mitadn muuta kuin tavallisia ratsas-

tustunteja.

Ratsastustunnit kentalld ja maastossa ovat Ojamaan tallin padtuote. My6s ajotunteja on mah-
dollista saada. Vetovoimaisuuden lisddmiseksi ja uusien ratsastajien saamiseksi tuotteita on
sits lisattava. Kesalla erimittaisille maastovaelluksille olisi varmasti kysyntdd. Hyvin talousti-
lanteen vuoksi elimyspalveluille on tini pdivina paljon kysyntaa ja Ojamaan ldhialueilla rat-
sastusvaelluksia jirjestdd ainoastaan Hepovainion talli. Vaelluksilla asiakkaiksi saataisiin ihmi-
sid kauempaa, silld ne eivit ole niin yleinen tuote. Muun muassa paakaupunkiseudulta olisi
varmasti tulijoita, silli heiddn seudullaan maastoihin on vaikeampaa (ja kalliimpaa)pidista.
Ympiri vuoden olisi mahdollisuus jéirjestdd lyhyempid, kestoltaan noin 2 — 7 tunnin mittaisia

maastoretkid. Kesidn atkana voisi pitdd yksi tai kaksi useamman piivan kestoista vaellusta,
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joilla yovyttiisiin esimerkiksi Taipaleen fasaanitilan vuokraamissa mokeissd (paikalla kota ja
laavu). Vilietappina voi Taipaleen fasaanitilan lisiksi kidyttid myos Onnilankujan laavua.
Vaellukset tulee myyda paketteina, joissa erimittaiset retket on nimetty houkuttelevasti ja alla
kerrottu kuvaus retkestd. Kaikki vaellukset tulisi olla suunnattuja ratsastusta harrastaville, ei
sits ihmisille, jotka hakevat tuotteeltaan pelkidstddn elimyksid. My6s parin tunnin kestoiset ns.
vauhtimaastot olisi hyvi idea kokeneille ratsastajille, jotka eivit tunne padsevinsd menemaiin

tarpecksi lujaa tavallisilla maastoilla.

Ratsastusleirejd kannattaa alkaa pitiméan vasta siind vaiheessa, kun taloustilanne on saatu
elvytettyd muilla konsteilla ja uusia hevosia on voitu hankkia. Leirit eivit siis ole ensi kesdn
tavoitteena, vaan niista voisi tehdd kokeilun seuraavana vuonna 2009. Lapsia ja nuoria tulee
siis yrittdd saada asiakkaiksi muilla keinoilla. Erilaiset kurssit voisi olla ratkaisu paikallisten
sitouttamiseksi. Yhden tai kahden piivin kestoiset opetuskurssit olisivat kuin leirejd, mutta

ilman yopymistad ja niilli oppiminen tapahtuisi tehokkaassa muodossa.

Tuotteissaan Ojamaan on tirkedd panostaa laatuun. Tallin hieman syrjiisen sijainnin vuoksi
laatuun panostaminen tulee entistd tirkeimmaiksi kilpailukeinoksi. Ihmisille tiytyy antaa jo-
kin hyva syy lihted oman paikkakuntansa ulkopuolelle ratsastamaan. Ojamaalla ryhmit on
pidettiva pienind, silli monelta tallilta ei tind pdivina saa yksilollista opetusta. Opetuksen
laatu onkin tirkeimpia valttikortteja, ja yrittajan kannattaa harkita vield tehostavansa opetus-
taan esimerkiksi kdymalld lisdkursseja. Ratsastustuntien on oltava ratsastajille tehokkaan li-
siksi mielekkaitd ja asiakkaan on paistivd etenemiin oman tasonsa mukaan. Myos turvalli-
suus on erittdin tirked laatutekijd ratsastustallilla, joten sithen on aina kiinnitettivd erityistd
huomiota. Hevosten laadukkuuttakaan ei sovi unohtaa, silli ne ovat kuitenkin se vatrsinainen
tuote mistd maksetaan. Hevosten on oltava turvallisia, tarpeeksi hyvin koulutettuja ja hyvin
kohdeltuja/hoidettuja. Ojamaalla ei ole hevostenhoitajia (ns. tallitytt6jd) eikd tydvoimaa, jo-
ten yrittdjan vastuulla on paljon saada pidettyd hevoset kunnossa. Jonkinlainen apu olisi suo-
tavaa, jottei yrittaja vasy litkaa ja saa paneutua kunnolla ratsastuksenopetukseen. Esimerkiksi

kouluilta saatavien harjoittelijoiden kédyttdd kannatta nykyisessa tilanteessa harkita.
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4.4.2 Hintapaitokset

Hintataso vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen imagoon ja edelleen asiakkaiden ostohaluun. Asia-
kas ei etsi vain halpaa hintaa, vaan edullisia tuotteita, joiden laatu ja muut ominaisuudet vas-
taavat hanen vaatimuksiaan. Jos tuotteen hinta on asiakkaan mielesté liian korkea tai matala,
se voi riittdd ostosta luopumisen syyksi. Hinta on yrityksen paiatoksistd tarkeimpid, koska hin-
ta vaikuttaa muun muassa tuotteen imagoon, myyntiméddardan ja sitd kautta yksikkékustan-
nuksiin, muiden markkinointikeinojen kdytt6on sekd yrityksen kannattavuuteen ja rahoituk-
seen. Hinnoittelun tirkein tavoite on, ettd yrityksestd saadaan kannattava. (Lahtinen — Iso-

viitta, 1998, 177.)

Korkean hinnan politiikkaa voidaan harjoittaa, jos tuote on uusi tai ainutlaatuinen, kohde-
ryhmi riittavin pieni ja maksukykyinen sekd -haluinen tai mikili tuotteelle ei haluta heti
mahdollisimman paljon ostajia (esimerkiksi tuotteen testaustilanteissa). Korkeiden hintojen
avulla voidaan my0s tietoisesti luoda mielikuvaa korkeasta laadusta. (Bergstrom & Leppinen

2003, 213 — 233.)

Alhaisen hinnan polititkkaa voidaan kayttaa tuotelanseerauksen yhteydessi tuotaessa markki-
noille alhaisella hinnalla tuotteita, joilla on jo paljon kilpailijoita ja jotka eivit merkittdvasti
poikkea kilpailijoistaan. Alhaisen hinnan politiikkaa kaytetidn myos tavoiteltaessa suuria
myyntimaarid. Alhaisen hinnan politiikka asettaa kuitenkin omat haasteensa yrityksen kannat-
tavuudelle ja lisdksi alhaisia hintoja voi olla my6hemmin hankala nostaa. (Bergstréom & Lep-
panen 2003, 213 — 233.) Tasta syystd esimerkiksi matkailun ohjelmapalveluiden osalta alhai-

sen hinnan politiikka ei ole sopivin hinnoittelumenetelma.

Keskihinnoittelussa eli vakiohinnoittelussa kovimpien kilpailijoiden hintoja tai alalle vakiin-
tunutta hintatasoa ja tdlléin hintaa ei kiytetd aktiivisena kilpailukeinona. Hinnalla ei till6in
pyrita erikoistumaan kilpailijoista. (Bergstrom & Leppinen 2003, 213 — 233.) Matkailun oh-

jelmapalveluihin, kuten vaellusratsastukseen, keskihinnoittelu soveltuu, mutta toki voidaan
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pyrkid hyodyntimiin mahdollisuuksien mukaan my6s korkean hinnan politiikkaa, kunhan

samalla panostetaan palveluiden erinomaiseen laatuun.

Ratsastustunti Ojamaalla maksaa 15 € ja 10 kerran sarjalippu 120 €. Yleensi ratsastustunnin
hinnat ldhtevit 15 eurosta ylospdin ja Uusimaalla tunnista voi joutua maksamaan jopa 40 €
(vksityistunnista 60 e). Ojamaalla hintataso on siis alhainen, ja sitd olisikin syytd tarkistaa
hieman. Hintaa ei kannata kuitenkaan nostaa paljoa, silld lihin kilpaileva talli Hepovainio
pyytda tunnista myos vain 15 €. Lisiksi tiytyy ottaa huomioon Ojamaan syrjainen sijainti, eli
jos hintaa nostetaan liikaa, asiakas helposti valitsee lihempinai sijaitsevan tallin. Hinta kuiten-
kin vaikuttaa laatumielikuvaan, joten vihin korkeampi hinta kertoisi thmisille laadukkaam-
masta tuotteesta. Esimerkiksi 17 €/tunti luo jo mielikuvan, ettd paikassa on luultavasti jotain,
mistd kannattaa maksaa. Jos tuotevalikoimaan otetaan pitemmat maastoretket ja vaellukset,
vol niiden hinnan laittaa korkeammaksi, silli tuote on harvinainen ja lisiksi ihmiset ovat
valmiita maksamaan hieman enemmain elimystuotteista. Vaelluksilla hintaa yhdelle tunnille

voi laittaa yli 20 €, esimerkiksi 3 tunnin retki voisi maksaa 75 € ja piivi ratsailla (7h) 145 €.

Uutuustuotteen kysyntdd voidaan vauhdittaa tutustumistarjouksilla ja hinnanalennuksilla.
(Anttila-Iltanen 2000, 175) Ojamaan tunnettavuus on tilld hetkelld niin huono, ettd yritys
voisi kokeilla tietyn ajan (viitkon) kestdvad tutustumistarjousta, jolloin ratsastamaan paasisi
esimerkiksi 10 eurolla/tunti. Niin ihmiset saataisiin helpommin Lahdesta asti tulemaan ko-

keilemaan Ojamaan tallia ja onnistuneella kokemuksella heidit saataisiin my6s palaamaan.

4.4.3 Saatavuuspiitokset

Tavaramarkkinoilla puhutaan jakelusta ja palvelualalla puhutaan pikemminkin saatavuudesta.
Tehokkaasti hoidettu saatavuus tarkoittaa, ettd hyddyke on saatavilla, oikeaan aikaan (silloin,
kun asiakkaat sen haluavat), oikeassa paikassa (sielld, missd asiakkaat sen haluavat), oikean
suuruisina erind (ei lilan pieninid eikd isoina), kohtuullisella hinnalla (sellaisella, ettd asiakkaat

ovat sen valmiina maksamaan), sekd mahdollisimman helposti ja nopeasti.
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Saatavuuspéatokset jactaan ulkoisen ja sisdisen saatavuuden paatoksiin. Ulkoinen saatavuus
on erityisen tirked asiakashankintavaiheessa. Litkkeen palvelupaikan tulee sijaita hyvilld pai-
kalla, sen tulee herattad asiakkaan mielenkiinto ja sen julkisivun tulee olla puoleensa vetavi.
Toisaalta vasta sisiinen toimivuus varmistaa asiakkaan tyytyviisyyden. Sisdisen saatavuuden
paatosten tavoitteena on, ettd asiakkaille on vaivatonta ja miellyttivid asioida yrityksessa.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 211.)

Ulkoisen saatavuuden paitokset:

e Sijainti (ajo-ohjeet, paikoitustilaohjeet...)

e Liikenneyhteydet (julkinen litkenne, tuleminen omalla autolla...)

e Julkisivu (neonvalot, liput, markiisit, nayteikkunat, teippaukset...)

e Aukioloajat (avoinna tarpeeksi kauan)

e DPaikoitustilat (pysakointi nopeaa ja joustavaa)

e Opasteet (tienvarsimainokset, kaikenlaiset opasteet...).

Sisdisen saatavuuden pditokset:
e Palveluympairist6 (hyllyt, somistus, opasteet, koneet, laitteet...)
e Valikoimien monipuolisuus
e Oikea sijoittelu ja esillepanopéditokset
e [site- ja opastemateriaalit (mainokset, esitteet, hinnat, maksuehdot...)
e Henkilokunnan saavutettavuus ja palvelualttius (paikanpailld, puhelimitse...)

e Muut asiakkaat (Iyhyet jonotusajat...).

(Lahtinen & Isoviita 1998, 214.)
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Mielestini paras keino asiakkaan viithtyvyyteen on hyvi asiakaspalvelu. Hyvi asiakaspalvelu
vaatii oikeanlaisen palveluasenteen sekd hyvit vuorovaikutustaidot. Palvelun laatu on kilpai-

lukeino, johon jokainen omalla toiminnallaan vaikuttaa — hyvin tai huonosti.

Palvelun laatutekijit:
e Tiasmallisyys ja luotettavuus
e DPalvelualttius
e Pitevyys (asiakaspalvelijalla on vaadittavat tiedot, taidot ja oikeat asenteet)
e Saavutettavuus (tavoitettavuus)
e Kohteliaisuus (asiakasta arvostava kaytos)
e Viestinti, asiakkaalle puhutaan ymmairrettavai kieltd (rehellisesti)
e Uskottavuus, asiakaan on voitava luottaa sithen, mita luvataan
e Turvallisuus, palveluun ei saa liittya fyysisia tai taloudellisia riskeja
o Asiakkaan tarpeen ymmirtiminen/ tunteminen

e Palveluun liittyvit konkreettiset asiat, "nidkyvit” todisteet.

(Mikinen)

Ojamaalla ulkoisen saatavuuden kannalta huonoa on sijainti isompiin asutuksiin nahden.
Koska talli sijaitsee monille tuntemattomassa paikassa maaseudulla, on opasteiden oltava eri-
tyisen perusteellisia. Mainonnassa on kaytettava selkeda karttaa, joka ei jatd paikan sijainnista
epailyksen varaa. Talli hetkelld tallin internet sivuilla oleva kartta ei ole riittdvin sel-
ked/tarkka. Tamin lisdksi paikan 16ytimisti vaikeuttaa tienvarsikyltin puuttuminen. Ennen

tallille kddntyvad pihatietd olisi ehdottomasti oltava nikyva ilmoitus tallista. Sen lisdksi ettd
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tallia etsivilld henkilGilld ei olisi mahdollisuutta ajaa paikan ohi, my6s muut ohikulkijat saat-

taisivat kiinnostua tallista kyltin perusteella.

Ojamaan tallin pihapiiri on hieno maalaismaiseman ja uuden tallirakennuksen ansiosta. Ai-
noa maisemaa pilaava asia on tallin ldheisyydessa sijaitseva rinsistynyt rakennus, joka olisikin
syytd purkaa maiseman siistimiseksi. Tallin pihapiiri on muistettava pitdd my6s muuten siisti-

nd, koska se vaikuttaa asiakkaan ensivaikutelmaan ja mielikuviin tallin toiminnasta.

Sisdisen saatavuuden suhteen olisi kiinnitettdva erityistd huomiota tallin siisteyteen. Tallin on
oltava viihtyisd sekd asiakkaille ettd hevosille. Asiakkaille on tirked saada luotua kuva hyvin-
voivista hevosista, silli ne ovat tuote, josta maksetaan. Tallin ei luonnollisesti tarvitse olla
taysin puhdas, mutta sielld on oltava siistid ja tavarat omilla paikoillaan, jotta asiakkailla on

vithtyisampaa olla paikalla.

Lisdksi on muistettava, ettd yrittijan on tirkedd olla asiakkaidensa tavoitettavissa. Koska va-
raukset hoidetaan puhelimella, on matkapuhelimen kuljettava mukana kaikkialla. Lisiksi tind

péivina on tirkeda voida hoitaa asioita toimivasti my6s sihképostin valityksella.

4.4.4 Markkinointiviestintdpaitokset

Viestintd on olennainen osa markkinointia. Jos yritys el viesti olemassaolostaan, tuotteistaan,
sijainnistaan ja hinnoistaan, harvat osaavat asioida yrityksessa. Viestintd on yrityksen eniten
ulospiin nikyvi kilpailukeino, jonka avulla luodaan haluttu mielikuva ja kasvatetaan myyntii.

Markkinointiviestinnan osat ovat

e mainonta

e henkil6kohtainen myyntityo

e myynninedistiminen (SP= sales promotion)
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e tiedostus- ja suhdetoiminta (PR= public relation).

(Bergstrom ym. 2002, 132.)

Nimai viestinnin muodot eroavat toisistaan mm. kohderyhmain, tavoitteiden ja kaytettivien
keinojen suhteen. Mainontaa tarvitaan yrityksen ja tuotteiden tunnetuksi tekemiseen, kiin-
nostuksen herittimiseen ja ostojen lisidamiseen. Myyntity0 on erityisen tirkedd kalliimpien ja
teknisten tuotteiden markkinoinnissa sekd yritykseltd yritykselle tapahtuvassa kaupassa.
Myynninedistiminen tarkoittaa esimerkiksi osallistumista messuille, tuote-esittelyja, kilpailuja,
tapahtumien jirjestamisti ja sponsorointia. Tiedotus- ja suhdetoiminta siséiltia suhteiden hoi-
tamista tiedotusvilineisiin, asiakkaisiin, omistajiin, rahoittajiin ja yhteistyOkumppaneihin, kay-
tainnossd esimerkiksi lehdistotiedotteita, PR-tilaisuuksia tai lahjoituksia hyvintekevaisyyteen.
Markkinointiviestinnalld innostetaan jilleenmyyjid myyméan ja kuluttajia ostamaan. (Berg-
strom ym. 2002, 132.) Jos asiakas tai asiakkaat eivit ole tietoisia tuotteesta, on viestinnin
painopiste joukkoviestinnian keinoissa. Talloin halutaan nostaa asiakkaiden tietoisuutta tuot-
teesta. Ndin on usein tuotteen elinkaaren esittelyvaiheessa. Kun tietoisuus ja kiinnostus ovat

herdnneet, siirtyy painopiste henkil6kohtaisen viestinnan puolelle. (Westerlund)

Ojamaan tallilla markkinointitoimenpiteet ovat tihdn mennessi olleet todella vdhiisid, joten
viestintapaatosten painopiste tulee olemaan mainonnalla. Asiakkaat pyritain l6ytamain kayt-

tien hyvaksi internetid, ilmoittelua ja ulkomainontaa.

Ojamaan www-sivut ja internetmainonta

Internet on kasvava kanava, johon kannattaa panostaa. On tirkedd, ettd internetissid oleva
tieto on ajantasaista, jotta sielld kdyvat saavat yrityksestd luotettavan kuvan. Yrityksen www-
sivuston tulee olla houkutteleva, asiallinen ja ajankohtainen, jotta se houkuttelisi kivijoitd
poikkeamaan sivustossa toistamiseenkin. Yrityksen tulee tarkastella sivustoaan kriittisesti ja
vastata muutamiin kysymyksiin. Miksi joku haluaisi surffata sivuillemme? Mita kiinniostavaa

niissd on? Miksi joku haluaisi palata sivustoomme? (Kotler 1999, 272-273.)
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Saavutettavuus pitdd varmistaa ja vastata nopeasti asiakkaiden kyselyihin. Asiakkailla on suu-
ret ja yhi kasvavat odotukset siitd, miten nopeasti heiddn pitdisi saada vastauksia puhelimitse
tai sahkopostitse lahettimiinsd kysymyksiin tai valituksiin ja miten kattavia vastausten tulisi
olla. Sihkopostikuvakkeen lisidaminen nettisivuille saattaa olla haitaksi, ellei yritys ole varau-

tunut vastaamaan saamiinsa viesteihin viipymatta. (Kotler 1999, 274-275.)

Ojamaan tallin sivuilta 16ytyy hyvin tirkeimmait tiedot, mutta yleisilme on tylsé eikd anna tal-
lista mielenkiintoista kuvaa. Tallista, sen toiminnasta ja hevosista tulisi saada kuvia sivuille,
jotta ihmiset saisivat muodostettua selkeimmain kuvan paikasta. Sivuilla olevaa karttaa tulisi
selkeyttdd, jotta thmiset 16ytdisivat ongelmitta perille. Ojamaan sivuille olisi my6s tirkedd lisa-
ta sahkopostiosoite tai valmiiksi tehty yhteydenottolomake, jolla ihmisten olisi helppo lihes-

tya tallia joko palautteen, tiedustelun tai varauksen muodossa.

Yritystd voi mainostaa myos muilla sivustoilla. Kirkolin kunnalle on joskus ilmoitettu, ettd
kunnan internet sivuilta voi laittaa linkin tallin sivuille, mutta asiaa ei ole vield hoidettu, joten
tastd tulisi heitd muistuttaa. Olisi hyvi jos Karkéldn kuntaan tuleva turisti saisi tiedon tallin
olemassaolosta kunnan sivuilta. Muuten linkkejd Ojamaan tallin kotisivuille 16ytyy tirkeim-
miltd ratsastussivustoilta. Ojamaan kannattaisi harkita my6s mainoskuvien (bannereiden) lait-

tamista kohdeasiakkaiden todennikéisille kiyntisivuille.

Ilmoitukset

Mainontapéatoksissa otetaan huomioon yrityksen koko, resurssit ja toimiala. Koska yrityksel-
ld ei ole paljon rahaa kiytettdvissa, keskityn tarkasti suunnattuihin pienimuotoisiin markki-

nointitoimenpiteisiin.

Yritykselld et tilld hetkelld ole jaettavaa esitemateriaalia. Tallin avoimien ovien pdiville suun-
nittelimme A-4 kokoisen mainoslehtisen, jossa kidytimme samoja vireja kuin www-sivuilla ja

kuvana oli yksi tallin hevosista. Taman tyyppinen mainonta on edullista ja oikeisiin paikkoi-
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hin vietynd se tavoittaa juuri oikeat ihmiset. Tallista ja sen toiminnasta tulisi tehdd huomiota
herittiva (virimaailma ja hevosen kuva tirkeitd) mainos, jota levitettiisiin esimerkiksi kaup-
pojen ja liikkeiden seinille (etenkin hevostarvikelitkkeet ja eldinkaupat), litkuntapaikkojen il-

moitustauluille ja kouluihin.

Lehti-ilmoitus maksaa paljon, mutta se on my0s todella tehokasta, joten Ojamaan kannattaa
varovaisesti alkaa kokeilemaan sen vaikutuksia. Samanaikaisesti ei kannata mainostaa useassa
lehdessi, koska silloin mainonnan tehoa olisi vaikea seurata. Lehti-ilmoittelun voisi aloittaa
kaupunkilehti Uusi Lahdessa, jolla tavoitettaisiin Lahden ja Hollolan alueen ihmiset. Uusi
Lahti on kahdesti viikossa ilmestyva ilmaisjakelulehti, joten se tulee lihes jokaiseen kotiin.
Myo6s Nastolassa ja Orimattilassa on Uusi Lahden noutopisteitd. Uusi Lahden lisidksi on ta-
voitettava paikalliset asukkaat ja parhain keino tihin on alueella jaettava Seutuneloset. Seu-
tunelosten ilmoitusosasto kattaa Hollolan, Kirkolin, Himeenkosken, Orimattilan, Artjarven,
Pukkilan, Myrskyldn, Asikkalan sekd Padasjoen. Kerralla ilmoittaja tavoittaa 38 500 taloutta,
joten samalla tehdéddn tallia tunnetuksi my6s lihikunnissa. My6éhemmin, kun esimerkiksi
vaelluksia/ratsastusretkia on alettu jitjestimiin, voi mainontaa levittid kauemmas, kuten

paakaupunkiseudulle.

Ulkomainonta

Ojamaan talli ei ndy ohikulkevalle tielle, joten olisi tirkead, ettd tienvarteen laitettaisiin kyltti
osoittamaan tallin olemassa olosta. Kyltti helpottaisi asiakkaiden paikalle 16ytimista ja saattai-
si lisdksi herittda ohikulkijoiden mielenkiinnon. Tulevaisuudessa kannattaa harkita myos
mainoksen laittamista vanhan Helsingintien varteen (josta kddnnytddn Kirkolin suuntaan),
silla siella liikkuu huomattavasti enemman autoilijoita. Tienvarsimainontaan on tosin haetta-
va kalliinpuoleinen (290€) poikkeuslupa, joten mainos kannattaa vasta, kun asiakasmairid on

saatu nousuun.
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Myynninedistiminen

Myynninedistimisen avulla tehdddn yritystd ja sen tuotteita tutuiksi asiakkaille. Se tukee siis
mainontaa, jolla taas houkutellaan kuluttajia yritykseen. Kuluttajiin kohdistuvilla myyn-
ninedistimistoimilla viedddn tuotteita kuluttajan luo ja saadaan hinet kiinnostumaan siitd.

Yleisimpid keinoja ovat
e tuote-esittelyt myymalassi tai messuilla
e kilpailut tai arpajaiset
e tavarandytteet (ilmaisnayte, kokeilupakkaus)
e avointen ovien paivit
® messut ja niyttelyt
® sponsorointi
e hinnan alennukset ja kylkidiset

e vihittdismyymalin mainonta (esimerkiksi néyteikkunassa, julkisivussa, myymalin si-

silld). (Rope ym. 1992, 193.)

Myynninedistimiskeinona kdytimme Ojamaalla avoimien ovien paivid, joita kannattaa jat-
kossakin jirjestdd tietyin viliajoin, jotta thmiset pddsevit helpommin tutustumaan paikkaan.
Toisena myynninedistimiskeinona Ojamaan talli voisi jossain vaiheessa kokeilla messuja.
Hevosaiheistenmessujen jirjestimistd kannattaa seurata ja miettid, 10ytyisiké potentiaalisia
asiakkaita juuri niiltd messuilta. Messuille osallistuminen on kuitenkin kallista, joten kannattaa
miettid, voisiko yhteisti messuosastoa suunnitella esimerkiksi toisen paikallisen ratsutallin,
Hepovainion, kanssa. Messut on keskeinen markkinointiviline tuotteiden ja palvelujen
markkinoinnissa. Kohdennetut ja selkeisti rajatut erikoismessut palvelevat tehokkaasti seka
myyjin ettd ostajan tarpeita. Asiakas saa kertakdynnilld lipileikkauksen toimialansa sen hetki-
sistd markkinoista, tutustuu alan uutuuksiin ja kehitykseen. Naytteilleasettajat puolestaan ta-

voittavat muutaman paivan sisalld laajan joukon nykyisid ja tulevia asiakkaita. (Lahtinen &

Isoviita 2001, 206.)
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Hyvi keino tuoda tallia tunnetuksi paikallisille on osallistua kylin eri tapahtumiin. Karkoldssa
jarjestetddn joka syksy esimerkiksi maalaismarkkinat. Perinteisesti paikalla on Hepovainion
hevosia, mutta ensi vuonna Ojamaan tallin kannattaisi my06s osallistua tapahtumaan ja niin

tutustuttaa paikallisia toimintaansa.

4.5 Markkinointibudjetti

Budjetti on suunnitelman euromairiinen kuvaus. Budjetointi liittyy markkinoinnissa kiinteas-
ti vuosisuunnitteluun ja kannattavuuden suunnitteluun. Budjetti laaditaan tavallisesti yrityk-
sen tilivuosittain. Ndin markkinointibudjetti on osa markkinoinnin vuosisuunnittelua. Jokais-
ta kampanjaa varten on kuitenkin laadittava my6s oma budjetti. Kampanjan budjetin tulee

kattaa kaikki kampanjan erilliskustannukset. (Kivikangas ym. 1998, 187.)

Markkinointibudjetti koostuu eri yrityksissi jossain madrin eri osista. Ratkaisevaa on se, mis-
td erl toiminnoista markkinoinnin katsotaan olevan vastuussa. Yhteinen piirre kaikille mark-
kinointibudjeteille on myyntibudjetti, josta kayvit ilmi myyntitavoitteet. Muut osat markki-
nointibudjetista kuvastavatkin markkinoinnin kustannuksia. Markkinointibudjetista ilmene-
vit siis tavoitteeksi asetetut markkinoinnin tuotot ja markkinoinnin kustannukset. (Rope ym.

1994, 148.)

Tavallisesti markkinoinnin budjetointi aloitetaan laatimalla myyntibudjetti. Tamin vuosi
myyntibudjetin tulisi olla mahdollisimman realistinen. Myyntibudjetti ilmaisee yrityksen tuot-
teiden menekkitavoitteet yksikkémadriisind ja euromairiisind. Se laaditaan myynnin enna-
koinnin ja suunniteltujen markkinointitoimien pohjalta useimmiten yhdeksi vuodekst ja jak-
sotetaan osiin esimerkiksi kuukausittain. Tavallisesti myyntibudjetti jactaan esimerkiksi tuot-

teittain, tuoteryhmittdin, myyntialueittain tai asiakkaittain. (Rope ym. 1994, 148.)
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Prosenttia litkevaihdosta -menetelmdi on kaytetty markkinointibudjetin tason mairityksessa
varsin paljon. Titd menetelmida voidaan kuvata mekanistiseksi menetelmiksi. Sen perustana
on ajatusmalli, ettd markkinointiin tulee ilman muuta panostaa tietty maird. Tamad maara
muodostaa markkinointibudjetin, joka markkinointiin tulee saada riittiméin tai vaihtoehtoi-

sesti tulee markkinointiin kayttada. (Rope 2002, 178.)

Ojamaan tallilla ei ole taloudellisten resurssien puitteissa mahdollisuutta panostaa markki-
nointiin kovin suuria summia. Mainostoimistojen palveluja Ojamaan ei kannata kdyttdd, vaan
toteuttaa mainoksensa ja markkinointimateriaalin itse. Markkinointibudjettiin tulisi kuitenkin
siirtdd pieni prosenttiosuus esimerkiksi kuukausittaisista myyntituotoista. Toki timé on kan-
nattavaa vain silloin, kun kuukauden litkevoitto on positiivista. Jatkuva seuranta markkinoin-
tibudjettia kohtaan mahdollistaa siind rahan riittavyyden, jonka seurauksena voidaan pitaa
ylld jatkuvaa markkinointia tehokkaasti. Markkinointia ei ole hyvi pitdd pienessikéddn yrityk-
sessd kustannuksena, vaan mahdollisuutena tavoittaa haluttu kohderyhmi. Resurssien ollessa
pienet tiytyy niiden kohdistus onnistua rajaamaan siten, ettd tehokkuus olisi mahdollisimman

suuti.

4.6 Seuranta

Seurannalla tarkoitetaan toimintaprosessia, jossa todellisia toteutuneita tuloksia verrataan ta-
voitteisiin, haluttuihin tuloksiin, ja pyritadn saamaan ne lihemmaksi toisiaan. Markkinoinnin
seurannan kohteita ovat tavoitteet, kilpailukeinojen ja resurssien kaytté sekd markkinoinnin

tulokset. Sen eri vaitheet ovat

markkinoinnin seurantakohteiden nimeaminen

e scurantamenetelmien madrittiminen

e tulostavoitteiden ja merkitsevien poikkeamien mairittiminen

e ajkaansaannosten mittaaminen

e tulosten ja tavoitteiden vertailu ja poikkeamien toteaminen
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e poikkeamien syiden analysointi

e korvaavien toimenpiteiden suunnittelu.

Yleisin seurannan muoto yrityksissd on budjetin toteutumisen tarkkailu. Tama ei kuitenkaan
yksin riitd. Jokaiseen markkinointitoimeen (esim. kampanjaan) tdytyy seurannan kuulua
luonnollisena osana. Budjettien avulla tapahtuva seuranta eli budjettikontrolli on eris tyypilli-
simmistd seurantatavoista. Budjetithan kokoavat vastuut ja tavoitteet ja tilld tavoin seuran-
nan perustieto on tiiviissa muodossa ja hyvin hallittavissa. Budjettiseurannassa verrataan to-
teutuneita lukuja tavoitteisiin, lasketaan erot eli poikkeamat, todetaan erojen merkitsevyys,
tutkitaan erojen syyt ja ryhdytddn korjaustoimiin, joko korjaamalla vilittémasti suunnittelu-

kauden budjettia tai ottamalla erot huomioon seuraavalla budjetointikierroksella. (Rope ym.

1994, 177.)

Puutteellisten seurantakiytintjen takia monilla yrityksilld ei ole toimivaa kaavaa, jonka mu-
kaan ne voisivat verrata esimerkiksi hintojaan kilpailijoiden hintoihin, analysoida varastointi-
aan, jakelukustannuksiaan, tehda arviointeja mainonnan tehokkuudesta tai seurata myyntira-

portteja. (Lahtinen-Isoviita 1998, 286, 287.)

Ojamaan tallin tulisi tehdé joka vuodelle selked vuosisuunnitelma, jossa asetetaan tavoitteet
ja mietitddn, miten nithin pdastian. Myyntid tulee seurata kuukausittain ja tulosten perusteella
miettid, mikd toiminta on vaikuttanut muutoksiin. Jos yritys esimerkiksi laittaa lehti-
ilmoituksen, on tirkedd seurata, tuleeko sen perusteella uusia asiakkaita. Kun taas laitetaan
ilmoitus toiseen lehteen, voidaan verrata sen vaikutuksia ja miettid, missd kannattaa mainos-

taa.

Myos asiakkaiden tyytyvaisyyttd on erittiin tirked seurata ja, tdssd toimii hyvana apuna suun-
nittelemani asiakaspalautelomakkeet. Lomakkeilla saadaan selville mihin asiakkaat olivat tai

eivit olleet tyytyviisid. Se auttaa myOs nidkemddn, mistd asiakas on saanut tiedon tallista ja
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niin selventai eri markkinointikanavien toimivuutta. Asiakaspalautelomakkeen on oltava si-
joitettuna talliin hyville paikalle ja jokaista kavijad tulee pyytdd antamaan palautetta. Lomak-
keen tayttimiseen on hyva kiyttda jonkinlaista ”porkkanaa”, kuten ratsastustunnin arvontaa
lomakkeen tayttineiden kesken. Lomakkeen siirtiminen myo6s internetiin kannattaa, silld siel-
14 ihmiset voivat hel]pommin antaa my0s negatiivista palautetta (joka on erittdin tirkeda kehi-

tyksen kannalta).
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5 AVOIMIEN OVIEN PAIVA OJAMAALLA 17.6.2007 (LITTE 1)

Koska opinniytetyoni tavoitteena on tehdd Ojamaan tallia tunnetuksi ja saada uusia asiakkai-
ta ratsastamaan, ehdotin tallin omistajalle Joanna Ojalle avoimien ovien piivan jarjestimista,

mita oli tarkoitus mainostaa nakyvisti ja niin auttaa thmisia I6ytdimaan tiensa ratsastamaan.

Tallilla ei oltu aikaisemmin jirjestetty mitddn vastaavaa tapahtumaa, eikd lehteenkiin oltu
laitettu yhtaén tallin omaa mainosta. Péivin oli tarkoitus tuoda siis ndkyvyytta tallille. Tarkoi-
tuksena oli myGs antaa tietoa tallin toiminnasta ja onnistuneesti jarjestetylld pdivalld saada

thmiset palaamaan.

Laitoimme kaksi mainosta Uusi Lahti-lehteen ja yhdet mainokset Orimattilan Sanomiin sekd
Seutunelosiin. Lehtimainoksen lisaksi suunnittelin A-4 suuruisen mainoslehtisen, joita vietiin
kauppojen seinille Lahden seudulla ja tallin ldhialueilla. Mainostamisen aikataulu petti (mai-
noslehtiset saatiin kauppojen seinille vasta vajaa viikko ennen avoimia ovia), minka seurauk-

sena tarpeeksi moni ihminen ei ehtinyt edes nikemiin mainosta ennen tapahtumaa.

5.1 Piivin sisdllolliset tavoitteet ja saavutetut tulokset

Tarkeimpina tavoitteena oli tehdi tallia tunnetuksi ja niin ollen saada uusia asiakkaita. Mai-
nostamalla paivid tallille saatiin nikyvyyttd ja paikalle saapuneille pyrittiin jattimadn hyva
mieli kdynnistd/hyvd kuva tallista, jotta puskaradiolla saataisiin lisittyd kiinnostusta tallia
kohtaan. Kavijimairdan toivottiin olevan mahdollisimman suuri, koska mainontaan panos-

tettiin paljon. Tavoitteeksi laitoimme 40-50 kavijaa.

Tavoiteltu kavijamairi alittui yli puolella eli ihmisid paikalla kdvi noin 20. Midrddn ei missiin
nimessa voi olla tyytyviinen, ottaen huomioon hyvin sidin. Positiivista oli, ettd paikalla kavi-

joista suurin osa oli ensimmaista kertaa kdymissa tallilla. Uusia asiakkaita tallin omistaja laski
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saaneensa kuusi, miké olisi erittdin hyva maara, jos kaikki alkaisivat vakituisesti kdyda ratsas-
tamassa. Lisiksi kaikki paikalla olijat nayttivit vithtyvan hyvin ja luulen ettd positiivisen ku-
van muodostaminen tallista onnistui. Jos puskaradio toimii toivotulla tavalla, uskon ettd uu-
sia kdvijoitd saadaan vield mychemminkin. My6s mainostamisella on saatu niakyvyytta ja joku

vol my6hemmin muistaa tallin, vaikkei tilld kertaa paikalle padsytkdan.
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6 YHTEENVETO JA POHDINTAA

Opinndytetyossini kisittelin markkinointisuunnitelman laatimista pienyrityksen nikokulmas-
ta. Aloitin tyoni kertomalla hevosmatkailusta, koska case -yritykselld ei sijaintinsa vuoksi juuri
ole selviytymismahdollisuuksia ilman matkailun hyodyntimistd. Sen jilkeen esittelin case -
yrityksendni Ojamaan tallin ja kerroin alustavasti sen suhteesta ja mahdollisuuksista hevos-
matkailuun. Neljannessa luvussa tein Ojamaan tallille markkinointisuunnitelman, jossa jokai-
sen kohdan alussa on tiivistetysti yrityksen tarpeita varten valittu teoria, jonka alapuolelta 16y-

tyy kidytinnon sovellus kohdeyritykseeni.

Markkinointisuunnitelman analyysivaiheessa keritiin ja arvioidaan tietoja yrityksen sisilta ja
toimintaympdristostad. Analysointivaiheen tietojen pohjalta asetetaan markkinoinnille tavoit-
teet. Tavoitteet kertovat, mihin yritys toimialallaan pyrkii, ja ne voidaan asettaa seka lyhyelle
ettd pitkille aikavilille. Tavoitteiden tulisi olla mitattavia ja saavutettavissa olevia. Usein yri-
tykselld on useita tavoitteita, esimerkiksi kannattavuus, myynnin kasvattaminen ja markkina-
osuuden lisidminen. Tavoitteet pitdd laittaa tirkeysjirjestykseen. Mielestini tavoitteiden
puuttuminen hidastaa Ojamaan tallin kehitystd paljon. Kun yrittdjd ei ole tehnyt kannatta-
vuuslaskelmia toiminnalleen, on vaikea asettaa selvid myyntitavoitteita. Ja kun taas ei tiedetd
paljonko myyntid tarvitaan kannattavaan toiminataan, on vaikea tehdd toimintasuunnitelmia

tavoitteiden toteuttamiseksi.

Kun tavoitteet kertovat, minne yritys tahtoo menni, strategia vastaa miten sinne padstdan.
Liitketoiminnassa strategiat ovat toimintaperiaatteita, joiden avulla yritys aikoo selviytyd ja
menestyd markkinoilla. Tulkinnat toimintaympdristosta ja arviot resursseista vaikuttavat stra-

tegisiin valintoihin.

Toiminatasuunnitelmat siséltivit tuote-, hinta-, jakelu- ja markkinointiviestintdpdatokset.
Tuotepidatoksia ohjaavat asiakkaiden tarpeet. Sen takia yrityksen on jatkuvasti seurattava

markkinointia ja pysyttiavd ajan tasalla asiakkaiden tarpeiden kehittymisestd. Hinnoittelu on
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yksi keskeisimmistd paatoksistd, koska se vaikuttaa suoraan yrityksen kasvumahdollisuuksiin
ja voittoon. Jakelupdatokset ovat tarkeitd, koska valittu jakelutie vaikuttaa voimakkaasti yri-
tyksen toimintaan ja muiden kilpailukeinojen kiyttéon. Viestintipaitoksia voidaan tehda vas-
ta, kun paitokset tuotteesta, hinnasta ja jakelusta on tehty. Viestinnin avulla luodaan haluttu
mielikuva ja kasvatetaan myyntid. Toimintasuunnitelmien pohjalta laaditaan markkinointi-

budjetti.

Seurannassa arvioidaan paitdsten ja suunnitelmien onnistumista niiden toimeenpanoon jil-
keen. Seuranta on toteutuneiden tulosten vertaamista tavoitteisiin ja syiden etsimistd niiden
vililld oleviin poikkeamiin. Seurantatieto on hy6dyllistd seuraavan suunnittelukauden ana-

lyysivaiheessa, mutta korjaustoimia on syytd tehdd jo meneillddn olevalla toimintakaudella.

Ty6ni tarkoitus oli luoda yrityksen tarpeita varten selked selvitys yrityksen nykytilasta, kehi-
tyksen suunnasta ja opastaa yrittdjda tulevaisuudessa suunnittelemaan markkinointiaan jarjes-
telmillisesti. Markkinointisuunnitelmani teoriaosuus antaa yrittdjille tirkedd tietoa markki-
noinnista ja helpottaa ndin ollen tulevaa markkinoinnin suunnittelua. Kiytinnon toteutus on
tarkoitus olla vain ohjeena, miten tallin markkinointia voisi toteuttaa. Yrittdjilld on hyva olla
ulkopuolinen nakemys toiminnastaan ja my0s kehitysideat ovat varmasti jokaiselle tervetul-

leita.

Osana opinndytety6tini jirjestimme case -yrityksessidni avoimien ovien pdivin, jonka tarkoi-
tus oli lisitd tallin tunnettuutta. Pdivistd ja sen onnistumisesta on kerrottu luvussa viisi. Li-
siksi suunnittelin tallille asiakaspalautelomakkeen (liite 1). Palautteen avulla yrittdjd pystyy

seuraamaan asiakkaiden mielipiteitd tallista ja kehittdiméin toimintaansa niiden pohjalta.

Opinnidytetyon tekeminen oli haastava, mutta antoisa prosessi. Tyon alussa keskustelin pal-
jon toimeksiantajani kanssa, koska halusin tehdé tyoni juuri hinen tarpeilleen sopivaksi. Sain
kuitenkin huomata, etti nikemyksemme mm. toiminnan menestystekijoistd poikkeaa huo-

mattavasti, jolloin paitin tehdd tyon perustuen pelkistdin asiantunteviin markkinoinnin kir-
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joihin ja omaan muodostuneeseen mielipiteeseen niistd. Mielestini oli tirkedd saada tuotua
esille uusia ideoita ja nikékulmia, sen sijaan ettd olisin kuunnellut pelkistdan yrittajaa, jolloin
suunnitelmaan ei olisi tullut paljon muutosta nykyiseen toimintaan. Yritys, joka ei ole talou-
dellisesti kannattava, tarvitsee suuria muutoksia toimintaansa ja mielestini onnistuin hyvin
tuomaan ty6ssani esille eri vaihtoehtoja. En usko, ettd suurikaan osa ideoistani tulee koskaan
toteutumaan, mutta toivottavasti olen onnistunut ty6llani avaamaan yrittdjin silmait edes pa-
himmille puutteille. Koko case—yritykseni suurimmaksi ongelmaksi koin yrittdjin valinpita-
mittémin asenteen toiminnan parantamiseksi. Thmisen luonnetta ja asenteita on vaikea lih-
ted muuttamaan, mutta mielestini yritykseni auttaa tekemain paikasta kannattava, oli hyva.
Halusin jopa tehdi jotain konkreettista markkinointitoimenpiteiden alulle panemiseen, joten
jarjestin avoimien ovien paivan ja suunnittelin asiakaspalautelomakkeen. Yrittdjan vastuulle
jad palautteiden lukeminen ja niistd oppiminen, mutta ainakin olen yrittinyt tehda selviksi,

ettd toiminnan on lihdettdva asiakkaiden tarpeista ja haluista.

Ennen kuin aloin tekemiin opinndytety6tini, oli kisitykseni markkinoinnista paljon suppe-
ampi, markkinoinnista tuli mieleen ldhinnd mainonta. Nyt tieddn, ettd yrityksen markkinoin-
tia on kaikki, mikd nakyy tai kuuluu yrityksesta ulospain. Markkinointi on siis erittdin tirkeda
yritykselle, ei pelkistidn tunnetuksi tekemisen ja asiakkaiden sisddn houkuttelun kannalta,
vaan myoOs asiakassuhteiden sdilymisen takia. Olen oppinut, ettd ilman hyvin suunniteltua
markkinointikokonaisuutta ja hyvaa yritysosaamista yrityksen selviytymismahdollisuudet ovat
huonot. Erittiin tyytyviinen olen sithen, ettd sain liittdd tyohoni tietoa ratsastusmatkailusta,
silli se on mielestini hyvin mielenkiintoinen aihe ja lisaksi luulen, ettd my6s erittiin suosittu

matkailunala tulevaisuudessa.
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OJAMAAN TALLI-ASIAKASTYYTYVAISYYSKYSELY

Tayttamalla oheisen asiakastyytyvaisyyskyselyn olet mukana omalla tarkealla
panoksellasi kehittdméassa tallimme toimintaa. Ole hyva ja tayta kyselylomake
valitsemalla vaihtoehto joka parhaiten kuvaa mielipidettasi.

=Erittain hyva =Erittain huono

[ palaute omasta ratsastuksesta
[ palaute vanhempana lapsen ratsastuksesta

ika: [Jo-14 [ 15-24 [ 25-34 [ 35-
Asuinkunta: [ sama kunta [ naapurikunta [ pitkamatkalainen
Oletko aikaisemmin kaynyt meilla? L1 kylla L ei

Mista sait tietoa tallista? [ kaverilta [ netista [ lehdesta
[ muualta, mista

Yleiset tekijat
Henkilokunnan palveluasenne L] L] L] L] O
Henkilokunnan ammattitaito O O O O O
Tallin sijainti [ [ O] ] L]
Yleinen viihtyvyys Ll Ll L] O] [
Yleinen siisteys L] ] O O L]
Palvelu

Opetuksen laatu ] O O O] ]
Tunnin sisaltd O O O O O
Varusteiden taso O O O O O
Turvallisuuden huomioiminen [ O O O O
Hinta-laatusuhde O O O O O
Miten vastasimme odotuksiasi? [ O O | O
Yleisarviosi O O O O O
Halu tulla uudelleen O O O O O

Mika oli parasta?




LIITE 1/2

Mita parantaisit toiminnassamme/muuta kommentoitavaa?

Kiitos vastauksistasi!
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Ojamaan Talli

Avoimet ovet lauantaina 16.6 klo:12-16
Mahdollisuus minituntethin klo 17 jéalkeen

Ohjelmassa mm.

- Talutusratsastusta

- Kérryajelua

- Ponien harjausta

- Ratsastusesitys

- Leikkimielisia kilpailuja

- Centered riding® mallitunti
- Arvontaa
- Pufftetti!

Tervetuloa tutustumaan tallimme toimintaan!

Ajo-ohjeet: Ojamaan Talli sijaitsee Kéarkolan
kunnan Marttilan kyldssa.

Ojamaantie 16

16540 Mertie

www.sivut:
http://koti.phnet.fi/ojamaan




