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1 Johdanto

Ihmisten elama on muuttunut kiireisemmaksi ja stressaavammaksi. Sen vastapainoksi on
kehittynyt hyvinvointimatkailu. Suomalainen hyvinvointimatkailu keskittyy paaasiassa
luontoon, rauhaan ja hiljaisuuteen, aktiviteetteihin ja kulttuurilliseen antiin (Kangas &
Tuohino 2008; Hyvinvointituotteiden kartoitus 2007). Tarkea ilmioé suomalaisessa hyvin-
vointimatkailussa on sauna, johon pureudutaan syvemmin tdssa opinnaytetydssa mat-
kailutuotteena ja osana hyvinvointimatkailua. Saunalla on Suomessa pitkat perinteet ja
historia, mutta saunakulttuuriin tulee koko ajan uusia muotoja. Savusaunapalveluja tar-
joavat usein maaseutumatkailuyritykset, ja maaseutumatkailu onkin yksi tarkea tuote-
ryhma Suomen matkailutarjonnassa (Maaseutumatkailu 2008, 8). Saunan liittaminen
nimenomaan Suomen hyvinvointimatkailuun ei ole maailmalla niinkdan yleista kuin voisi
kuvitella. Suomessa haasteina ovat mm. tuotteiden/palvelujen, kuten saunan, selkea
esillepano markkinoinnissa, oikeat jakelukanavat, saatavuus ja tuotekehitys. (Hentinen
2002, 7; Suomalaisen hyvinvointimatkailun kehittamisstrategia kansainvalisilla markki-

noilla 2009-2013 2009, 3-10.)

Opinndytetyossa tutkittiin Maaseuturavintola Hollolan Hirven tulevien savusaunapalve-
lujen kilpailutilannetta Pdijat-Hameen alueella. Tavoitteena oli tutkimustulosten avulla
edistdd Maaseuturavintola Hollolan Hirven savusaunapalveluihin liittyvien markkinoinnil-
listen paatosten tekoa kartoittamalla ja analysoimalla paapiirteittain tarkeimmat sa-
vusaunapalveluja tuottavat kilpailijat. Savusaunaa oltiin vasta suunnittelemassa yrityk-
selle, kun toimeksianto saatiin. Ajoitus tyolle oli sopiva, silla tutkimus valmistui ennen

kuin savusaunapalvelujen myyntia oli tarkoitus aloittaa (kevaalla 2016).

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena havainnointitutkimuksena. Havainnointitutkimuk-
sessa selvitettiin kilpailijat ja kerattiin niista tietoa. Lisaksi [ahetettiin Hollolan Hirven
asiakasyrityksille sahkopostiviesti, joka sisalsi kysymyksia. Tavoitteena oli saada asiakas-
nakodkulmaa tyohon ja selvittad, mita odotuksia ja arvoja asiakkailla on savusaunapalve-
lujen suhteen. Toimeksiantaja voi hyodyntaa tutkimustuloksia suunnitellessaan ja teh-

dessdaan markkinoinnillisia paatoksia seka toteuttaessaan mahdollisia jatkotutkimuksia.



4

Tyon teoreettisen viitekehyksen ensimmainen osa koostuu maaseudun ja maaseutumat-
kailun seka niiden menestystekijoiden ja ohjelmapalvelujen maarittelysta ja kasittelysta.
Teoreettisen viitekehyksen toisessa osassa tutustutaan saunaan matkailutuotteena
Suomessa, saunaan ja savusaunaan ilmidéna seka saunaan osana hyvinvointimatkailua.

Lisaksi pureudutaan kilpailija-analyysiin ja kilpailuetuun liittyviin asioihin.

Opinndytetyon toimeksiantaja on Maaseuturavintola Hollolan Hirvi. Yhteyshenkilona
toimi ravintolan isdnta/toimitusjohtaja Ilkka Sipila. Yritys on p&aasiassa tilausravintola ja
panimo, joka on perustettu vuonna 1999 Hollolan Kankaantaan Vainion kylaryhmaan.
Kylaryhma on yksi Suomen vanhimmista asuinalueista. Tilausravintolapalvelujen ja olut-
tuotteiden lisaksi yritys tarjoaa lukuisia oheispalveluja, kuten kalliokiipeilya. Asiakas voi
jarjestaa Hollolan Hirvessa kaytanndssa millaisen tilaisuuden tahansa. Toimitusjohtaja
Sipila vastaa nykyaan itse Iahinna olutpanimosta, savusaunasta ja tiettyjen ohjelmapal-
velujen jarjestamisestd. Ravintolatoiminta on vuokrattu kahdelle yrityksessa aiemmin

toimineelle ammattilaiselle. (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015.)



2 Tutkimusasetelma

Opinndytetyon toimeksiantajaksi paatyi Maaseuturavintola Hollolan Hirvi, kun tutkija
pohti, mitd matkailualan yrityksia kotikunnassa Hollolassa on. Hollolan Hirvi ja toimitus-
johtaja Sipila olivat ennestdan tuttuja tutkijan sukulaisen metsastysharrastuksen kautta.
Lisaksi paikan paalla yrityksessa tutkija oli jo vieraillut asiakkaana pari kertaa ennen vie-
railua opinnaytetyon yhteydessa. Mielenkiintoista oli tehda opinnaytetyo yritykselle,

joka on melko pieni ja sijaitsee lahella paikkaa, mista tutkijan omat juuret ovat peraisin.

Syksylla 2015 Hollolan Hirveen tulossa oleva savusauna tarjosi ajankohtaisen opinnayte-
tyGaiheen, johon oli helppo tarttua, koska tutkimuksen kohde oli mielenkiintoinen.
Opinnaytetyon aiheeksi tuli Maaseuturavintola Hollolan Hirven savusaunapalvelujen
markkinakartoitus. Ajoitus tyélle oli erinomainen, silla tyon aloittamisesta sovittaessa
savusaunaa oltiin vasta suunnittelemassa ja oli hyva hetki tehda tutkimusta ennen ta-
man uuden palvelun lanseerausta. Asiakaskayttéon savusauna on tulossa vasta kevaalla

2016 (Sipila 2015).

Opinndytety6 on markkinatutkimus. Markkinatutkimuksen tarkoituksena on selvittaa ja
ymmartaa paremmin markkinoiden tilannetta ja sielld vaikuttavia tekijoita. Sen avulla on
mahdollisuus parantaa tai tehda yritykselle uusia markkinointipaatéksia. Tutkimuksen
pohjalta voidaan suunnitella markkinoinnillisia ratkaisuja. (Hague & Jackson 1996, 11—
20.) Markkinatutkimus ja markkinointitutkimus sekoitetaan usein toisiinsa, mutta niilla
on kuitenkin selva ero. Markkinatutkimuksella pyritddn tutkimaan ja analysoimaan tie-
toa, jotta ymmarretaan paremmin niitd markkinoita, joilla toimitaan. Markkinointitutki-
muksella taas tarkastellaan ja vertaillaan nykyisten markkinointikeinojen toimivuutta.

(Hague & Jackson 1996, 11-20.)

Markkinatutkimus toteutetaan yleensa niin, ettd ensin maaritetaan ongelma tai tavoite.
Seuraavaksi kerataan tietoa, joka myohemmin analysoidaan ja sovelletaan kdaytantoon.
Tutkimuksen avulla voidaan parantaa yrityksen pdatoksenteon laatua ja luotettavuutta
seka tehostaa itse paatoksentekoprosessia. Silld rajataan ja minimoidaan riskinottoa.

Uuden ajankohtaisen tiedon selvittdminen ja uusien markkinamahdollisuuksien hahmot-



taminen helpottavat merkittavasti yrityksen markkinoinnillisten paatosten tekoa. Nama
olivat opinnaytetyon tavoitteita, joilla pyrittiin tarjoamaan konkreettista hyotya toimek-

siantajalle.

Tutkimuksen tulokset on esitetty luvussa 6 (Tutkimustulokset) ja paatelmat niiden poh-
jalta luvussa 7 (Johtopaatokset). Luvussa 8 (Pohdinta) on pohdittu opinnaytetyon eri
vaiheiden onnistumista ja opinndytetyoprosessia kokonaisuudessaan, tutkimuksen luo-

tettavuutta ja esitetty kehitysideoita toimeksiantajalle.

2.1 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena oli tutkimustulosten avulla edistda Maaseuturavintola Hollo-
lan Hirven savusaunapalveluihin liittyvien markkinoinnillisten paatosten tekoa kartoit-
tamalla ja analysoimalla paapiirteittdin yrityksen savusaunapalveluja tuottavat kilpailijat.
Tyon tavoitteena oli parantaa yrityksen savusaunapalveluihin liittyvan paatoksenteon
laatua ja luotettavuutta, rajata ja minimoida riskeja seka tehostaa paatéksentekoproses-
sia. Opinnaytetyon tarkoitus oli tehda Hollolan Hirvelle savusaunapalvelujen markkina-

tutkimus.

Savusaunapalveluja tarjoavat kilpailijat kartoitettiin kaikista Iahikunnista noin 50 kilo-
metrin sateelld yrityksesta. Rajaavana tekijana olivat savusaunapalvelut, eli sellaiset piti
olla saatavilla verkkosivujen perusteella. Yritysten koolla ei ollut merkitysta. Tutkimuk-
sessa keskityttiin sellaisten savusaunapalveluja tarjoavien yritysten kartoittamiseen, jot-
ka ndhdaan Hollolan Hirven kilpailijoina, eli ne tavoittelevat samoja asiakkaita. Kilpaili-
joiden savusaunapalvelujen hinnat selvitettiin samalla, mikali ne olivat verkkosivuilla
ilmoitettuina. Lopuksi kilpailijat analysoitiin lyhyesti ja pohdittiin Hollolan Hirven kilpai-
luetua suhteessa niihin. Kilpailija-analyysissa keskityttiin padasiassa savusaunapalvelui-
hin ja kokonaisuuteen. Hollolan Hirvi tavoittelee savusaunapalveluillaan yritysasiakkaita,

mika on myds pyritty huomioimaan kilpailija-analyysissa.



Rajaamista tarvitaan tiedon saannin varmistamiseksi ja ilmion ymmartamiseksi. Rajaami-
sella varmistetaan, ettd saadaan riittavasti tietoa eli voidaan kayttaa tieteellisia tiedon-
keruu- ja analyysimenetelmia. Turhan laajat tutkimusongelmat kuolevat usein tiedon
saannin vaikeuksiin, ilmidn vaikeaan hallittavuuteen ja ilmion tekijoiden vaikutusten ar-

viointiin. (Kananen 2014, 34.)

2.2 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tutkimusongelma opinndytetydssa oli

e Miten Maaseuturavintola Hollolan Hirvi voi erottua savusaunapalveluja tuotta-

vana maaseutumatkailuyrityksend Pdijdt-Himeen alueella?

Tutkimusongelmasta johdettuja tutkimuskysymyksia olivat seuraavat

e Mitkd/ketkd ovat kilpailijat?
e Mitkd ovat kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet?

e Millaisia odotuksia ja arvoja asiakkailla on savusaunapalveluiden suhteen?

Edella oleviin kysymyksiin lahdettiin hakemaan vastauksia opinnadytety6ssa. Laadullisessa
tutkimuksessa tarkoituksena on 16ytaa tutkimusongelmaan ratkaisu tai ymmarrys. Kay-
tannon tyota ei kuitenkaan tehda mahdollisen ongelman poistamiseksi. Tutkimus paat-
tyy ongelman ratkaisun esittamiseen. Tutkimusongelma on se tyon ydin, jonka selvitta-
miseksi tutkimus tehtiin ja johon tutkimuskysymykset perustuivat. (Kananen 2014, 27,

50-51.)

Tutkimuksessa haluttiin selvittad, miten Maaseuturavintola Hollolan Hirvi voi erottua
savusaunapalveluja tuottavana maaseutumatkailuyrityksena Paijat-Hameen alueella. Se
oli siis tdman tutkimuksen ydinkysymys, jonka takia tyo tehtiin. Vastauksen saamiseksi
piti ensimmaiseksi kartoittaa, ketka ovat kilpailijoita. Seuraavaksi piti tehda kilpailija-
analyysi ja pohtia kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia. Lisdksi selvitettiin sahkopostin

avulla kysymyksia asiakkaille Iahettamalla, mita odotuksia ja arvoja asiakkailla on sa-



vusaunapalveluiden suhteen. Lopulta tehtiin vertailua (benchmarking-menetelma) yri-

tysten ja Hollolan Hirven valilld kdyttden apuna asiakkaiden sahkdpostivastauksia. Hollo-
lan Hirven kilpailuedun lI6ytamiseksi haluttiin tietad, miten se vastaa tai voisi vastata asi-
akkaiden tarpeisiin niin, etteivat kilpailijat pysty samaan. Kilpailuedusta on kerrottu tar-

kemmin luvun 5 (Kilpailija-analyysin kautta kilpailuetuun) kohdassa Kilpailuetu.

2.3 Tutkimus-, tiedonkeruu-, ja analyysimenetelmat

Tutkimusmenetelmat

Opinndytetyossa hyodynnettiin kvalitatiivista eli laadullista tutkimusta. Laadullinen tut-
kimus tarkoittaa mita tahansa tutkimusta, jonka avulla pyritdan “loydoksiin” ilman tilas-
tollisia menetelmia tai muita maarallisia keinoja (Strauss & Corbin 1990). Laadullinen
tutkimus kayttaa sanoja ja lauseita, kun taas maarallinen tutkimus perustuu lukuihin.
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa ei pyritda maarallisen tutkimuksen mukaisiin yleistyksiin.
Laadullinen tutkimus valittiin, koska se mahdollistaa tutkittavan ilmién syvallisen ym-
martamisen, antaa mahdollisuuden ilmion syviélliseen ja rikkaaseen kuvaamiseen ja selit-
tamiseen. Siind myos tutkitaan yksittaista tapausta eikd mitdaan maarallisten tapausten
joukkoa. (Kananen 2014, 18-19.) Laadullinen tutkimus pyrkii ymmartamaan ilmiota, se-
littdmaan ilmién koostumusta, tekijoita ja niiden valisia suhteita. Ymmarryksen perus-

teella vahitellen syntyy teoria eli yleistys ilmiosta. (Kananen 2014, 25-26.)

Lahtokohtana laadullisessa tutkimuksessa on todellisen elaman kuvaaminen. Siinad on
ajatus, etta todellisuus on moninainen. Tutkimuksessa on kuitenkin otettava huomioon,
ettd todellisuutta ei voi pilkkoa osiin miten huvittaa. Laadullisessa tutkimuksessa pyri-
taan tutkimaan kohdetta mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. (Hirsjarvi, Remes & Saja-
vaara 2008, 161.) Laadullinen tutkimus soveltui tdhan tyéhon parhaiten, sillda maarallinen
tieto ei ollut ratkaisevassa roolissa tutkimustulosten kannalta. Se myds mahdollisti ilmi-

on syvallisen ymmartamisen ja kuvaamisen.



Tutkimuksessa toteutettiin kilpailijakartoitus ja sen jalkeen kilpailija-analyysi. Benchmar-
king-menetelma oli tutkimuksen paamenetelma, jonka ymparillda muut menetelmat,
mallit ja tyokalut toimivat tukena ja apuna tuloksien saavuttamiseksi. Yleensa kilpailija-
kartoitus suoritetaan taulukoimalla, ja niin se toteutettiin tassakin tyossa taulukoimalla
keratyt aineistot yrityksista Excel-taulukoihin. Benchmarking-menetelma otettiin mu-
kaan tutkimukseen, koska se liittyi suoranaisesti tiedonkeruu- ja analysointivaiheeseen.
Lisaksi hyodynnettiin SWOT-analyysityokalua. Aivan kaikkea kerattya aineistoa ei kaytet-
ty vertailuissa, mutta kaikki aineisto on kuitenkin hyodyllistd, ja toimeksiantaja voi hyo-

dyntaa kerattya aineistoa myohemmin.

Tiedonkeruumenetelmat

Tiedonkeruumenetelmina tutkimuksessa kaytettiin verkkodokumenttien havainnointia
ja sahkopostiviestia kysymyksineen. Tutkimuksen toteuttamista ja onnistumista varten
selvitettiin ensin kaikki savusaunapalveluja tarjoavat yritykset Pdijat-Hameen alueella
noin 50 kilometrin sateella Maaseuturavintola Hollolan Hirvesta. Lahti Region Oy:n verk-
kosivujen savusaunalistauksen avulla saatiin selvitettya suurin osa kilpailijoista. Lisaksi
niita kartoitettiin Google-haun avulla, ja tietoa saatiin myos toimeksiantajalta. Kun kilpai-
lijat oli kartoitettu, oli selvitettdava, mita tietoa niista tarvitaan opinnaytetyon tutkimus-
ongelman ja -kysymysten ratkaisemiseksi. Seuraavassa tyovaiheessa havainnoimalla
kaytiin lapi jokaisen kartoitetun kilpailevan yrityksen verkkosivut yksitellen ja kerattiin
niista Excel-taulukoihin tutkimuksen kannalta olennaista aineistoa. Aineiston toivotaan
olevan myos avuksi Hollolan Hirven markkinoinnillisten paatosten tekemisessa. Aineistot
perustuivat yritysten verkkosivuilla tarjoamiin tietoihin. Niiden pohjalta tehtiin viela ver-
tailutaulukot osa-alueittain (esimerkiksi ydinpalvelut ja oheispalvelut) helpottamaan

tulosten kirjoittamista ja esittamista tydssa.

Tiedonkeruussa peruspohjana hyddynnettiin laajennettua markkinoinnin kilpailukeino-
jen mallia, eli 7P-mallia, jota sovellettiin vastaamaan opinndytetydn tarpeita. Kilpailijois-
ta hankittiin siis tietoa ydinpalveluista, oheispalveluista, sijainnista ja saavutettavuudes-
ta, aukioloajoista, tiloista, ymparistoistd, savusaunapalveluista ja niiden hinnoittelusta

sekd muista saunoista. Kyseisestd mallista on kerrottu lisda tdman alaluvun lopussa.
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Luvussa 6 (Tutkimustulokset) on esitetty ndma keratyt tiedot. Tiedot valittiin tarkaste-
luun, koska ne olivat kilpailija-analyysin ja kilpailuedun kannalta olennaisia ja mahdollisia
selvittaa verkkosivuja havainnoimalla. Hollolan Hirven toimitusjohtaja toivoi ensisijaisesti
tietoa kilpailijoiden palvelutarjonnasta, savusaunapalveluista, oheispalveluista, tiloista ja
savusaunojen hinnoittelusta. Han halusi, etta kilpailijoista tuodaan esiin hyvat ja huonot
puolet. (Sipila 2015.) Kyseisia tietoja kerattiin yritysten verkkosivuilta mahdollisimman
tarkasti. Keratty aineisto analysoitiin, ja lopuksi yrityksia vertailtiin toisiinsa seka Maa-

seuturavintola Hollolan Hirveen.

Tutkimuksessa kerattiin aineistoa myos lahettamalla sahkopostiviesti Hollolan Hirven
asiakasyrityksille. Siina oli lyhyt kuvaus tutkijasta ja opinnaytetydsta seka viimeisena yh-
deksan tarkkaan mietittya kysymysta. Sahkopostiviesti [ahetettiin seitseman eri yrityksen
johtohenkildlle/edustajalle. Sahkopostiviestin kysymyksiin vastanneet olivat joko tarkei-
ta ja lojaaleja kanta-asiakkaita tai potentiaalisia kanta-asiakkaita Maaseuturavintola Hol-
lolan Hirvelle, ja heiddn yhteystietonsa saatiin suoraan Hollolan Hirven toimitusjohtajalta
Ilkka Sipilalta. Tutkimuksessa paaddyttiin haastattelujen sijaan sahkdpostiviestiin kysy-
myksineen, koska haastattelu olisi vaatinut liikaa aikaa ja resursseja. Kyselya ei myo6s-
kaan tehty, koska se olisi vienyt tutkimusta kvantitatiivisen tutkimuksen puolelle ja luo-

nut ristiriidan.

Kysymyksia laadittaessa pohdittiin, mitka ovat tarkeita asioita tutkimusongelman ratkai-
semisen kannalta ja mika tieto on arvokasta ja hyodyllista yritykselle. Olennaista oli sel-
vittda, mita odotuksia ja arvoja asiakkailla on savusaunapalvelujen suhteen, jotta ym-
marretaan tutkittavaa ilmiota kokonaisvaltaisemmin ja voidaan tehda johtopaatoksia
esimerkiksi siitd, ettd millaisilla palveluilla on kysyntda markkinoilla. Asiakkaiden vasta-
uksia heijastettiin tutkimuksessa kilpailija-analyysissa tehtyihin havaintoihin ja paatel-
miin. Kilpailuetua on vaikea selvittaa ilman asiakkaiden arvojen, tarpeiden ja odotusten
tuntemista. Asiakasnakdkulma toi selkedn lisdarvon tutkimukselle — sen avulla voitiin
selvittdd Hollolan Hirven kilpailuetua ja erottumismahdollisuuksia markkinoilla ja saada
luotettavampi vastaus tutkimusongelmaan. Sahkopostiviesti kysymyksineen [6ytyy ko-

konaisuudessaan liitteena tyon lopusta (Liite 1).
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Bergstrom & Leppanen (2011, 86—88) perustelevat, miksi asiakkaiden arvojen ja tarpei-

den tunteminen on tarkeaa yritykselle

Asiakkailla on erilaisia tapoja tyydyttdd tarpeensa ja mahdollisuuksia valita eri
vaihtoehdoista. Tdmdn takia yrityksen on tunnettava kilpailijansa, niiden tuotteet
sekd kilpailijan vahvuudet ja heikkoudet. Yrityksessé saatetaan pitdd kehitettyjd
tuoteominaisuuksia kilpailuetuina, mutta asiakkaat kokevat toisin. Olennaista on
se, miten onnistutaan tyydyttdmddn asiakkaiden tarpeet ja miten yritys kéyttéd
osaamistaan ja resurssejaan pyrkiessdén tavoitteeseen.

Tutkimusaineiston analyysimenetelmit

Tutkimuksen ydinasioita ovat aineiston analysointi ja sen pohjalta tehtavat johtopaatok-
set. Johtopaatosten tekemiseen paastaan usein vasta kuitenkin niin sanottujen esitdiden
jalkeen. Esitoita ovat keratyn aineiston tietojen tarkastus, niiden taydentaminen ja jar-
jestaminen. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 221-222.) Edelld mainitun esityovaiheen
jalkeen havainnointiaineistoon paastiin katevimmin kasiksi ja se oli hel[pommin analysoi-
tavissa. Lisaksi tehtiin viela muutama taulukko opinndytetyon tulosten esittamiseksi.
Taulukot helpottivat analysointia ja tulosten havainnollistamista merkittavasti. Tutki-
muksessa kerattya aineistoa analysoitiin tutkimusongelman ja tutkimuskysymysten na-
kokulmasta. Sahkopostiviestin vastauksista poimittiin eniten esiintyvia tekijoita ja olen-

naisimpia seikkoja tutkimusongelman ratkaisun kannalta.

Alapuolella on kuvattu opinndytetyossa kaytetyt kilpailija-
analyysimenetelméat/tiedonkeruumenetelmat. Menetelmia voi myds toimeksiantaja so-

veltaa ja hyddyntdaa mychemmin.

Benchmarking-menetelma

Niin sanottu benchmarkkaus (englanniksi benchmarking) on hyva keino kilpailijoiden
vertailuun ja analysointiin. Benchmarking-menetelmalla tarkoitetaan organisaation toi-
mintatapojen, tuotteiden, ohjelmien ja strategioiden laadun mittaamista seka niiden
tulosten vertailua vakiomittaustuloksiin. Yksinkertaisesti sanottuna se tarkoittaa yritys-

ten piirteiden ja tietojen vertailua toisiinsa. Benchmarkkauksen tavoitteina on selvittaa
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mita kehitysta tarvitaan, miten muut organisaatiot saavuttavat korkean suoritustasonsa

ja kayttaa tata tietoa suorituskyvyn parantamiseen. (BusinessDictionary.com 2015.)

Markkinoinnin kilpailukeinojen 7P-malli

Onnistunut markkinointi riippuu muutamasta perusasiasta, kuten siita, mita yritys aikoo
tuottaa, mita se veloittaa siitd, miten se myy/jakaa tuotettaan tai palveluaan asiakkaille
ja miten se hoitaa viestinnan asiakkaille. Perinteisesti edella mainitut tekijat tunnetaan
neljana P:na ja 4P-mallina markkinoinnin kilpailukeinoista. (Marketing and the 7Ps: A
brief summary of marketing and how it works 2009.) 4P:n mallin keskeiset peruskilpailu-
keinot ovat Product (tuote), Price (hinta), Place (saatavuus) ja Promotion (markkinointi-

viestintd) (Kotler 1999, 96).

Alkuperaista 4P-mallia on taydennetty lisdamalla kolme P:td, koska se ei vastannut pal-
veluyrityksille sopivaa mallia. Siihen lisattiin People (ihmiset/osanottajat), Process (pal-
veluprosessi) ja Physical evidence (palveluymparisto/fyysiset tekijat), jolloin syntyi 7P-

malli. 7P-mallia hyédynnetaan palvelun markkinoinnissa. (Kotler 1999, 96.)

Mallin avulla markkinoiva yritys pystyy analysoimaan yksittdisessa kauppatapahtumassa
omia vahvuuksiaan ja heikkouksiaan verrattuna kilpailijoihin. Tavoitteena on myds nah-
da asiakkaan nakokulmasta puutteet palvelun tuottajana. Kilpailukeinojen avulla pyri-
tdan erottumaan ja tuottamaan arvoja asiakkaalle. (Kotler 1999, 96.) Tata laajennettua
markkinoinnin kilpailukeinojen mallia hyodynnettiin tiedonkeruussa, ja myohemmin kil-
pailija-analyysissa sen avulla selvitettiin kilpailijoiden markkinointia. Tahan opinnayte-
tyohon 7P-mallia sovellettiin vastaamaan tutkimuksen tarpeita, joten malli sisdltaa seu-

raavat asiat

e Ydinpalvelut

e Oheispalvelut

e Saavutettavuus (ja sijainti)
e Aukioloajat

e Tilat

e Ymparistd
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e Savusaunapalvelut ja muut saunat (ja niiden hinnoittelu)

2.4 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidessa voidaan hyddyntaa useita erilaisia mittaus- ja
tutkimustapoja. Tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa mittaustulosten toistettavuutta eli
kykya antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Jos samaa asiaa tutkitaan eri tutkimuskerroilla
ja saadaan sama tulos, tai jos kaksi arvioijaa paatyy samaan tulokseen, voidaan tulokset

todeta reliaabeleiksi. (Hirsjarvi ym. 2008, 216.)

Validius tai validiteetti (patevyys) on toinen tutkimuksen arviointiin kuuluva kasite. Silla
tarkoitetaan tutkimusmenetelman tai mittarin kykya mitata sita, mita on tarkoituskin
mitata. Aina mittarit ja menetelmat eivat vastaa tutkijan kuvittelemaa todellisuutta.
Esimerkiksi kyselylomakkeeseen vastaajat saattavat kasittaa kysymykset eri tavalla kuin
tutkija on suunnitellut. Jos naita saatuja tuloksia kasitellaan viela oman alkuperadisen
ajattelumallin mukaisesti, ei voida pitda tuloksia taysin patevina. (Hirsjarvi ym. 2008,

216-217.)

Validiteetti-kasite voidaan jakaa vielad kahteen osaan. Ensimmainen on ulkoinen validi-
teetti, milla tarkoitetaan tutkimuksen yleistettavyytta; onko kyseinen tutkimus yleistet-
tavissa ja jos on, mihin ryhmiin. Toinen on sisdinen validiteetti, joka puolestaan korostaa
tutkimuksen omaa luotettavuutta. (Hirsjarvi 216—217.) Sisdisen validiteetin kannalta tar-

kedt kysymykset on tiivistanyt Metsamuuronen (2006) seuraavien kysymysten avulla

e Ovatko kasitteet oikeita?

e Onko teoria oikein valittu?

e Onko mittari oikein muodostettu?

e Mitataanko mittarilla sitd, mita on tarkoituskin mitata?

e Mitka tekijat mittaustilanteissa vaikuttavat luotettavuutta alentavasti?
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Kvalitatiivisessa tutkimuksessa reliaabelius ja validius ovat saaneet erilaisia tulkintoja.
Laadullisessa aineiston analyysissa on hyva luokitella asioita. Tulosten tulkinnassa vaadi-
taan tutkijalta kykya arvioida vastauksia ja vieda niita teoreettiseen tarkasteluun. Olisi
kerrottava, milla perusteella tutkija esittda tulkintoja, mihin paatelmat perustuvat. Laa-
dullisen tutkimuksen luotettavuutta edistaa tutkijan tarkka selostus tutkimuksen toteut-
tamisesta. Se koskee tutkimuksen kaikkia vaiheita. (Hirsjarvi ym. 2008, 217-218.) Tutki-
muksen luotettavuutta on tarkasteltu tarkemmin luvussa 8 (Pohdinta) ndiden teorioiden

pohijalta.

2.5 Toimeksiantaja Maaseuturavintola Hollolan Hirvi

Maaseuturavintola Hollolan Hirvi on Hollolassa sijaitseva tilausravintola ja panimo. Hol-
lolan kunta kuuluu Paijat-Hameen maakuntaan, ja sielld asuu noin 22 000 ihmista (Hollo-
la n.d.). Yritys on perustettu vuonna 1999 Hollolan Kankaantaan Vainion kylaryhmaan.
Kyseinen kylaryhma on yksi Suomen vanhimmista asuinalueista, ja Vainiolla on viljelty
ohraa seka pantu olutta yli 2 000 vuoden ajan. Tilan historiasta on tietoja yli 500 vuoden
takaa, ja tila on ollut nykyiselld suvulla ainakin jo vuodesta 1725. Entinen navetta perus-
korjattiin ja muunnettiin nykyiseen kayttotarkoitukseen sopivaksi eli ravintolaksi vuonna
1999. Ravintolarakennus on peraisin vuodelta 1900. (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi

2015.)

Yrityksen voi luokitella maaseutumatkailuyritykseksi sen sijainnin, ympariston ja palvelu-
tarjonnan perusteella. Sijainti ja yhteydet esimerkiksi Helsinkiin ovat hyvat. Hollolan kun-
takeskukseen, josta loytyvat |ahimmat palvelut, on matkaa noin 3 kilometria, Lahden

keskustaan 12 kilometria ja Helsinkiin 110 kilometria.
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Kuva 1. Maaseuturavintola Hollolan Hirvi (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015)

Maaseuturavintola Hollolan Hirvella on 130 asiakaspaikkaa itse ravintolasalissa ja kesa-
kaytossa olevalla terassilla samoin myo6s 130 asiakaspaikkaa. Lisaksi tornikabinetissa on
15 asiakaspaikkaa ja ravintolan yldpuolella sijaitsevalla tanssiparvella jopa 180 asiakas-
paikkaa. Padsaantoisesti Hirvessa on vain yksi asiakasryhma kerrallaan asiakkaana, mika
takaa ryhmalle rauhan ja yksityisyyden seka henkildkunnan hyvan jakamattoman huo-
mion. Tiloissa voidaan jarjestaa esimerkiksi yritysjuhlat, perhejuhlat, haat, syntymapai-
vat, muistotilaisuudet, vuosijuhlat, tyhy-paivat, kongressi-illalliset, konsertti-illalliset,
karonkat, latotanssit, sukukokoukset, luokkajuhlat, yritysinfot ja -koulutustilaisuudet,
strategiapaivat, tai tuoteinfot. Tilat ovat muunnettavissa moneen kdyttoon. Minimiryh-
makoko on arkisin 20 henkea ja viikonloppuisin 50 henkea. Olutkoulussa ja Vellamo-
menussa kuitenkin jo 12 vierasta riittda. Kesalla Hollolan Hirvessa on mahdollista jarjes-
taa juhlat isommallekin ryhmalle, silld anniskelupaikkoja on kesélla perati 720, tall6in
kaytossa ovat myos tanssiparvi, terassi ja piha-alue. Tanssiparvella ja terassilla tilaisuu-
det loppuvat viimeistdan klo 24, mutta ravintolasalissa voidaan sopimuksen mukaan

tarvittaessa jatkaa enintdan klo 1.30 asti. (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015.)
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Kuva 2. Maaseuturavintolan ravintolasali (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015)

Ravintolasalin seinadt ovat yli metrin paksuista graniittia, ja sisustuksessa ndakyy suoma-
lainen kivi ja puu. Sali on ymparivuotisessa kaytdssa, ja sen pdytdamuoto on muunnetta-
vissa useiden mallien mukaisesti. Ravintolasalissa on A-oikeudet ja baaritiski, kokouksia
tai muita tilaisuuksia varten video/datatykki, valkokangas, piirtoheitin ja flappitauluja.
Sielta l6ytyvat myds dadnentoistolaitteet langattomalla mikrofonilla ja langaton Internet-
yhteys. Tanssiparvi tarjoaa perinteistd latotanssitunnelmaa, ja sitd voidaan koristella
haluttaessa koivuilla/pihlajilla ja kukilla. Parvella on oma juomapiste — Hoyldbaari, jossa
on oluthanat. Tanssiparvi on |ahinna vain kesdkaytossa. Tornikabinetin alimmassa ker-
roksessa on viinikellari ja sieltd suora yhteys ravintolasaliin. Tilan pysdkdintialueelle mah-
tuu noin 60 henkildautoa tai 6 isoa bussia. Se on valvottu, ja sinne on mahdollisuus jat-

tda autot yoksi. (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015.)

Maaseuturavintolan ruoka on perinteita kunnioittavaa suomalaista lahiruokaa nykyma-
kuun sovitettuna. Raaka-aineet ja puolivalmisteet hankitaan mahdollisimman ldhelts,

suoraan tutuilta ja turvallisilta tuottajilta. Ravintolan erikoisuutena ovat, nimensa mukai-
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sesti, hirviruoat kuten hirvikeitto, -pyorykat, -pata, -kiusaus ja oluessa marinoitu hirven-
paisti tai filee. Lokakuussa hirvenmetsastyksen kaynnistyessa alkaa hirviruokasesonki,
joka kestaa talvikaudella niin pitkaan kuin lihaa riittaa. Hirvipyorykdéita on tarjolla ympari
vuoden. Hollolan Hirvi tekee myos raataloityja listoja asiakkaiden toiveiden mukaan, ja
tarjoilumuoto voi olla poytiintarjoilu tai noutopoyta. Mahdollista on my6s saada ohjel-
mallisia eri maiden ruoka- ja kulttuuri-iltoja kuten American country barbeque, unkari-

lainen ilta tai espanjalainen ilta. (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015.)

Kuva 3. Hollolalaista kivisahtia (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015)

Hollolan Hirvellda on myds oma maatilapanimo. Panimo sijaitsee ravintolasalin peralla ja
laitteet ovat yleison nahtavilld kaari-ikkunan takana. Automatiikkaa ei kaytetd, vaan olut-
ta tehdaan kasityona. Keittoastian tilavuus on 300 litraa. Maatilapanimo Hollolan Hirvi
pyrkii elvyttdmaan vanhoja maalaisoluttyyleja. Suurin osa oluttuotannosta myydaan
omassa ravintolassa anniskelumyyntina. Yritys on mukana myo6s Suuret Oluet - Pienet
Panimot -tapahtumissa ja satunnaisesti oluita on saatavissa joissakin olutravintoloissa.
Oluita ei pulloteta vaan ne tarjotaan aina hanaoluina. Olutvalikoima vaihtelee sesonkien
mukaan. Talld hetkelld Valviran rekisteriin kuuluu 13 erilaista olutta ja kehitystyo on jat-

kuvasti kaynnissa. Hirven tunnetuin olut on Kivisahti, jonka erikoisuus on, ettd maskayk-
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sen loppuvaiheessa maskia kuumennetaan pudottamalla maskdysastiaan hehkuvia kivia.
Tama on vanhin tapa kuumentaa maskia, ajalta ennen rauta-astioita. Kuumat kivet anta-
vat sahdille oman ainutlaatuisen makeahkon savuaromin ja lisdavat ruismaltaasta perai-

sin olevaa tummahkoa varia. (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015.)

Kuva 4. Harmiokallion luonnonkalliokiipeilyseind (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi
2015)

Ravintolapalvelujen ja oluiden lisdksi Hollolan Hirvi tarjoaa joitakin oheispalveluja, joista
osa voidaan luokitella ohjelmapalveluiksi. Valittdmassa laheisyydessa on 9-vayldinen
alkeisfrisbeegolfrata ja Harmiokallion luonnonkalliokiipeilyn koulutuskallio, nakdalapaik-
ka ja tulistelupaikka. Kallio on kerannyt paljon kehuja kiipeilykouluttajilta ja muilta kiipei-
lyn harrastajilta. Lisaksi Hollolan Hirvessa on mahdollisuus paasta noin kilometrin mittai-
selle tunnin kestavalle tarinaluontopolulle. Mahdollista on kuulla paikallishistoriaa, geo-
logiaa, biologiaa, ekopsykologiaa ja muita tarinoita. Alue tarjoaa hienot ulkoilureitit.

Seitseman kylan kierros on paikallishistoriallinen sauvakavely- tai vankkurikierros maa-
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laismaisemissa. Omaa peltoa ja metsaa on yhteensa noin 80 hehtaaria, ja Hirvelld on

my0Os oma humalatarha. (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015.)

Kuva 5. Syksyinen luontopolku (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi 2015)

Sisa-ohjelmia ovat muun muassa olutkoulu, kokkikoulu, olutjuhlat, porsasjuhlat, sadon-
korjuujuhlat, musiikkiohjelmapalvelut, vauhdikas kansantanssiesitys, eri maiden ruoka-
ja kulttuuri-illat ja laserhirviammunta. Ulko-ohjelmiksi Hollolan Hirvessa lasketaan fris-
beegolf, kalliokiipeilyn ja laskeutumisen koulutus, korkean paikan pelastus, tarinaluon-
topolku, maalaistalkoot, Seitseman kylan kierros ja erilaiset pihapelit kuten moélkky ja
jousiammunta. Luontomatkailuksi voidaan laskea esimerkiksi Tarinapolku ja Hirven jaljil-

|3 -luontoretki.
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Kuva 6. Alkeisfrisbeegolfkentta kumpuilevalla pellolla (Maaseuturavintola Hollolan Hirvi
2015)

Maaseuturavintola Hollolan Hirven uusi aluevaltaus on savusauna. Tilausravintolan isan-
nan/toimitusjohtajan Ilkka Sipilan (2015) mukaan savusauna on tarkoitus rakentaa kesan
2015 aikana niin, etta se on taysin kayttovalmiina syksylla 2015. Asiakkaiden kaytossa
ensimmaista kertaa se on kevailld 2016, ja kunnon testikausi on kesdkaudella 2016. Sa-
vusauna rakennetaan maaseuturavintolan valittomaan Idheisyyteen pellolle, josta avau-
tuu kumpuileva, perinteinen Paijat-Hamaldinen maalaismaisema ilman nykyajan hairio-
tekijoita. Vain pienta meluhaittaa aiheutuu valtatiestd, joka on muutaman sadan metrin
padssa. Viereen tehdadan myos maisemaa elavoittamaan pieni lampi, jossa on virtaava
vesi, seka palju ulkosalla lillumista varten. Myos grillausmahdollisuuksista oli puhetta.
Savusaunaan on tarkoitus mahtua kerrallaan 12-15 hengen ryhma. Asiakkaat padsevat
halutessaan savusaunan sijaan tavalliseen sdhkdsaunaan. (Maaseuturavintola Hollolan

Hirvi 2015.)

Sipilan (2015) mukaan tiedossa on, ettei savusauna ole mikdan varsinainen kultakaivos,
mutta se on yritysten taholta erittain kysytty ja Hollolan Hirven imagoon hyvin sopiva
oheispalvelu. Yhtena pdaajatuksena ja tavoitteena on, etta yritykset tulevat Hollolan
Hirveen pitamaan kokousta, jonka jalkeen saunotaan savusaunassa ja syodaan viela
maaseuturavintolassa kunnon ruoat taman jalkeen. Tahan pakettiin voidaan viela lisata

jokin Hirven ohjelmapalvelu tai aktiviteetti - radtaldintimahdollisuudet ovat erinomaiset.
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3 Maaseutumatkailun ominaispiirteet

Maaseutu

Maaseutu voidaan rajata useilla eri luokituksilla. Jos maaseutu maaritellaan niin, etta
katsotaan alueita, joiden vaestontiheys on alle 50 henkil6d/km2, niin suomalaisista kol-
masosa asuu maaseudulla. (Lassila 2004, 7.) Jos ajatellaan, ettd Suomessa maaseutua
ovat haja-asutusalueet ja alle 500 asukkaan taajamat, niin Suomen pinta-alasta 90 pro-
senttia olisi maaseutua ja vain viidennes Suomen vadestdsta asuisi sielld. (Hemmi 2005,
185-186.) Suomessa maaseutualueet voidaan maaritelld myos kuntajakoon perustuvaan
alueluokitteluun eli kaupunkeihin, kaupunkien ldheiseen maaseutuun, ydinmaaseutuun

ja harvaan asuttuun maaseutuun (Maaseutukatsaus 2014).

Suomalaisella maaseudulla on kolme erityispiirretta. Naita ovat valja ja rauhallinen maa-
seutu. Toinen erityispiirre on puhdas luonto ja ymparistd metsineen, vesistdineen, saa-
ristoineen, peltoineen ja tuntureineen. Kolmantena piirteena pidetadan maaseudun ih-
misten monipuolista osaamista ja kulttuuria. Ndama kolme yhdistetaan matkailupalveluk-
si, jota myyddan ja markkinoidaan tehokkaasti ja jolla luodaan maaseudulle kannattavaa

yritystoimintaa. (Maaseutupolitiikan yhteistyéryhma 2011.)

Maaseutumatkailu

Maaseutumatkailu saa loistavat mahdollisuutensa luonnosta ja paikallisesta kulttuurista.
Maaseudun luonto- ja kulttuurimaisemaa, luonnonrauhaa, luonnonantimia, maaseutu-
kulttuuria téineen ja juhlineen sekd mahdollisuutta harrastaa maaseutuymparistéon
liittyvia aktiviteetteja voidaan pitdda maaseutumatkailun vetovoimatekijéina ja valttikort-
teina. Yhteinen nimittdja maaseutumatkailuyrityksille on niiden sijainti haja-

asutusalueella ja pienten kirkonkylien keskustoissa. (Maaseutumatkailu 2008, 8.)

Maaseutumatkailu ei ole oma toimialansa, vaan yksi tarkea tuoteryhma Suomen matkai-
lutarjonnassa, maaseutupoliittinen kehittamistermi ja osa maamme matkailuelinkeinoa.
Maaseutumatkailu koostuu ravitsemis-, majoitus-, ja ohjelma- sekd oheispalveluista ku-

ten muutkin matkailupalvelut. Matkailun teemaryhman mukaan maaseutumatkailu on
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madritelty seuraavasti: “Maaseutumatkailu on maaseudun luontaisiin edellytyksiin ja
voimavaroihin - luonto, maisema, kulttuuri, ihminen - seka perhe- ja pienyrittdjyyteen

perustuvaa asiakaslahtoista matkailun yritystoimintaa”. (Maaseutumatkailu 2008, 8.)

Maaseutumatkailun historian juuret ovat peraisin jo vanhan kestikievarilaitoksen ajoilta.
Kestikievarilaitos tarjosi aikoinaan matkailuun oleellisesti kuuluvat kuljetus-, ravitsemis-
ja majoituspalvelut. Seuraavana kehitysvaiheena voidaan pitaa sita, kun maatilat alkoivat
tarjota tayshoitoa, joka syntyi muun matkailukysynnan lisdantymisen seurauksena.
1950- ja 1960-luvuilla mokkivuokraus aloitettiin ja se on yha maaseutumatkailun perus-
tuote. Mokkien vuokraus oli maanomistajille keino lisdansioiden hankkimiseen ja osalle
yrittdjista mokkien vuokrauksesta seka siihen liittyvista muista matkailupalveluista onkin
syntynyt paatoimi entisen maatalouden harjoittamisen tilalle. (Maaseutumatkailu 2008,

8.)

Matkailupalvelut tuotetaan hyvin usein perheyrityksissa ja paikallinen tyollistavyys esim.
kiinteistojen hoidossa ja palvelujen tuottamisessa on merkittava. Paikallisista raaka-
aineista valmistettu ldhiruoka ja alueen perinteet ovat keskeinen osa matkailutuotetta.
Maaseutumatkailu tayttdaa periaatteessa ndin ajateltuna monesti hyvin pitkalti kestavan
matkailukehityksen tunnusmerkit. (Maaseutumatkailu 2008, 8.) Kestdava matkailu tar-
koittaa matkailuyrittdmisen toiminnan ajattelemista siten, ettd ympariston laatu sailyy,
ekologiset prosessit toimivat, paikallisyhteis® hyotyy ja matkailija viihtyy. Yritys ei paase
tahan pelkastdan silla, ettad korjaa vanhaa kdytdantda ymparistovastuullisempaan suun-

taan, vaan kestdva matkailuelinkeino perustuu arvoihin. (Borg, Kivi & Partti 2002, 95.)

Nykyaan suurimmalle osalle ihmisistd maaseutu on lomanviettopaikka, kesamaa tai toi-
nen koti, jolle ominaista on tila, valjyys, rauha ja maaseutukulttuuri. Mielikuvissa maa-
seutu liitetdan usein maatilamatkailuun, vaikka oikeasti maaritelman mukaan siihen kuu-
luvat myos leirintdalueet, lomakylat, pienet hotellit, tdyshoitolat, ohjelmapalvelut ja tie-

tysti ravintolapalvelut. (Hemmi 2005, 186.)

Maaseutumatkailu on Suomelle tarkeaa, silla se lisdaa tyollisyytta seka luo hyvinvointia.
Se myo0s kasvattaa maamme taloutta, sillda matkailun tyopaikkoja ei voida siirtaa hal-

vemman tyovoiman maihin. Maaseutumatkailijat lisddvat myds muiden elinkeinoharjoit-



23

tajien, kuten pikku kylien huoltoasemien tai kylakauppojen, toimeentuloa. Teollisuustuo-
tannon vahentyessa Suomessa matkailu on palveluala, joka on kuitenkin kasvussa. Mat-
kailussa on kasvupotentiaalia, johon kannattaa panostaa. Joidenkin syrjdseutujen ainoa
keino sdilyttaa elinvoimaisuutensa on nimenomaan matkailun avulla. Maaseutumatkai-
lussa on oleellista pienten yritysten pitkdajanteinen yhteisty®. Pienet yksityiset yritykset
luovat lisdarvoa seka ainutlaatuisuutta matkailunkenttdan. (Maaseutupolitiikan yhteis-

tyoryhma 2011.)

Maaseutualueiden kehittymisessa on havaittu ongelmia, koska elinkeinorakenne on
muuttunut (Lassila 2004, 97). Useimmat ihmiset ajattelevat, ettd maaseudulla ihmiset
ovat mukavia, sosiaalisia seka auttavaisia. Kuva maaseudusta on selvasti romantisoitu-
nut. Valitettavasti todellisuus on toinen monin paikoin, silla maaseutu on muuttunut
vanhusten asuttamaksi syrjaseuduksi. (Maaseutumatkailu 2008, 8.) Vaeston maara on
vahentynyt maaseudulla tydikaisten asukkaiden muuttaessa isompiin taajamiin seka
Suomen kasvukeskuksiin. Jaljelle on jaanyt ikdantynyt vaestd. Merkittavaksi apukeinoksi
maaseudun autioitumista vastaan on noussut juuri matkailu. Maaseudulla tarvitaan uu-
sia elinkeinoja seka ulkopuolista pienyrittajyytta. (Lassila 2004, 97.) Maaseutumatkailus-
sa on oleellista pienten yritysten pitkdjanteinen yhteistyo. Pienet yksityiset yritykset luo-
vat lisdarvoa seka ainutlaatuisuutta matkailunkenttaan. (Maaseutupolitiikan yhteisty6-

ryhma 2011.)

Ohjelmapalvelut

Suomalaisessa matkailukasitteistossa ohjelmapalvelut ovat yleensa matkailutuotteeseen
liittyvid, ohjattuja aktiviteetteja kuten moottorikelkkasafareita, kanoottiretkia tai esim.
kalastustapahtumia eli ns. luontoyrittajyytta. Ohjelmapalveluiksi voidaan katsoa myos
harrastus- ja virkistyspalvelut, rakennetut aktiviteetti- ja huvikohteet, kilpailutapahtumat
seka kulttuuri- ja taidetapahtumat. Laajemmassa mielessa ohjelmapalveluita Suomessa
edustavat mm. hiihtokeskukset, eldintarhat, huvipuistot ja museot. (Matkailun ohjelma-

palvelut 2010, 8.)
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Matkailukysynnan kehittymisen ansiosta asiakkaat ovat alkaneet enemman vaatia aktivi-
teetteja ja sen vuoksi viime vuosina investoinnit mm. liikkuntahalleihin ja golfkenttiin seka
hiihtokeskuksiin ovat kasvaneet. Suomeen ulkomailta suuntautuvaa kysyntaa aktivoi-
daan mm. luontoon liittyvien ohjelmapalvelujen tarjonnalla. Kehitys on sama koko Suo-
messa. Matkailukeskuksia kehitetdaan aktiivisesti seka Pohjois- etta Etela-Suomessa. Poh-
jois-Suomessa painopiste on hiihtokeskuksissa ja eteldisessd Suomessa alueilla, joissa
sijaitsevat mm. merkittavimmat kongressikeskukset. (Matkailun ohjelmapalvelut 2010,

8.)

Klusteriajattelun mukaan matkailun ohjelmapalvelut kytkeytyvat tiiviisti my6s muihin
elinkeinoihin. Ohjelmapalveluja laheisesti koskettavan elamysteollisuuden osaamiskes-
kuksen muodostavat matkailu, kulttuuri- ja viihdeteollisuus seka liikunta ja urheilu. Mat-
kailu liittyy eri nakokulmista vahvasti myds mm. terveyteen, hyvinvointiin, vapaa-aikaan
seka tyomatkailun saralla luonnollisesti teollisiin keskittymiin. (Matkailun ohjelmapalve-

lut 2010, 10.)

Elintarviketuotanto seka ohjelmapalveluihin liittyva ruokakulttuurin ja ruokaperinteen
hyédyntaminen ovat tarked osa matkailuelamysta. Elintarviketuotanto kytkee ohjelma-
palvelut tiiviisti myo6s elintarvikealan tuotekehitykseen, jossa haetaan kannattavuutta
erikoistumisella. Pienimuotoinen elintarvikkeiden jatkojalostusteollisuus voi saada uusia
markkinoita paikallisesti esim. riistalihan ja kalan uusista tuotteista. (Matkailun ohjelma-

palvelut 2010, 10.)

Maaseutumatkailun menestystekijit ja keskeiset haasteet

Maaseutumatkailun menestystekijoiksi voidaan laskea ainakin maaseudun tarjoama
rauha ja valjyys seka nopeasti kehittyvan tietotekniikan tehokas hyddyntaminen matkai-
lumarkkinoinnissa. Matkailun tiedonvalityksessa Internetin osuus ja merkitys kasvaa jat-
kuvasti. Varsinkin erikoisryhmat voidaan katevasti tavoittaa sahkaisilla viestimilla. Eri-
koistumalla ja verkottumalla maaseutumatkailuyritykset voivat luoda omat menestys-
mahdollisuutensa, kun samanaikaisesti huolehditaan tuotteiden korkeasta laadusta.

(Maaseutumatkailu 2008, 31.)
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Menestydkseen on maaseutumatkailuyrityksille tarkeaa jatkossa yhteistyd myos alan
suurempien yritysten kanssa. Padsaantoisesti maaseutumatkailuyritykset ovat perheyri-
tyksia, joten yritysten toimintamalli on joustava ja palvelut voidaan raataloida asiakkai-
den toiveiden mukaisiksi, mika on etu. Yritysbarometrikyselyjen mukaan maaseutumat-
kailuyritykset kayttavat alihankintapalveluja ja toimivat itse alihankkijoina muita matkai-
luyrityksia enemman. Pienyrityksille tdama toimintamalli luo hyvat toimintamahdollisuu-
det varsinkin suurempien matkailukeskusten ja kaupunkien laheisyydessa. (Maaseutu-

matkailu 2008, 31.)

Perheyrittdjyyteen liittyen maaseutumatkailuyritykset ovat yksil6llisia ja kohteiden olisi-
kin tarkeda loytdaa oma erilaisuutensa. Nykyaan globalisaation ja ketjuuntumisen takia
ainutlaatuisia ja yksilollisia yrityksia on yha vdhemman. Vastapainona yritysten yksil6lli-
syydesta voi muodostua menestystekija, koska yritykset voivat perustellusti korostaa
omaa ainutlaatuisuuttaan erottuakseen muusta tarjonnasta. Ymparistovastuullisuus on
tulevaisuudessa myos maaseutumatkailun keskeinen menestystekija. Ymparistovastuul-
lisesti toteutettu matkailupalvelu kytkettyna lahiruokaan ja paikallisiin elintarvikkeisiin
seka paikalliskulttuuriin on pitkan tahtdayksen matkailuvaltti, jonka kehittamisen tarkeyt-
ta ei ole syyta vahatella. Voidaan sanoa, ettd menestystekijat ja ongelmat maaseutu-
matkailussa ovat samoja kuin matkailussa yleensakin, mutta alaan liittyy muutamia eri-
tyispiirteita. Maaseutumatkailu ndhdaan joka puolella EU:ta merkittavana elinkeinona

maaseudun elinkeinotoimintaa monipuolistettaessa. (Maaseutumatkailu 2008, 31.)

Ongelmana maaseutumatkailussa on usein yritysten pieni koko. Se saattaa johtaa har-
rastelijamaiseen yrittdmiseen seka pienen liikevaihdon seurauksena kannattavuuden

puutteeseen. Yritystoiminta perustuu usein myods monialayrittajyyteen ja ammattimai-
nen panostaminen matkailuyrittdmiseen voi jaada liian vahalle jolloin siita karsii oman

tuotteen laatu seka koko alan imago. (Maaseutumatkailu 2008, 32.)

Matkailuyrittdjaksi ryhtymisen kynnys on usein matala, jos sattuu omistamaan sopivan
maa-alan ja kohtuullisesti varallisuutta tarvittavien tilojen rakentamiseen tai remontoin-
tiin. Ammattitaidon osoittamista ei valttamatta kontrolloida millaan tavalla. Ravitsemus-

palvelujen tarjoaminen edellyttda jo enemman ammattitaitoa ja toiminta on myos osaksi
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valvottua. Matkailun liiketoimintaosaamisen puute ja ammattitaidottomuus nakyy paitsi
palvelujen tuottamisessa, myos hinnoittelussa mika pilaa myds muiden yrittajien mark-

kinat. (Maaseutumatkailu 2008, 32.)

Maaseutumatkailuyrittdjien yhteistyo- ja verkottumistaitoja tulisi edelleen kehittaa. Pie-
net majoitusyritykset voivat tehokkaalla yhteistyolla palvella suuriakin asiakasjoukkoja,
kun yhteistyo on oikein organisoitua ja taloudellista tulosta tuottavaa. Se mahdollistaa
asiakkaan pitamisen lahialueella, vaikkapa naapuriyrittdjan asiakkaana, ja tuottaa pitkal-

Ia tahtaimella tuloa myds omalle yritykselle. (Maaseutumatkailu 2008, 32.)

Maaseudun infrastruktuuri rapautuu koko ajan mika on uhka koko matkailusektorille.
Maatalouden supistuessa ja vaestdn vahetessa maaseudun peruspalveluvarustus - kau-
pat, posti, julkinen liikenne jne. - kuihtuvat. Palveluiden hankinta kauempaa vie enem-
man aikaa ja aiheuttaa ylimaaraisia kuluja. Maatalouden supistuminen rapauttaa myds
osassa maata maaseudun ja matkailun kannalta tarkeda kulttuurimaisemaa joka haviaa
peltojen viljelemattdmyyden ja metsittymisen myota etenkin Itd- ja Pohjois-Suomessa.

(Maaseutumatkailu 2008, 32.)

Saavutettavuuden kannalta sijainti on oleellinen tekija my6s maaseutumatkailuyrityksel-
le. Yritysten paaasiallinen asiakaskunta ovat henkil6autolla liikkuvat asiakkaat. Yritysten
enemmiston kapasiteetti ei riitd ottamaan vastaan esimerkiksi linja-autoilla liikkuvia
ryhmia. Yksityistieverkko, sen kattavuus ja kunto ovat maaseutumatkailuyritysten toi-

minnalle keskeinen elinehto. (Maaseutumatkailu 2008, 33.)
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4 Sauna matkailutuotteena Suomessa

Sauna on yksi suomalaisen matkailutuotteen tarkein kulmakivi. Saunoja Suomessa on
runsaasti ja niihin toivotaan lisaa matkailijoita seka saunojia. Perinteista suomalaista
saunakulttuuria on valitettavan vaikea paasta kokemaan, koska saunaa palveluna ei ole
riittavasti tuotteistettu eikda suomalaiselle saunapalvelulle 16ydy selkedaa maaritelmaa.
Tasta johtuen suomalainen saunakokemus harvoin poikkeaa muiden maiden saunako-
kemuksista. On my6s huomioitavaa, etta erityisesti ulkomainen turisti kaipaa opastusta
ja ohjeita saunomiseen varsinkin ensimmaisella kerralla. Tata ei aina osata ottaa huomi-

oon saunapalvelujen suunnitteluvaiheessa. (Fredriksson 2013.)

Sauna on vaativa tuotteistettava ja hinnoiteltava palvelu. Tuote- ja palvelukehitys sau-
napalveluissa saivat uutta nostetta hyvinvointimatkailusta. Nykyaikaisia suomalaisia
saunapalveluita ja -tuotteita kehitetdaan kansainvalisille markkinoille ja tavoitteena on
luoda uudenlaista ja kilpailukykyista seka eri aloja yhdistavaa liiketoimintaa. Kehitetta-
vaa on edelleen kuitenkin kehittamistyon prosesseissa ja eri toimialojen valisessa yhteis-

tyossa. (Hjalager—Konu—Huijbens—Bjork—Flagestad—Nordin—Tuohino 2011, 9.)

Sauna ja saunominen ovat hyvin yksil6llisia kokemuksia matkailun kannalta. Saunan
avulla matkailijalla on mahdollisuus fyysiseen rentoutumiseen, hiljentymiseen, seuruste-
luun, nautiskeluun ja henkiseen puhdistautumiseen. Saunapalvelujen suunnittelussa
mielikuvitusta ja luovuutta ei kannata unohtaa, silla ne ovat tarkea voimavara, kun luo-
daan jotain sellaista mika erottuu markkinoilla. Perinteisiin ei kannata liikaa jumiutua,
vaan sen sijaan rohkeus usein palkitaan. Kohderyhman, erityisesti ulkomaalaisten, odo-

tukset ja toiveet tulee ottaa huomioon. (Rouhiainen 2008, 10-11.)

Suomessa on 5,3 miljoonaa ihmista kohti yli kaksi miljoonaa saunaa. Suomalaiset per-
heet kylpevat kaksi kertaa viikossa, mutta ulkomaisille vieraille traditionaalinen sauna ei
aina lampene ja kynnys saunomiselle on korkea. Haaga-Helian opiskelijat haastattelivat
Suomessa asuvia eri-ikdisia ulkomaalaisia ja kartoittivat heiddn saunakasityksiaan ja -
kokemuksiaan. Haastattelun tulokset osoittivat, ettd nama ihmiset olivat pelanneet sau-

nomista. He olivat uskoneet, etta sauna on kuuma patsi, johon kaikkien on pakko menna
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alasti paistumaan, juosta kuumasta pokerryksissa hankeen tai jaakylmaan veteen ja lo-
puksi juoda itsensa umpikanniin. Tallaisen kasityksen suomalaiset olivat saunomisesta

antaneet omalla leuhkimisellaan. (Rouhiainen 2012.)

”’Sauna from Finland” -hankkeen teettamassa tutkimuksessa tiedusteltiin englantilais-
ten, saksalaisten ja ranskalaisten mielikuvaa suomalaisesta saunasta. Taman tutkimuk-
sen mukaan suomalainen sauna on kiinnostava ja siihen liitetaan paljon positiivisia mie-
likuvia. Suomalainen sauna erottuu selvasti muista saunoista ja se yhdistetdan ylivoimai-
sesti eniten nimenomaan Suomeen. Sauna koetaan puhdistavaksi, rentouttavaksi, terve-
ytta ja hyvinvointia edistavaksi kokonaisvaltaiseksi kokemukseksi. (Suomalaisen saunan

kansainvalinen imagotutkimus 2011.)

Ulkomaalaiset mieltavat suomalaisen saunan kuumemmaksi kuin muiden maiden sau-
nat. He arvostavat suomalaisten saunomistapojen mutkattomuutta ja joustavuutta. Sau-
nassa ei ole tiimalaseja, jotka maaraisivat kylpemisajan ja kiukaalle saa itse heittaa 16yly-
vettd. Sauna vetoaa tutkimuksen mukaan eri aisteihin, mm. hajuaistiin (puu, savu, koivu,
vesi) ja kuuloaistiin (tulen ritina, veden sihind, vihdan laiske) ja synnyttden myds ndin

positiivisia elamyksid. (Suomalaisen saunan kansainvalinen imagotutkimus 2011.)

Suomalainen sauna merkitsee suomalaisille paljon ja se on tarkea osa kulttuuriamme. Se
tarjoaa rentoutumista, rauhoittumista, puhdistautumista ja paikan, jossa voi puhua asi-
oista kaikessa rauhassa esimerkiksi ystavien kanssa. Saunasta voi siirtya vilvoittelemaan
terassille vaikkapa kylméan oluen kera ja talvisin pyorahtaa lumihangessakin. Saunaa voisi
markkinoida ja tuotteistaa viela enemman ulkomaalaisille turisteille, sekd rohkeammin
kehittda uusia ja innovatiivisia palveluja. Savusaunojen maara Suomessa suhteutettuna
niin kutsuttujen tavallisten saunojen maaraan on hyvin pieni ja savusaunan nakyvyys

matkailuyritysten markkinoinnissa on myds hyvin vahaista.
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4.1 Sauna ja savusauna ilmiona

Sivistyssanakirjan (2013) mukaan sauna on pieni rakennus tai huone, joka on rakennettu
ja sisustettu kiukaan lammaossa hikoilemista, 16ylyn ottamista ja peseytymista varten.
Suomalaiseen perinteeseen ja nykypaivan kulttuuriin kuuluu olennaisena osana sauna.
Tarkkaa tietoa saunan syntysijoista ei ole. Sauna -ilmié on tunnettu kaikilla sellaisilla
mantereilla, joissa alkuasukaskansat ovat tunteneet fyysisesti ja henkisesti parantavat
hoyry- ja hikikylvyt. Shamanistiset savyt ja erilaiset rituaalit ovat olleet hyvin yleisia sau-

nomiseen liittyvassa toiminnassa. (Sauna-Jaapo 2013.)

Sauna on kehittynyt aina aikansa tarpeita vastaavaksi ja muuttunut kayttajiensa seka
ymparisténsa mukana. Suomen ei voida tutkimusten mukaan katsoa olevan saunan al-
kuperamaa, silla saunojen kaytén arvellaan alkaneen jo antiikin ajalla muualla Euroopas-
sa. Kuitenkin saunakulttuurin jatkuvuus jopa kahden vuosituhannen takaa nykypdivaan
asti sekd saunan merkittava osa jokapaivadisessa elamdassa tekevat suomalaisesta sauna-
kulttuurista ainutlaatuisen. Sauna on ollut suomalaisten tarkein rakennus aina kalevalai-
selta rautakaudelta alkaen (Suomalainen sauna 2013). Siella asuttiin, kylvettiin, pidettiin
elaimia, kuivatettiin ja savustettiin metsastyksessa saatuja saaliita. Saunassa synnytettiin
ja eldaman paattyessa siella vainaja pestiin ja valmisteltiin hautausta varten. (Fredriksson
2013.) Sauna kuuluu Suomen tapakulttuuriin olennaisesti sen maarittaessa nykypaivana
myos viikkorytmid. On laskettu, etta n. 90 % suomalaisista saunoo edelleen kerran vii-

kossa. (Forsell 2007, 17-19; Karjanoja & Peltonen 1997, 30-33.)

Nykyaan saunan terveysvaikutukset tunnetaan melko hyvin, ja Suomessa aihetta on tut-
kittu paljon. Sauna auttaa esimerkiksi allergikkoja, astmaatikkoja, diabeetikkoja seka
sydan- ja verisuonitauteja sairastavia. Kehossa muutokset saunoessa tapahtuvat veren-
kierrossa — pulssi ja ihon [amp6tila nousevat. Lihakset rentoutuvat saunassa hyvin urhei-
lun jalkeen. Saunassa my®0s virtsa viahenee, koska hien kautta poistuu vettd. Saunan suu-
rin terveydellinen vaikutus on sen rentouttava vaikutus, mutta siihen ei ole I6ydetty ta-
hdn mennessa mitaan tieteellistd syyta. On kuitenkin todettu, ettd saunominen lisda

hyvaa oloa aiheuttavien hormonien tuotantoa ihmiselld. Psykoanalyytikot ovat huoman-
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neet rauhallisen ilmapiirin, saunan lammon, savusaunan tuoksujen ja ilmapiirin vievan
ihmisen lapsuuteen ja mahdollisesti jopa didin kohtuun asti, mika luo turvallisuuden ja

hyvan olon tunteen. (Vihavainen 2009.)

Historiansa aikana sauna on muuttanut muotoaan paljon. Ensimmaiset suomalaiset sau-
nat olivat kaivettuja maakuoppia, maasaunoja, jotka lampenivat niin sanotuilla rau-
niokiukailla eli tulipesan paalle ladotuilla kivilla. Maasaunoja pidetdaan suomalaisen sau-
nomisen, samoin asumisen, vanhimpana muotona. Ajan my6ta sauna sai puuseinat ym-
périlleen, mutta edelleenkaan saunassa ei ollut hormia, joten savu jai saunatilaan. Sau-
nat olivat savusanoja tai nk. savupirtteja paaosin aina 1800-luvulle asti. Savusaunat ovat
erittdin suosittuja myos nykyisin, joskin alkuperdisesta versiostaan huomattavasti kehit-
tyneempina. Seuraavat edistysaskeleet saunan historiassa olivat savuhormin liittaminen
kiukaaseen ja jatkuvalammitteisen kiukaan keksiminen. (Suomalainen sauna 2013; For-

sell 2007, 22-23; Karjanoja & Peltonen 1997, 30-33.)

Saunojen tekninen perusrakenne kiukaineen ja lauteineen on Suomessa pysynyt saman-
laisena tiedon ja tekniikan lisddntymisesta huolimatta. Samoin veden eli |6ylyn heittami-
nen on suomalaiselle saunalle tyypillinen, kautta aikojen sdilynyt ominaispiirre, jolla
muutetaan ilman kosteutta kuumassa saunassa. Sauna on perinteisesti rakennettu ve-
den darelle, silla se saattoi olla ensimmainen rakennus, joka uudella asuinpaikalla raken-
nettiin ja vesiteitse liikkkuminen oli Suomessa yleista, joten asumuksen tuli sijaita lahella
vesireitteja. Myos nykypaivana sauna saattaa sijaita tontilla erillisend rakennuksena,

esimerkiksi rantasaunana kesamokeilla. (Karjanoja & Peltonen 1997, 31-33.)

Sauna on ollut satoja vuosia suomalaisen vieraanvaraisuuden keskidssa. Suomi on ollut
harvaan asuttu maa ja vieraita kavi harvoin ja ne tulivat joko hyvalla tai pahalla asialla.
Suomessa vieras otettiin viereen ja hanta pidettiin hyvana vastalla tai han saattoi saada
varsiluudasta, valimuotoa ei ollut. Vieras vietiin saunaan, |6ylytettiin ja pestiin, syttettiin
ja juotettiin. Vieraanvaraisuudella osoitettiin varallisuutta, vaurautta ja sosiaalista ase-

maa. (Rouhiainen 2012.)

Saunomisen pitkat perinteet ndkyvat saunomisessa. Saunakulttuuri saa kuitenkin koko

ajan uusia muotoja. Taman padivan uusimpia saunamuotoja ovat mm. infrapunasauna,
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telttasauna, tynnyrisauna ja siirrettdva, ajoneuvon perassa vedettava sauna (Suomalai-
nen sauna 2013). Nykyadan saunassa rauhoitutaan, mutta siella voidaan pitdaa myds haus-
kaa. Saunasta voidaan tehda eksoottinen kokemus tai moderni hyvinvointituote. Se voi
olla aitoa suomalaisuutta tai huipputeknologiaa. (Rouhiainen 2008, 9, 109, 131.) Tarkea-
na tavoitteena on edistaa yksilon terveytta ja voimavaroja. Parhaimmillaan se on elamys,
joka sisaltaa asiakkaalle arvoa ja merkityksid. Luonnon ldheisyys, hiljaisuus, alastomuus
seka yhteisollisyys yhdessa hyvin yksityisen kokemuksen kanssa voi antaa tilaisuuden

kokea jotain arkista suurempaa. (Rouhiainen 2012.)

Savusaunan juurista ei ole l0ydettavissa varmaa vastausta. Monet eri alojen tutkijat ja
kirjailijat ovat esittaneet erilaisia perusteltuja ndkemyksia asiasta. Onko suomalainen
savusauna yleismaailmallisen kylpykulttuurin suora eurooppalainen tai bysanttilainen
jatke vai onko siina paljonkin pelkdstadan suomalaisia tai suomalais-ugrilaisia ominaisuuk-

sia, tasta ei ole mitdaan takuuvarmaa tietoa. (Vuolle-Apiala 2009, 4.)

Nykyajan savusauna muistuttaa edelleen entisaikojen savusaunaa. Savusaunan l[ammit-
tdminen on taitolaji. Limmittaminen tapahtuu kiukaalla ilman hormia, jolloin savukaasut
jaavat sisalle. Savusaunan ilmanvaihto tapahtuu saunan seindssa sijaitsevan tuuletusluu-
kun tai valikatossa sijaitsevan lakeistorven kautta. Limmitykseen kuluu useampi tunti,
silla pitkan [ammitysprosessin jalkeen saunan tulee siintya (tuulettuminen ja hiilloksen
sammuminen). Savusauna ei pitkasta [ammitysajasta huolimatta ole tarkoitettu kuumak-
si, vaan miedon lampoiseksi saunaksi. Eri savusaunoissa lampotilat muuttuvat [ammityk-

sen ja kylvyn aikana eri tavoin. (Forsell 2007, 23-25; Vihavainen n.d.)

Kansan kasitykset saunapuista vaihtelevat jonkin verran. Yksimielisia ollaan siita, etta
leppa on paras savusaunan lammityspuu. Puut on poltettava siten, etta palaminen on
tasaista ja jatkuvaa. Yleensa kiukaan lammittamiseen tarvitaan 2-3 pesallista puita, ja
tdma vaihe kestaa yleensa 1,5-3 tuntia saunan koon ja vuodenajan mukaan. Kun puut
ovat palaneet, poyhitdan hiillos huolellisesti, jotta mahdolliset kekdleet saadaan poistet-
tua. Tassa vaiheessa voidaan heittda vetta kiukaalle irtonaisen tuhkan poistamiseksi.

Saunan siintymisaika alkaa, kun ovi ja rdppana suljetaan. (Vuolle-Apiala 2009, 188-189.)
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Siintymisaika on yleensa 1-3 tuntia saunasta ja kiukaasta riippuen. Siintymisajan jalkeen
sauna selvitetddan saunomiskuntoon. Rappanat ja ovet avataan tuuletusta varten, kiu-
kaalle heitetdaan vetta irtonaisen noen ja tuhkan poistamiseksi. Lauteet ja penkit puhdis-
tetaan koivu- tai katajahosalla ja niille levitetdan tarvittaessa pellavaliinat. Ennen kylpe-
mista ovet ja rappanat suljetaan joksikin aikaa lampdotilan tasaantumista varten. (Vuolle-
Apiala 2009, 189-190.) Savusaunan perusidea on siis pysynyt samana, tosin ilmanvaihto
on nykyisissa savusaunoissa tehokkaampaa. Savusaunat eivat ole Suomessa enaa yleisia
ja niiden maara on pieni suhteutettuna saunojen kokonaismaaraan. Suomen n. kahdesta
miljoonasta saunasta 1 % eli n. 20 000 saunaa on savusaunoja. (Forsell 2007, 23-25; Vi-

havainen n.d.)

Savusaunojen suunnittelussa erilaiset rakenteelliset valinnat on tehtava harkiten ja il-
man kiiretta. Savusaunan tulee olla hyvien kylpyominaisuuksiensa ohella myos kokonais-
taideteos, joka sopii paikalla olevaan rakennettuun ymparisto6n ja luontoon kauniilla ja
vaatimattomalla tavalla. Savusaunan suunnittelu matkailutarkoitukseen tai muuhun ylei-
seen kayttéon on vaativa tehtava, koska nadissa tapauksissa sauna edellyttaa runsaasti
oheistiloja seka sovittamista usein vaativankin ympariston rakennuskantaan. Tarkea |ah-
tokohta on yhtdaikaisten saunojien maaran arviointi, josta saatujen lukujen perusteella
on mahdollista mitoittaa tarvittavien tilojen maara ja koko. Samalla tulee ottaa huomi-
oon saunomiskayttaytymiseen liittyvat erityispiirteet — esimerkiksi se, etta erilaiset suu-
retkin porukat pyrkivat yhta aikaa ensiloylyyn tai ettd miesten ja naisten kylpyvuorojen
porrastus ei aina toimi. Matkailukdytossa on myos muistettava, ettd ulkomaalaisilla on

erilaisia tapoja, jotka vaikuttavat myos saunomiseen. (Vuolle-Apiala 2009, 198.)

4.2 Sauna osana hyvinvointimatkailua

Matkailun edistamiskeskus MEK on maaritellyt hyvinvointimatkailun. Sen mukaan se on
”’matkailua, joka tuottaa matkailijoille hyvaa oloa vield matkan paatyttyakin. Hyvinvoin-
timatkailu ei ole sairautta parantavaa eika kuntoa korjaavaa vaan kulloistakin matkailijan

terveydentilaa yllapitavaa ja edistavaa seka vireytta eldmaan antavaa. Hyvinvointimat-
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kailu tuottaa asiakkaalle yksilollista ja kokonaisvaltaista hyvaa oloa, joka voi olla seka
fyysista ettd psyykkista vireyttd antavaa’”. Sauna ja savusauna luokitellaan myds hyvin-
vointimatkailuun kuuluvaksi palvelutuotteeksi. (Hyvinvointi- ja wellness-matkailun pe-

ruskartoitus 2005.)

Wellness-matkailutuote on osa hyvinvointimatkailua. Se on tuote, joka tayttaa korkeat
laatukriteerit ja jossa asiakkaan henkilokohtaiset seka ruumiin, mielen etta sielun tar-
peet on huomioitu. Ymparisto, jossa tuotetta tarjotaan, on rauhallinen, esteettinen ja
ylellinen. Wellness vaatii myos henkilokunnalta erityista palvelualttiutta ja tietotaitoa.
Wellness-tuote on suunnattu nimenomaan aikuisille, ja siind on mukana ainakin jonkin
verran luksusta. (Suomalaisen hyvinvointimatkailun kehittamisstrategia kansainvalisilla

markkinoilla 2009-2013 2009, 3-10.)

Wellness-, wellbeing- ja hyvinvointi-sanoja kaytetaan usein paallekkadin tarkoittamaan
samoja asioita. Hyvinvointi, wellness, wellbeing tai terveys eivat ole uusia kasitteita mat-
kailussa. Puhutaan my0s terveysmatkailusta. (Bjork, Tuohino & Konu 2011, 1.) My0s eri
maissa termit ymmarretdan eri tavoin. Joissakin maissa wellness tarkoittaa enemman
rentoutumista, toisilla luksusta ja korkeatasoista palvelua, joillakin muilla fyysisen ter-
veyden edistamista tai tavanomaista terveydenhoitoa. Jotkut maat kayttavat mieluum-
min wellbeing-termia tarkoittamaan samaa kuin muiden kdyttama wellness. Kasitteisto
ja sen kayttdé markkinoinnissa on siis hyvin epadselvda maailmanlaajuisesti, ja kasitteilla

voidaan tarkoittaa hyvin erilaisia ja laadultaan eritasoisia palveluja. (Hentinen 2002, 2-7.)

Vuosisatojen ajan ihmiset ovat matkustaneet parantaakseen sairauksia ja yllapitdadkseen
terveyttaan. Kautta aikojen terveys on ollut yksi matkailun tarkeimmistd motiiveista.
Terveys on ollut motiivina jo ennen kuin varsinaisesta matkailusta elinkeinona on edes
puhuttu. Jo muinaiset roomalaiset tunsivat veden terveytta edistavat vaikutukset ja tas-
ta syysta kylpyloissa pistaydyttiin ahkerasti. Nykydan vuosisatoja myéhemminkin tervey-
teen liittyvat asiat liikuttavat ihmisid sankoin joukoin. Kasitteena "terveys” on vain laa-
jentunut merkittavasti ja mukaan on tullut matkailuteollisuus, jossa eldamystuotanto ja -

talous ovat olennaisia yhteiskunnallisia ilmi6ita. Matkailuteollisuudessa on huomattu,
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ettd ihmiset ovat kiinnostuneita nimenomaan kokonaisvaltaisesta hyvinvoinnistaan.

(Matala & Kelloniemi 2013, 7.)

Suomessa on monia hyvinvointimatkailua tukevia tekijoita ja resursseja. Suomi markki-
noi itsedaan kehittamalla kuvan luonnon rauhasta ja hiljaisuudesta ja tama luo matkakoh-
teelle imagon rentouttavasta tunnelmasta (Hyvinvointituotteiden kartoitus 2007). Suo-
messa on myos paljon tietotaitoa erilaisten perinteisten parannuskeinojen kohdalla ja
luonnollisten raaka-aineiden kuten marjojen kayttaminen terveyden edistamiseksi halli-
taan. Teknologiset ratkaisut ja innovaatiot voidaan ja osataan myds hyddyntaa hyvin-
vointipalvelujen tuottamisessa seka hyvinvointimatkailun sektorilla. Yhtena esimerkkina
on Polar, joka valmistaa sykemittareita sykkeen mittaamiseksi harjoituksen aikana. (Hja-

lager & Konu, 2011).

Suomalainen hyvinvointimatkailu keskittyy paaasiassa luontoon, rauhaan ja hiljaisuu-
teen, aktiviteetteihin ja kulttuurilliseen antiin (Kangas & Tuohino 2008; Hyvinvointituot-
teiden kartoitus 2007). Luonnolliset ydinresurssit ovat puhdas luonnollinen ymparisto tai
pilaantumaton maaseutu, kuten metsat, jarvet tai muut vesistoalueet, maet ja laajat
erdmaa-alueet. (Bergstrom & Leppdnen 2011, 200.) Matkailun edistamiskeskuksen
(Suomalaisen hyvinvointimatkailun kehittamisstrategia kansainvalisilla markkinoilla
2009-2013 2009) mukaan Suomen hyvinvointimatkailun tarkeimpia vetovoimatekijoita
ovat vesi, luonto, metsat ja erdmaat seka aktiviteettimahdollisuudet, joita ne tarjoavat
valtavasti. Suomessa on myds nelja tdysin toisistaan eroavaa vuodenaikaa, joita voidaan
hyoédyntaa erilaisissa matkailutuotteissa. Lahtokohdat laadukkaille ja kokonaisvaltaisille
hyvinvointituotteille ovat siis hyvat. (Suomalaisen hyvinvointimatkailun kehittdmisstra-

tegia kansainvalisilla markkinoilla 2009-2013, 3-10.)

Suomessa hyvinvointimatkailutuotteiden oleellisimpia asioita ovat rauhoittava saunomi-
nen, aktiiviset lilkunta-, kulttuuri-, ja harrastepalvelut ja nama hoystettyina viela terveel-
lisilld ja paikallisilla aterioilla. Siihen kuuluu usein myos hyvin henkilékohtainen palvelu.
Fyysisyys ja rentoutuminen ovat etusijalla. Keskittyminen ruumiilliseen hyvinvointiin,

rentoutumiseen ja arjesta pakenemiseen nakyvéat suomalaisten wellness-yritysten tar-
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jonnassa. (Suomalaisen hyvinvointimatkailun kehittamisstrategia kansainvalisilla markki-

noilla 2009-2013 2009, 3-10.)

Nayttaa silta, etta suomalaiset tavoittelevat hyvinvointia enimmakseen fyysisten aktivi-
teettien kautta. Tama voidaan huomata suomalaisten hyvinvointipalvelua tarjoavien
yritysten tarjoomista, silla ndiden yritysten tarjooma koostuu enimmakseen aktivitee-
teista ja saunapalveluista. (Kangas & Tuohino 2008.) Tarjooma tarkoittaa ensinnakin eri
tuotteiden yhdistelmaa, jota yritys tarjoaa markkinoille. Toiseksi silla tarkoitetaan yksit-
taisen tuotteen kokonaisuutta, jolla tyydytetdaan ostajan tarpeet. (Bergstrom & Leppa-

nen 2011, 200.)

Saunan tuotteistusta pidetdan tarkeana, silla se saattaisi oikein tuotteistettuna nostaa
Suomen asemaa hyvinvointimatkailukohteena. Maailmanlaajuiset trendit matkailussa
kuten hyvinvointi, wellness, mindfulness, hiljaisuus, puhtaus, rentoutuminen ja henkil6-
kohtainen palvelu ovat elementteja, jotka yhdistetddan suomalaisuuteen ja suomalaiseen
hyvinvointimatkailuun. Saunan liittdminen juuri Suomen hyvinvointimatkailuun ei ole
maailmalla niinkaan yleista kuin voisi luulla. Taman vuoksi saunan tuotteistukseen tulisi
panostaa enemman. Suomen mahdollisuudet ovat hyvat, vaikka haasteina voidaan nah-
da mm. tuotteiden/palvelujen kuten saunan, selkea esille tuonti markkinoinnissa, oikeat
jakelukanavat, saatavuus ja tuotekehitys. (Hentinen 2002, 7; Suomalaisen hyvinvointi-

matkailun kehittamisstrategia kansainvalisilla markkinoilla 2009-2013 2009, 3-10.)

Suomalaiset hyvinvointi-innovaatiot ovat yleisesti hyvin tunnettuja kansainvalisesti. Eri-
tyisesti sauna ja sauvakavely ovat vahvistaneet asemaansa suomalaisina tuotteina. Talla
hetkelld ongelmana on, ettd ndma Suomessa olevat sauna- ja sauvakavelytuotteet ovat
vaikeasti kansainvalisten matkailijoiden loydettavissa. Monet hyvinvointimatkailutuot-
teet ja -palvelut on jaettu erilaisten nimikkeiden alle, kuten erityiset kiinnostuksenkoh-
teet, majoituspalvelut, mita tehda ja aktiviteetit. (Hyvinvointituotteiden kartoitus 2007;
Suomalaisen hyvinvointimatkailun kehittamisstrategia kansainvalisilla markkinoilla

2009-2013, 3-10.)

Hyvinvointimatkailu on kasvanut alana kansainvalisesti merkittavasti, eika loppua kasvul-

le vield ndy. Hyvinvointimatkailun teema on noussut voimakkaasti tuotekehityksen etu-
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rintamaan. Raskaan, kuluttavan ja joskus ankealta tuntuvan arkielaman vastapainoksi
ihmiset haluavat huolehtia hyvinvoinnistaan entistakin enemman. Ihmiset hakevat yha
enemman kokonaisvaltaista, seka fyysista etta psyykkista, hyvaa oloa. (Suomalainen hy-

vinvointimatkailu n.d.)

Saunan avulla Suomi pystyisi erottumaan kansainvalisestad hyvinvointitarjonnasta ja pro-
filoitumaan hyvinvointimatkailun kohdemaana paremmin. Tuotetarjonnassa on keskityt-
tava maamme luontaisesti tarjoamiin hyvinvointielementteihin, kuten saunaan. Keskeis-
ta kansainvalisille markkinoille tahtdaavassa hyvinvointimatkailun tuotekehityksessa ja
markkinoinnissa on tuotteiden hyvinvointilaht6isyys seka kansainvalisen asiakkaan huo-
mioiminen kaikessa tiedottamisessa. (Suomalainen hyvinvointimatkailu n.d.) Suomen
matkailuelinkeinon tarjoama hyvinvointisegmentti on talla hetkella rajoittunut ja epa-
tarkka. Potentiaalisille asiakkaille ei voi muodostua kokonaiskasitysta siita mita meilla on
tarjolla eika etenkaan siita, kuinka tarjontamme voisi vastata heidan tarpeisiinsa. (Suo-
malaisen hyvinvointimatkailun kehittamisstrategia kansainvalisilla markkinoilla 2009—

2013 2009.)
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5 Kilpailija-analyysin kautta kilpailuetuun

Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi on yrityksen tarkeimpia tydkaluja, koska sen avulla yritys pystyy kar-
toittamaan kovimmat kilpailijat ja heidan toimintatapansa. Sen perusteella pystytaan

maarittamaan yritykselle paras tapa toimia yhteisilla markkinoilla. Kilpailija-analyysin

merkitys korostuu nykytilanteessa, jossa tarjontaa on ldhes joka alalla enemman kuin

kannattavaa kysyntda. Tassa tilanteessa yritys pystyy muokkaamaan kilpailuetuaan ja

tarjoamaansa palvelua analyysin avulla, ennen kuin syntyy tilanne, jossa tarjontaa on

reilusti enemman kuin kysyntda. Kun tilannemuutos koittaa, yritys pystyy valttamaan

oman tuottavuutensa laskun ennakoidulla toiminnallaan. (Kamensky 2000, 133—-134.)

Kilpailija-analyysi on nykyisten ja potentiaalisten kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouk-
sien arviointia markkinoinnissa ja strategisessa toiminnassa. Se tarjoaa yritykselle seka
hyokkadvan etta puolustavan strategisen kontekstin tunnistamaan mahdollisuudet ja
uhat kilpailukentassa. Kilpailija-analyysi on oleellinen osa yrityksen strategiaa. Suurin osa
yrityksista ei suorita tallaista analyysia riittavan jarjestelmallisesti. Valitettavan monet
yritykset toimivat epavirallisten ja vapaamuotoisten vaikutelmien, olettamusten, ja intui-
tion varassa, jotka perustuvat tietoon, mika on kaikkien yritysten johdolle helposti saa-

tavilla. (Tuotteen kilpailuetu n.d.).

Suunnitellakseen tehokkaita markkinointisuunnitelmia yrityksen taytyy selvittaa kilpaili-
joistaan mahdollisimman paljon. Sen pitaa jatkuvasti vertailla markkinointisuunnitelmi-
aan, tuotteitaan, hintojaan, kanaviaan ja tarjouksiaan kovimpien kilpailijoiden kanssa.
Talla tavalla yritys voi |6ytda potentiaalisia kilpailuedun alueita tai sen kannalta haitallisia
asioita. Kilpailija-analyysilla voidaan selvittda kilpailijoiden markkina-asemat ja tuotepro-
fiilit, nahda kilpailijoiden erilaiset tuotestrategiat ja |0ytaa yrityksen oma strateginen
paikka niiden joukosta (Tuotteen kilpailuetu n.d.). Kilpailija-analyysissa ensin tunniste-
taan kilpailijat, arvioidaan ne ja sitten valitaan mita yrityksia vastaan kilpaillaan kovim-
min ja mita valtelldan. (Kotler, Armstrong, Harris & Piercy 2013, 543.) Kilpailija-analyysin

vaiheet on kuvattu alla kuviossa 1.



38

Arvioidaan kilpaili- Valitaan mita vas-
Tunn.lste.t.a'an yrityk- joiden 'fav0|tteet, taaltl kllpall'laan' )
sen kilpailijat strategiat, vahvuu- kovimmin ja mita
det ja heikkoudet valtellaan

Kuvio 1. Kilpailijoiden analysoinnin vaiheet (Kotler ym. 2013, 543)

Yleensa kilpailijoiden tunnistamista pidetaan yksinkertaisena tehtavana, mutta niin se ei
aina valttamatta ole. Kilpailijoiksi rajataan yritykset, jotka tarjoavat samoja palveluja ja
tuotteita samoille asiakkaille samaan hintaan. Kilpailijoita on kuitenkin enemman laa-
jemmalla alueella kuin mita uskotaan. (Kotler ym. 2013, 543.) Nykyaan yritykset kohtaa-
vat tiukempaa kilpailua kuin koskaan aikaisemmin. Mitd enemman kilpailevien yritysten
strategiat muistuttavat toisiaan, sitd enemman yritykset kilpailevat keskenaan. (Kotler
ym. 2013, 545.) Kilpailijat voivat olla my&s epasuoria. Monilla markkinoilla asiakkaiden
prioriteetit vaihtelevat ja muuttuvat, jolloin epadsuorat kilpailijat tarjoavat hyvia tuote-

vaihtoehtoja ja ovat strategisesti oleellisia huomioida. (Aaker 2010, 43.)

Jokaisella kilpailijalla on sekoitus erilaisia tavoitteita liiketoiminnassaan. Yritys haluaa
tietda suhteellisen painoarvon, jonka kilpailija asettaa nykyiselle tuottavuudelle, markki-
naosuuden kasvulle, kassavirralle, teknologiselle johtoasemalle ja muille tavoitteille.
Kilpailijoiden tavoitteiden tunteminen paljastaa yritykselle onko kilpailija tyytyvainen
omaan tilanteeseensa ja miten se reagoisi erilaisiin kilpailullisiin toimenpiteisiin. Yrityk-
sen tulee myos tarkkailla kilpailijoiden tavoitteita eri asiakassegmentteja kohtaan. Jos
selviaa, etta kilpailija on I6ytanyt uuden segmentin, saattaa se avata mahdollisuuden.
Mikali havaitaan, etta kilpailijat suunnittelevat uusia siirtoja jotakin segmenttia kohtaan,
niin yrityksen olisi syytd varautua ja suunnitella vastatoimenpiteita. (Kotler ym. 2013,

544.)

Kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouksien arvioinnissa markkinoijien taytyy huolellisesti
vastata kriittiseen kysymykseen: Mita kilpailijamme voivat tehda? Ensimmaisena aske-

leena yritykset voivat kerata tietoa jokaisen kilpailijan tavoitteista, strategioista ja suori-
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tuksesta seka tuloksesta muutamien viime vuosien ajalta. Varmastikaan kaikkea tata

tietoa ei ole helppo hankkia. Normaalisti yritykset saavat selville kilpailijoidensa vahvuu-
det ja heikkoudet toissijaisista tiedoista, henkilokohtaisista kokemuksista ja muilta kuul-
tuna. He voivat myos tehda markkinointitutkimuksen asiakkaiden, tavarantoimittajien ja

jalleenmyyjain kanssa. (Kotler ym. 2013, 545.)

Seuraavaksi yritys tahtoo tietda: Mita kilpailijamme tekevat seuraavaksi? Kilpailijan ta-
voitteet, strategiat, vahvuudet ja heikkoudet kertovat hyvin pitkalti sen tulevat aikeet ja
toimenpiteet. Ne my06s antavat vihjeen sen todennakoéisista reaktioista yrityksen tekemi-
siin, kuten hintojen leikkaamisiin, tarjousten lisaamisiin tai uusien tuotteiden lanseera-
uksiin. Jokainen kilpailija reagoi kuitenkin eri tavalla. Kaikki eivat reagoi nopeasti ja vah-
vasti yrityksen liikkeisiin. Kilpailija saattaa pitaa asiakkaitaan uskollisina, se saattaa olla
hidas huomaamaan tapahtuneen tai rahoitus tarvittaviin vastatoimenpiteisiin puuttuu.
Jotkut yritykset valttavat kilpailua tiettyjen yritysten kanssa, koska tietavat niiden rea-
goivan erittdin voimakkaasti ja olevan tasta syysta erittdin hankalia kilpailijoita. (Kotler

ym. 2013, 545-546.)

Yrityksen johdon on paatettava se, ettd mita yrityksia vastaan kilpaillaan ja mitka yrityk-
set jatetaan rauhaan. Yritys voi keskittya yhteen useista kilpailijaluokista. Useimmat yri-
tykset suosivat kilpailua heikkoja kilpailijoita vastaan, koska se vaatii vdhemman resurs-
seja ja aikaa. Lisaksi kilpaillaan tietysti lahimpia kilpailijoita vastaan, eli niiden, joiden
kanssa kilpailutilanne on tiukin. Kehittyakseen paremmin markkinoilla tulisi kilpailla
myo6s vahvempia vastaan. Vahvoillakin kilpailijoilla on heikkoutensa ja yleensa saavute-

taan enemman silloin kun menestytaan naitd vastaan hyvin. (Kotler ym. 2013, 546-547.)

Hyodyllinen tyokalu kilpailijan vahvuuksien ja heikkouksien arviointiin on asiakasarvon
analysointi. Sen tarkoituksena on maaritella asiat, joita asiakaskohderyhma arvostaa ja
mitka ovat erilaisten kilpailijoiden tarjontojen suhteelliset arvot asiakkaille. Analysointia
suoritettaessa yritys ensin tunnistaa tarkeimmat ominaisuudet, joita asiakkaat arvosta-
vat, ja painoarvon, jonka asiakkaat asettavat ndille ominaisuuksille. Seuraavana yritys

arvioi oman suorituskyvyn ja kilpailijoiden vastaavan suorituskyvyn kyseisen ominaisuu-
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den kohdalla. (Kotler ym. 2013, 546-547.) Asiakkaiden arvoja on analysoitu opinnayte-

tyOssa ja sita varten tehtiin lomakehaastattelu.

Kilpailun tyypit

Kilpailua tarkastellaan laajasti eri toimialojen vélisena kilpailuna. Periaatteessa kaikki
yritykset kilpailevat keskenaan ostajien vapaa-ajasta ja euroista, koska ostajilla on kay-
tettavissaan rajallinen maara aikaa ja rahaa. Kuitenkin yleensa seurataan saman toimi-
alan yritysten valista kilpailua ja selvitetaan alan kilpailurakennetta. (Bergstrom & Lep-

panen 2011, 84.)

Tilannetta, jossa on paljon yrityksia samalla alalla, kutsutaan polypoliksi. Jos tilanne on
sellainen, ettd on vain harvoja yrityksia, niin puhutaan oligopolista. Monopolissa yrityk-
sia on vain yksi, joten yrityksella on myds suurin vapaus toimia markkinoilla. Monopoliti-
lanne on yleensa julkisen vallan sddtelema, ja nykyisin monet monopolit ovat purkautu-
neet, kuten Suomessa autokatsastus ja teleala. Yrityksella on sita suurempi vapaus
markkinoilla, mita erilaisempia kilpailevat tuotteet ovat. Taman vuoksi yritykset pyrkivat
tekemaan tuotteista erilaisia kuin kilpailijoilla. Niin sanottua taydellisen kilpailun tilan-
netta, jossa olisi paljon yrityksia ja tuotteet olisivat taysin samanlaisia, ei kdytannossa ole

markkinoilla. (Bergstrom & Leppadnen 2011, 84.)

Taulukko 1. Kilpailun tyypit eli markkinarakenteet (Bergstrom & Leppanen 2011,85)

Tuotteiden saman- Yritysten maara Yritysten toimintava-
kaltaisuus paus

Monopoli Korvaamattomia Yksi Suuri

Oligopoli Samanlaisia, erilais- Harvoja Vahainen, suurehko

tettuja, erilaisia

Polypoli Samanlaisia, erilais- Paljon erilaisia Olematon, pienehko
tettuja

Kilpailijoita tutkiessa yrityksen on hyva ryhmitella kilpailijansa avainkilpailijoihin ja mar-

ginaalikilpailijoihin. Ne ovat nykyisia kilpailijoita, jotka toimivat samalla alalla. Marginaa-
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likilpailijoita ei ole syyta jattaa lilan vahalle huomiolle, silla ne ovat usein haastajia ja tu-
levaisuuden avainkilpailijoita. Vaarallisia kilpailijoita voivat olla samaa tarvetta tyydytta-
vat, mutta eri alalla tai erilaisilla tuotteilla kilpailevat yritykset, joiden toimintaa on seu-

rattava.

Kilpailuetu

Kilpailuedulla tarkoitetaan yrityksen kehittamaa suhteellista etua kilpailijaan nahden
joissain menestykselliselle yritystoiminnalle tarkedssa asiassa, esim. kilpailijoita parempi
laatu (Taloussanakirja: Kilpailuetu n.d.). Bergstromin ja Leppdsen (2011, 87) mukaan kil-

pailuetu tarkoittaa asiakkaan kokemaa paremmuutta muihin nahden. Kilpailuetu voi olla

e taloudellinen, jolloin yritys kykenee kilpailemaan hinnalla. Taloudellinen kilpai-
luetu on saavutettu alhaisemmilla kustannuksilla, halvemmilla ostoilla tai tehok-
kaammalla toiminnalla kuin kilpailijoilla.

e toiminnallinen, jolloin yrityksen tuotteet ovat ominaisuuksiltaan ylivoimaisia:
tuotteiden materiaalit, ulkonako, teho ja suunnittelu ovat esimerkiksi parempia
kuin kilpailijoiden tuotteissa.

e imagollinen, jolloin ostajien mielikuvat yrityksen tuotteista ja yrityksesta ovat
korkealla. Silloin esimerkiksi tuotteen merkki, tuotteeseen liittyva palvelu ja tuot-
teen maine ovat etusijalla ostajien valitessa tuotteita. (Bergstrom & Leppanen

2011, 87.)

Tuoteominaisuuksien lisdksi on kiinnitettava huomiota sen kilpailukykyyn muiden vas-
taavien tuotteiden joukossa tuotetta kehitettdessd ja suunniteltaessa eteenpdin myynti-
kelpoiseksi tuotteeksi. Kehittamistydssa on suunniteltava aktiivisesti ihanteellisen tuot-
teen lisdksi tuotteen kaupallisia menestysmahdollisuuksia, koska yrityksen tuotekehitys
tahtaa liikevoittojen synnyttamiseen, eika pelkastaan hyvaan tuotteeseen. Tuotteelle
pitda 16ytaa selked erottautumistekija, jolla se lunastaa oman paikkansa markkinoilla ja

kuluttajien arjessa. (Tuotteen kilpailuetu n.d.)
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Tuotteelle pitdaa I6ytaa se lisdarvoinen ominaisuus, jonka vuoksi se paihittda vertailussa
kilpailevan tuotteen. Lisdarvo voi perustua edullisempaan hintaan, parempaan laatuun,
parempaan kadytettavyyteen, tiettyyn fyysiseen ominaisuuteen, ekologiseen kestavyy-
teen tai vaikkapa kauniimpaan ulkoasuun. Tuotekehityksessa on pakko tutustua kilpaile-
viin tuotteisiin seka markkinatilanteeseen siina kilpailuymparistdssa, johon tuote pyrkii,
jotta tuote I6ytdisi oman markkinarakonsa muiden vastaavien tuotteiden joukossa.

(Tuotteen kilpailuetu n.d.)

Yrityksen onnistuminen markkinoilla riippuu paljolti kilpailusta eli siita, mita kilpailevat
yritykset tarjoavat ja mitka ovat niiden uhat ja mahdollisuudet. Erityisesti onnistuminen
riippuu siitd, miten yritys onnistuu olemaan erilainen kilpailijoihin ndhden. Tarkeaa yri-
tykselle on tunnistaa oma kilpailuetunsa. Vain ne ovat todellisia etuja, joita asiakkaat
pitdvat etuina. Asiakkaat vertailevat eri vaihtoehtojen tuottamaa hyotya ja paatyvat sii-
hen tai niihin, jotka tuottavat heille eniten hyotya tai arvoa. (Bergstrom & Leppanen

2011, 86-88.)

Uutuustuotteen markkinoijalla on usein etumatkaa kilpailijoihin nahden, ja silla on jopa
mahdollisuus hinnoitella tuote kalliiksi. Potentiaalisten tulokkaiden uhka on kuitenkin
suuri, silla kilpailijoiden kiinnostus saada osuus tuotosta on suuri, koska markkinoiden
oletetaan yleensa kasvavan. Kypsilla toimialoilla kilpailu on jo armottoman kovaa, silla
markkinat eivat enda kasva ja korvaavia tuotteita |6ytyy runsaasti. (Bergstrom & Leppa-

nen 2011, 88.)

Amerikkalaisen tutkijan Michael Porterin 1980-luvulla kehittamaa kilpailumallia ja kilpai-
luetuajattelua kdytetdaan yha paljon. Porterin mallissa yrityksen kilpailuasema riippuu
toimialan rakenteesta ja siina vallitsevista kilpailuvoimista. Markkinoilla kilpailuvoimiksi
lasketaan potentiaaliset tulokkaat, markkinoilla olevat korvaavat tuotteet, hankkijat ja
asiakkaat. Lisaksi Porter puhuu kilpailustrategiasta, jonka perusteella yritys voi menestya
markkinoilla joko kustannusjohtajuuteen (cost leadership), erilaistamiseen (differentiati-
on) tai keskittymiseen (focusing) perustuvalla kilpailuedulla. (Bergstrom & Leppanen

2011, 88.)
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Kustannusetua yritys voi saada suurilla markkinoilla alhaisilla yksikkdkustannuksilla, jol-
loin se pystyy asettamaan hintansakin matalaksi. Erilaistamisstrategiaa noudattava yritys
tarjoaa laajoille markkinoille tuotteita, joiden ominaisuuksia, ulkonakoa tai luotettavuut-
ta asiakkaat arvostavat. Tassa tapauksessa hinta ei ole heille merkitseva tekija. Keskitty-
misessa taas on kysymys siita, etta yritys etsii kapean segmentin, jolle se myy yksiléllisia
tuotteita tai alhaisin hinnoin. Markkinaosuudeltaan yrityksen ei tarvitse olla valttamatta
hallitseva menestyakseen. Hyva olisi [6ytaa oma paremmuutensa, keskittya kapeaan
markkinarakoon ja uskaltaa erikoistua markkinoihin, jotka eivat kiinnosta kilpailijoita.
Talloin pieni yritys voi keskittya muutamiin tuotteisiin tai asiakkaisiin, jotka se hoitaa
osaavasti ja tehokkaasti. Vakiintuneet asiakassuhteet ja asiakastyytyvaisyys antavat yri-

tykselle etumatkaa kilpailijoihin ndhden. (Bergstrom & Leppdnen 2011, 88-89.)

Avain kilpailuedun saavuttamiseen on ottaa jokainen asiakassegmentti ja tutkia miten
yrityksen tarjonta on verrattavissa kilpailijoihin saman segmentin kohdalla. Yrityksen ja
asiakkaan tarpeiden olisi kohdattava paremmin kuin kilpailijoiden vastaavat tarpeet. Jos
yrityksen tarjonta luo suurempaa arvoa ylittamalla kilpailijoiden tarjonnan tarkeissa
ominaisuuksissa, voi yritys veloittaa suuremman hinnan ja saavuttaa korkeammat tuo-
tot, tai se voi veloittaa saman hinnan ja saavuttaa suuremman markkinaosuuden. Jos
yrityksen kuitenkin nahdaan suorittavan alemmalla tasolla paakilpailijoihin nahden joi-
denkin tarkeiden ominaisuuksien kohdalla, niin sen taytyy investoida noiden ominai-
suuksien vahvistamiseen tai muiden tarkeiden kilpailuetua luovien ominaisuuksien [6y-
tamiseen. (Kotler ym. 2013, 546.) Alapuolella kuviossa 2 kuvataan punaisella varilld
ihannealuetta, jota yritys tavoittelee. Siina yritys vastaa asiakkaiden tarpeisiin tavalla,

johon kilpailijat eivat pysty, ja saavuttaa nain itselleen kilpailuedun.
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Kilpailuympiristd K

[ Kilpailijoiden lf' | Asiakkaiden
‘ tarjooma - _-| tarpeet

Yrityksen tulisi yrittaa loytaa
“sweet spot” eli ihannetilanne,
jossa se tayttaa asiakkaiden tarpeet
sellaisella tavalla, johon kilpailijat
eivat pysty vastaamaan.

\ Yrityksen
kapasiteetti

Kuvio 2. Yrityksen strateginen ihannetilanne verrattuna kilpailijoihin (Kotler ym. 2013,
546)

SWOT -analyysi

SWOT-analyysi eli nelikenttdanalyysi (Taulukko 2) on strategisessa suunnittelussa ylei-
sesti kdytetty tyokalu, joka on hyodyllinen ja helppokayttdinen silloin, kun halutaan sel-
vittaa yrityksen Vahvuudet (Strength), Heikkoudet (Weakness), Mahdollisuudet (Oppor-
tunity), ja Uhat (Threat) (UNWTO & ETC 2011, 70). SWOT on erityisesti suunniteltu aut-
tamaan strategisten etujen ja sitd kautta sopivien markkinointistrategioiden |6ytamises-
sa yritykselle. Se ei vaadi kayttajaltaan koulutusta tai teknistd osaamista, vaan enem-
mankin yrityksen ja toimialan tuntemista. Analyysissa voidaan kayttaa yhta aikaa seka
maarallisia ettd laadullisia tietoja, ja saada ndin laajempi kasitys aiheesta. (Hollensen

2010, 238.)

Analyysin kohteena voi olla yrityksen oma toiminta, jonkin tuotteen tai palvelun asema
ja kilpailukyky tai esimerkiksi kilpailijan kilpailukyky. Tulosten vertailukelpoisuuden sai-
lyttdmiseksi on tarkeda rajata se, mita milloinkin arvioidaan. Analyysin perusteella voi-
daan tehda paatelmia esimerkiksi siita, miten vahvuuksia voidaan hyédyntaa ja miten

uhat véltetaan. (Lindroos & Lohivesi 2004, 217-218.)
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Monesti SWOT -analyysin tuloksena huomataan, etta samat asiat voivat olla samaan
aikaan seka vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia etta uhkia. Asioiden luokittelu on
jonkin verran sattumanvaraista. Arviointi on subjektiivista, ja toinen henkild voi ndhda
jonkin asian taysin painvastoin. Osaltaan tdhan vaikuttaa sekin, etta analyyseja laaditta-
essa laitetaan usein samaan taulukkoon kaikkiin kohtiin seka nykytilaa etta tulevaisuutta
koskevia arviointeja, mika saattaa tehda lopputuloksesta sekavan. (Lindroos & Lohivesi
2004, 217.) Tarkeinta kuitenkin on, etta yritys itse tunnistaa ndma monipuoliset piirteet

ja osaa kayttaa niitd edukseen strategiassaan.

Negatiiviset asiat, eli heikkoudet ja uhat, estavat yrityksen menestymista. Menestyksen
kannalta olisi tarkeaa, etta se yrittdisi muuttaa heikkoudet vahvuuksiksi. Toteutuneet
uhat vaarantavat yrityksen menestyksen ja joskus jopa olemassaolon markkinoilla. Posi-
tiiviset asiat, eli vahvuudet ja mahdollisuudet, taas voivat auttaa yritysta toteuttamaan
tavoitteensa ja menestymaan paremmin. Analyysin tuloksena saadaan toimintasuunni-

telma siitd, mita millekin asialle tulisi tehda (Lindroos & Lohivesi 2004, 218).

Taulukko 2. SWOT -analyysi (OK-Opintokeskus n.d.)

S|Sa|nen ympansto Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoinen ymparisto Mahdollisuudet Uhat
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6 Tutkimustulokset

6.1 Kilpailija-analyysi

Tutkimuksessa Maaseuturavintola Hollolan Hirven savusaunapalveluille |0ytyi yhteensa
12 kilpailijaa Paijat-Hameen alueelta noin 50 kilometrin sateelta Hollolan Hirvesta. Yksi
kilpailija, Tilausravintola Lossirannan Kartano, sijaitsee litissa Kymenlaakson maakunnas-
sa Paijat-Hameen sijaan, mutta otettiin mukaan sijaintinsa vuoksi. Jokaisella kilpailijalla
on saatavilla savusaunapalvelut. Lisdksi ne tarjoavat vaihtelevissa maarin erilaisia oheis-
palveluja. Kilpailijoita on tarkasteltu laajennetun kilpailukeinojen mallin eli 7P-mallin
avulla. Havainnoimalla keratyt tiedot perustuvat yritysten verkkosivujen kuluttajille tar-
joamiin tietoihin. Alapuolella on listattuna jokainen kilpaileva yritys ja paikkakunta, missa

yritys sijaitsee. Kilpailijat on asetettu aakkosjarjestykseen.

e Alatalon Lomamokit, Padasjoki

e Kesdravintola Myllysaari, Lahti

e Lehmonkarki, Asikkala

e Luomuleipéla, Niinikoski (Orimattila)

e Marttilan tila, Kalkkinen

e Qjalan tila, Kalkkinen

e Peltolan Mokit, Mertie (Karkola)

e Piilostenniemi, Maakeski (Padasjoki)

e Sahalampi, Mertie (Karkola)

e Sipilan Lomamokit, Vesivehmaa (Asikkala)
e Tilausravintola Lossirannan Kartano, litti

e Vierumaki - Suomen urheiluopisto, Vierumaki
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Alapuolella olevaan karttaan (ks. kuvio 3) on merkitty violetilla varilla kaikkien 12 kilpaili-
jan maantieteellinen sijainti ja punaisella Maaseuturavintola Hollolan Hirvi. Kartan avulla

on mahdollista saada kokonaiskuva yritysten sijainnista ja etaisyyksista.
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Kuvio 3. Kilpailijoiden maantieteellinen sijainti kartalla
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Ydinpalvelut

Jopa 50 prosentilla kilpailijoista on ydinpalveluna mékkivuokraus, eli tallaisia yrityksia
|6ytyi kuusi. Kilpailijoista vain kolme - Kesdravintola Myllysaari Lahdessa, Tilausravintola
Lossirannan Kartano litissa ja Vierumaen savusaunat Kammi seka Karhunpesa, ovat Hol-
lolan Hirven tyylisia varsinaisia tilausravintoloita. Naista Kesaravintola Myllysaari on auki
vain kesakaudella. Kokous- ja juhlapalveluja ydinpalvelunaan tarjoavat Marttilan tila
Kalkkisissa ja Piilostenniemi Maakesissa Padasjoella. Vain kahdella kilpailijalla on ydin-
palvelunaan savusaunapalvelut. Sahalampi Karko6lassa tarjoaa ydinpalvelunaan sa-
vusaunailtoja ja kokouspalveluja. Samoin toimivat myds Vierumaden Urheiluopiston kaksi

savusaunaa/tilausravintolaa, Kalliokammi ja Karhunpesa.

Oheispalvelut

Oheispalvelutarjonnassa kilpailijoilla on suuria eroja. Oheispalveluina savusaunapalvelut
ovat Alatalon Lomamokeilla, Piilostenniemelld, Marttilan tilalla, Kesadravintola Myllysaa-
rella ja Tilausravintola Lossirannan Kartanolla. Tavallisia saunapalveluja oheispalveluna
tarjoavat padasiassa vain Kesdravintola Myllysaari Lahdessa ja Lehmonkarki Asikkalassa.
Kesaravintola Myllysaaren yhteydessa toimii kesateatteri Myllysaari. Piilostenniemen
laivalaiturilta on mahdollisuus paasta tilausristeilylle Paijanteen kansallispuiston maise-
miin. Vierumaen savusaunat toimivat molemmat myos tilausravintoloina.

Lehmonkarki tarjoaa ehka laajimman kattauksen erityyppisia oheispalveluja esimerkiksi
mokkilomaan tai kokoukseen yhdistettavaksi. Tarjolla on seuraavia palvelu-
ja/aktiviteetteja: moottorikelkkasafari, go karting Pdijanteen jaalla, motocross, nokipan-
nukahvit luonnon helmassa, maalaiskirmajaiset, RIB-veneretki, huskysafari, kalastusret-

ket, kirkkovenesoutu, teemaillat hirsilinnoituksessa, vaellusratsastus, golf ja metsastys.

Peltolan Mokit ja Sahalampi tarjoavat oheispalvelunsa paaosin Jamela Elamys- ja seikkai-
lupalvelujen (sijaitsee Jarveldssa lahelld) kautta. Vaihtoehtoja on kilpailijoista toiseksi
eniten ja monipuolisimmin. Jamela jarjestaa esimerkiksi kdysitoimintaa, tarkkuuslajeja,
varikuulapelejd, melontaretkia, ohjattuja luontoretkia, sienestysta, marjastusta, maasto-
pyoradilyd, hiihtoa ja vaellushiihtoa, ohjattuja peleja, leikkeja ja kisailuja. Sipildn Loma-

mokkien oheispalveluna ovat illanvietot kammissa ja savusaunassa 5 - 10 henkilon ryh-
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mille, ja ilmeisesti vuokrattavissa on moottorikelkkoja. Hyvat kalastusmahdollisuudet on

myds mainittu.

Luomuleipala Orimattilan Niinikoskella tarjoaa maatilamatkailua ja luomuviljelya, joita
muut kilpailijat eivat ainakaan ole mainostaneet. Marttilan tila tarjoaa kokous- ja juhla-
palvelujensa ohella myds majoituspalveluja enintdaan 18 henkildlle ja jarjestaa aktiviteet-
teja toiveiden mukaan, kuten pilkkimista ja loimulohta tunnelmallisessa kodassa. Nyky-
aan Marttilan tilalla harjoitetaan myos metsataloutta ja maatilamatkailua. Ojalan tilan
Ojalan Juustola, mokkivuokraus ja maatila kuuluvat samaan kokonaisuuteen. Juustolassa
tuotetaan erilaisia juustoja myyntiin. Yli 200 vuotta vanha vilja-aitta on kesamajoituskay-

tossa. Aitasta 16ytyy nukkumatilat neljalle. Paijanteen rannassa on nuotiopaikka.

Muista yrityksista oheispalvelujen suhteen eroavat paljon Vierumaen savusaunat Kammi
ja Karhunpesa. Varsinainen oheispalvelu on tilausravintolatoiminta, mutta koska Vieru-
maen urheiluopisto sijaitsee vain parin kilometrin paassa, ja ne kuuluvat samaan yrityk-
seen, voidaan Vierumaen muutkin palvelut laskea tahan piiriin. Vierumaella on runsaasti
mokkeja vuokralla ja lisdksi hotellimajoitusta. Se on Suomen monipuolisin vapaa-

ajankeskus, ja urheilumahdollisuudet ovat huippuluokkaa.
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YRITYS

YDINPALVELUT

OHEISPALVELUT

Alatalon Lomamaokit,
Padasjoki

Mokkivuokraus

Savusaunapalvelut, kirkkovene

Kesaravintola Mylly-
saari, Lahti

Tilausravintolapalvelut:
lounaat, juhlat ja koko-
ukset

Savusauna-/saunapalvelut

Lehmonkarki,
Asikkala

Mokki- ja huvilavuokra-
us

Savusaunapalvelut, koulutus-, loma- ja juh-
lapalvelut, aktiviteetteja esim. moottori-
kelkkailu, go karting, RIB-veneretki, kalas-
tusretket, vaellusratsastus, husky-safari

Luomuleipals,
Niinikoski (Orimattila)

Mokkivuokraus

Savusaunapalvelut, maatilamatkailu ja luo-
muviljely

Marttilan tila,

Kokous- ja juhlapalvelut

Savusaunapalvelut, majoituspalvelut, aktivi-

Kalkkinen teetteja toiveiden mukaan, esim. pilkkimista
ja loimulohta kodassa

Ojalan tila, Mokkivuokraus Savusaunapalvelut, Juustola

Kalkkinen

Peltolan Mokit,
Mertie (Karkola)

Mokkivuokraus

Elamys- ja seikkailupalvelut (jarjestaja Jame-
la, Jarveldssa). Esim. koysitoiminta, tark-
kuuslajit, varikuulapelit, melontaretket,
luontoretket, maastopydraily, hiihto, mar-
jastus, ohjatut pelit, leikit ja kisailut

Piilostenniemi, Maa-
keski (Padasjoki)

Kokous- ja juhlapalvelut

Savusaunapalvelut, kalastusretket (kotapil-
kinta), tilausristeilyt, toiveiden mukaan
muita aktiviteetteja

Sahalampi,
Mertie (Karkola)

Savusaunaillat ja koko-
uspalvelut

Elamys- ja seikkailupalvelut (jarjestdja Jame-
la, Jarveldssa). Esim. koysitoiminta, tark-
kuuslajit, varikuulapelit, melontaretket,
luontoretket, maastopydraily, hiihto, mar-
jastus, ohjatut pelit, leikit ja kisailut

Sipilan Lomamokit,
Vesivehmaa (Asikkala)

Mokkivuokraus

Savusaunapalvelut, illanvietot kammissa ja
savusaunassa, kalastus, moottorikelkkojen
vuokraus

Tilausravintola Lossi-
rannan Kartano, litti

Kokous- ja juhlapalvelut

Sauna- ja majoituspalvelut

Vierumaki - Suomen
urheiluopisto, Vieru-
maki

Savusaunapalvelut

Savusaunojen Kalliokammin ja Karhunpesan
tilausravintolatoiminta, urheiluopiston pal-
velutarjonta (esim. majoitus ja monipuoliset
urheilumahdollisuudet)
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Aukioloajat

Vuoden ympadri toimivia kilpailijoita 10ytyi yhteensa viisi: Alatalon Lomamaokit, Lehmon-
karki, Luomuleipéla, Ojalan tila ja Sipilan Lomamokit. Tilauksesta palvelujaan tarjoavat
Tilausravintola Lossirannan Kartano ja Vierumaki. Kesaravintola Myllysaari Lahdessa
toimii myo0s tilauksesta, ja se avataan 1.5. ja suljetaan syyskuun lopulla. Se keskittyy siis
taysin kesakauteen. Marttilan tila, Peltolan mokit, Piilostenniemi ja Sahalampi eivat ol-
leet ilmoittaneet aukioloaikaansa verkkosivuillaan. Mdkkeja vuokraavat yritykset ovat

tutkijan kasityksen mukaan auki lahes ympari vuoden, ainakin mokkivuokraus.

Sijainti ja saavutettavuus

Sijainniltaan ja saavutettavuudeltaan kilpailevien yritysten valilla on suuria eroja siina,
kuinka pitka etdisyys niistd on Helsinkiin tai Lahteen. Nama kaksi kaupunkia/aluetta ovat
tarkeitd, koska paakaupunkiseudulta/Helsingista ja Lahden alueelta tulee suurin osa
Maaseuturavintola Hollolan Hirven asiakkaista. Asiakkaina on myds sellaisia yrityksia,
joilla on toimintaa pitkin Etela- ja Keski-Suomea ja joille Lahden alue on sijainnin kannal-

ta keskeinen tai ainakin suhteellisen vaivattomasti tavoitettavissa.

Alatalon Lomamokit Padasjoella sijaitsee Helsinkiin ja Lahteen nahden kaikkein kauim-
pana. Helsinkiin on 180 kilometria ja Lahteen 70 kilometria. Lyhin etdisyys Helsinkiin on
Peltolan Mokeilta (75 kilometrid) ja Sahalammelta (86 kilometrid), jotka sijaitsevat mo-
lemmat Karkolan kunnassa. Kesaravintola Myllysaari sijaitsee vain noin kolmen kilomet-
rin padssa Lahden kaupungin keskustasta, mika on muihin kilpailijoihin verrattuna poik-
keuksellisen lahella. Paikalle pdasee myos julkisella bussiliikenteelld helposti, ja tdma on
selva etu Myllysaarelle. Saarelle on siltayhteys. Seuraavaksi ldhimpana Lahtea ovat Sipi-
[an Lomamokit 25 kilometrin padssa Vesivehmaalla Asikkalassa ja Vierumaen Urhei-

luopisto, jonne on matkaa 28 kilometria.

Kaikkien yritysten etdisyydet Lahteen ja Helsinkiin (noin)
e Alatalon Lomamokit: Lahti 70 km, Helsinki 180 km
e Kesaravintola Myllysaari: Lahti (keskustaan) 3 km, Helsinki 108 km

e Lehmonkarki: Lahti 40 km, Helsinki 140 km
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e Luomuleipéla: Lahti 35 km, Helsinki 100 km

e Marttilan tila: Lahti 46 km, Helsinki 154 km

e Qjalan tila: Lahti 45 km, Helsinki 153 km

e Peltolan Mokit: Lahti 30 km, Helsinki 75 km

e Piilostenniemi: Lahti 49 km, Helsinki 150 km

e Sahalampi: Lahti 34 km, Helsinki 86 km

e Sipilan Lomamokit: Lahti 25 km, Helsinki 125 km

e Tilausravintola Lossirannan Kartano: Lahti 37 km, Helsinki 140 km

o Vierumaki — Suomen Urheiluopisto: Lahti 28 km, Helsinki 132 km.

Kaikki kilpailijat sijaitsevat 3 - 70 kilometrin padssa Lahdesta ja 75—180 kilometrin padssa
Helsingista. Sijainneissa ja etaisyyksissa on siis merkittavia eroja. Yhta lukuun ottamatta
(Alatalon Lomamaokit) kaikki kilpailijat sijaitsevat alle 50 kilometrin padssa Lahdesta. Puo-
let kilpailijoista sijaitsee 130—155 kilometrin paassa Helsingista. Kauppoja ja muita palve-
luja kohteiden lahelld on vaihtelevasti. Kaikkiin muihin kohteisiin kuin Kesdravintola Myl-
lysaareen menemiseen asiakas tarvitsee omaa kulkuneuvoa paastakseen aivan perille

kohteeseen. Kuviosta 3 voidaan nahda yritysten sijainti kartalla.

Tilat

Monet kilpailijat keskittyvat mokkivuokraukseen (ydinpalveluna kuudella yritykselld),
joten niiden tilatkin ovat suurelta osin mokkeja. Lisaksi yleistd on suurempi rakennus,
kuten vanha maatalo, jossa voidaan jarjestda juhlia ja kokouksia. Alatalon Lomamokeilld
on kolme eri mokkia. Keltavuokko-maokki soveltuu hyvin pienelle ryhmalle tai kahdelle
perheelle, noin 6 henkildlle. Sinikello-mokki sopii erityisesti perheille. Puna-apila-mokki
on maksimissaan 5 henkildlle. Puna-apilaa vuokrataan noin ajalla 15.5. - 30.9. Alatalon

Lomamokeilld on myos lahellda mokkeja kota ja laavu.

Kesadravintola Myllysaaressa on tyylikas ravintolarakennus, jossa on sali, baari, lansi-,
eteld- ja pohjoiskuistit. Sisatilojen kapasiteetti on 200 vierasta. Pihapiirissa myos huvima-

ja, joka toimii viehadttavana kokoustilana 8 henkil6lle. Kabinetteja varataan 10-60 henki-
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I6lle. Suurimpaan yhtendiseen tilaan mahtuu 60 henkiléa. Ravintolan valittdmassa lahei-

syydessa on my0Os kesateatteri Myllysaari.

Lehmonkarjessa Asikkalassa on useita huviloita ja mokkeja, enintdan 24 henkil6lle. Suu-
rimmat perhejuhlat seka kokous- ja asiakastilaisuudet voi jarjestaa edustushuvila Iso-
haavassa, jonka kapasiteetti on 120 henkil6a, tai vanhassa kunnostetussa kivinavetassa
ravintola Ometassa. Omettaan mahtuu noin 110 henkil6a. Luomuleipaldassa Niinikoskella

on 6 hirsimokkia, jotka ovat laadukkaasti varusteltuja yrityksen verkkosivujen mukaan.

Marttilan tilalla Kalkkisissa on vanha perinteinen maalaistalo kokous- ja juhlatiloineen
maksimissaan 50 henkil6lle. Tilan navetta on toiminut nayttelytilana 1990-luvun alusta
alkaen. My®6s Kalkkisissa sijaitsevalla Ojalan tilalla on tarjolla kaikista kilpailijoista vahiten
tiloja asiakaskayttoon, silld sielld on vain yksi hirsimokki 2 - 10 henkildlle ja saunatupa,

jossa on nukkumatilat 2 - 3 henkildlle.

Karkolassa Peltolan Mokit tarjoaa kolme maokkia ja Tallinvintti-vinttihuoneen maatilan
pihapiirissa kuudelle hengelle. Suurimpaan mokkiin mahtuu 6+2 henkiléa. Sahalammelle
on rakennettu jyhkea korsu osittain maan alle saunomisen lisddantyessa ja muuttuessa
ympadrivuotiseksi. Sahalammen kokous- ja juhlatila eli korsu maksaa 150 euroa + alv 24
%. Palvelujen/pakettien raatalointimahdollisuudet onnistuvat toiveiden mukaan. Korsus-
ta loytyvat kokoontumistilat 30 henkildlle seka keittio ja sosiaalitilat. Savusaunan lahella
sijaitsevat myos kota, katettu ruokailupaikka ja ulkonuotiokeha. Piha-alueella on mah-

dollista jarjestaa erilaisia kisailuja ja leikkeja.

Piilostenniemella on paarakennuksessa (Piilostupa) juhlatilat poytapaikoin 40 hengelle.
Lisaksi siella on kaksi kotaa, joista toiseen mahtuu 20 ja toiseen 40 henkil63a. Kotaillan-
vietot ruokailuineen ovat saatavilla 10-50 henkildlle. Piilostenniemelld on myos pieni
museo aitassa, jossa on vanhoja esineitd. Museon ylakerrassa voi yopya kesalla. Rannas-

sa on laituri, johon paasee isommallakin veneella tai laivalla.

Sipilan Lomamokeilla Vesivehmaalla on kaksi hyvin varusteltua hirsimokkia, Styyrpuuri ja
Paapuuri, 5 - 7 henkil6lle. Vanhoista hirsistd rakennetussa kammissa 5 - 10 henkilén seu-

rue voi pitda illanistujaisia tai vaikka pienen palaverin takkatulen loimussa. Ruokailu jar-
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jestyy erillisella tilauksella. Kammin terassilla on tilaa 10-12 henkildlle. Seka sisalla, etta

ulkona on takka.

litin Tilausravintola Lossirannan Kartano on jykeva hirsikartano, jossa on 140 asiakas-
paikkaa sisalla seka katetulla patiolla 70. Tilausravintolan palveluita taydentaa myos 50
asiakaspaikan tunnelmallinen viinitupa pihapiirissa. Kaikki tilat ovat A-anniskelualueita.
Lisaksi kaytossa on aamiaishuone, huvimaja sekd emannan ja isannan huoneet. Majoi-
tukseen soveltuu yleva sviitti seka jopa 11 kahden hengen huonetta. Kartanon paasaliin

mahtuu kokousta pitamaan 40-50 henkil6a, muihin tiloihin noin 10 henkil6a.

Vierumaen savusaunat ovat hienosti toteutettuja ja muista kilpailijoista erottuvia. Sa-
vusaunan yldapuolelle kallion kielekkeelle on rakennettu vanhoista hirsista kaksikerroksi-
nen illallisravintola, Karhunpesd, jonne mahtuu 38 hengen illallisryhma. Myo6s savusau-
nan yhteydessa sijaitsevaan kallion sisdaan louhittuun tilausravintola Kammiin mahtuu 40

henkiloa.

Ymparisto

Suurella osalla kilpailijoista tilat sijaitsevat veden darella, kuten Paijanteen, Vesijarven tai
jonkin lammen rannalla. Kesaravintola Myllysaari sijaitsee jarvimaisemissa pienella veh-
redlla Myllysaarella, joka on kuitenkin melkein kaupungin vilskeen keskella. Luomuleipa-
Ia sijaitsee pienen lahdevetisen lammen laheisyydessa. Lehmonkarki on Paijanteelld
kauniilla harjumaisella niemella. Marttilan tila on romanttinen maalaistalo Kalkkisissa

rauhallisessa Paijathdmaldisessa maalaismaisemassa Paijanteen rannalla.

Ojalan tilakin sijaitsee maalais- ja jarvimaisemissa Kalkkisissa Paijanteella |ahelld Martti-
lan tilaa. Peltolan mokkien miljo6 muodostuu pienesta lammesta ja ymparoivastd met-
sasta. Asikkalassa sijaitseva Piilostenniemi tarjoaa my06s Paijanteen jarvimaisemia. Saha-
lammella Karkoldssa on pieni lampi, ja pihapiirissa on vanhoja rakennuksia kauniissa
maalaismaisemissa. Sipilan Lomamaokit Vesivehmaalla sijaitsee Vesijarven laheisyydessa
maaseudulla. Tilausravintola Lossirannan Kartanon miljoota eldvoittad Vuolenkosken

jokimaisema ja itse paarakennus, joka on suuri ja jykeva hirsikartano. Vierumaen sa-
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vusaunat sijaitsevat Mustalammen rannalla koskemattoman luonnon keskella vain parin

kilometrin padssa Vierumaden urheiluopistolta.

Taulukko 4. Tilat ja ymparisto

YRITYS TILAT YMPARISTO
Alatalon Mokkeja 5, savusauna, kota ja Jarvien rannoilla, metsd ymparoi
Lomamékit, laavu lahelld mokkeja mokkien rauhallista pihapiiria,
Padasjoki luonnonldheinen

Kesaravintola
Myllysaari, Lahti

Kesaravintola: sali, baari, lansi-,
eteld-, ja pohjoiskuistit. Kolme
ulkoterassia, huvimaja, kabinetteja,
rantasauna, savusauna

Pieni saari Vesijarvella, lyhyt
matka kaupunkiin, luonnonldhei-
nen

Lehmonkarki,
Asikkala

Huviloita ja mokkeja 12. Edustus-
huvila Isohaapa ja ravintola Ometta
(kunnostettu kivinavetta)

Harjumainen niemi Pdijanteell3,
rannat kovapohjaisia hiekkaran-
toja, luonnonldheinen

Luomuleipal3,
Niinikoski (Orimattila)

Hirsimokkeja 6, savusauna

Alueella lampi, jossa kirkas lah-
devesi, luonnonldheinen

Marttilan tila,

Kokous- ja juhlatilat, savusauna

Maalaistalo rauhallisessa ympa-

Kalkkinen ristéssa Paijanteen rannalla,
jarvimaisema, maalaismaisema,
luonnonldheinen

Ojalan tila, Hirsimokki, savusauna ja saunatupa | Pdijanteen rannalla jarvimaise-

Kalkkinen missa, hiekkaranta, maalaismai-

sema, luonnonldheinen

Peltolan Mokit,
Mertie (Karkola)

Mokkeja 3 ja tallinvintti vinttihuo-
ne, savusauna

Metsan keskelld, alueella pieni
lampi, luonnonlaheinen

Piilostenniemi, Maa-
keski (Padasjoki)

Paarakennuksessa (Piilostupa)
juhlatilat, 2 kotaa, museoaitta,
savusauna

Paijanteen rannalla, Iahella Pai-
janteen kansallispuistoa, luon-
nonldheinen

Sahalampi,
Mertie (Karkola)

Tilava korsu, savusauna, kota, ka-
tettu ruokailupaikka ja ulkonuo-
tiokeha

Lampi, kaunis maalaismaisema,
vanhoja maalaisrakennuksia,
luonnonldheinen

Sipildn Lomamaokit,
Vesivehmaa (Asikkala)

Hirsimokkeja 2, savusauna

Vesijarven rannalla, rauhalliset
maalaismaisemat, luonnonldhei-
nen

Tilausravintola Lossi-
rannan Kartano, litti

Hirsikartano: aamiaishuone, eman-
nan ja isdnnan huoneet, huvimaja,

viinitupa, sviitti, savusauna, 11 kpl

kahden hengen huoneita

Vuolenkosken jokimaisemat,
jykveva hirsikartano, luonnonla-
heinen

Vierumaki - Suomen
urheiluopisto, Vieru-
maki

Savusaunat Kammi ja Karhunpess,
jotka ovat my®ds tilausravintoloita.
(Urheiluopistolla hotelli, mokkeja,
liikuntahalleja, jadhalli jne.)

Keskellda metsda pienen lammen
rannalla, urheiluopistolle 2 kilo-
metrid, koskematon luonto,
luonnonldheinen
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Savusauna ja hinnoittelu

Kilpailijoiden valilla 16ytyi suuria eroja savusaunojen hinnoitteluperiaatteissa ja hinnois-
sa. Joillakin se kuului esimerkiksi mokkilomapakettiin ja toiset pyrkivat tekemaan silla
lisamyyntid. Toisaalta kaikki yritykset eivat olleet ilmoittaneet verkkosivuillaan sa-
vusaunojen hinnoittelusta mitaan. Myos savusaunojen kapasiteeteista loytyi pienia ero-
ja, vaikka niistakaan ei kaikista [oytynyt tietoa. Vierumaen Urheiluopiston savusaunoihin
sekda Kammiin etta Karhunpesdaan mahtuu kerrallaan noin 15 henkil6a. Saunat on raken-
nettu suomalaisia perinteitda noudattaen. Talvisin voi pulahtaa virkistavaan avantoon
saunomisen lomassa. Tilavuokrat Vierumaelld ovat alkaen 380 euroa/4 henkiloa. Tilaus-
ravintola Lossirannan Kartanon hinnoittelua ei ollut ilmoitettu. Siella on mahdollista pu-
lahtaa uimaan virtaavaan jokeen suoraan savusaunasta ja kaytossa on myos lammin-

vesiallas ymparivuoden.

Sipilan Lomamokeilla savusauna on rannassa ja se lammitetaan kesakautena maksutta
vahintaan kerran viikon mittaisen mokkivierailun aikana. Rannan tuntumassa on kaytos-
sa palju. Sahalammella tilaussavusaunatoiminta alkoi, kun yli 100-vuotias savusauna siir-
rettiin Padasjoelta. Lahteesta tulee vesi noin hehtaarin kokoiseen tekolampeen, johon
voi pulahtaa savusaunasta. Laimmitys maksaa 200 euroa + alv 24 %. Piilostenniemelld on
savusauna 10-40 henkildlle. Piilostenniemen savusauna on jopa kansainvalisen sa-
vusaunaklubin suosittelema ja palkittu vuonna 2004. Alatalon Lomamokeilla pihapiirissa
on pieni savusauna noin kahdeksalle hengelle kerrallaan, jonka [ammityksesta sovitaan
erikseen. Vieresta l0ytyy myos grillikatos. Tarvittaessa savusauna lammitetdan yhdelle-
kin henkil6lle. Hintaa ei ole ilmoitettu etukateen, vaan se maaraytyy sopimuksen mu-

kaan.

Luomuleipalan savusauna on Mettdhovi nimisessa mokissa metsalammen rannalla. Ke-
saisin metsalammen kirkkaaseen ldhdeveteen voi pulahtaa saunasta. Mokkien asukkailla
on mahdollisuus uimiseen ja saunomiseen metsdalammella tai maauimalassa. Metsa-
lammen rannalla on laituri ja nuotiopaikka. Lehmonkarjessa on aito kasin veistetty 100-
vuotias savusauna. Lehmonkarjen savusaunan lauteille mahtuu yhtaaikaisesti 10 henki-

163 ja edustussaunatiloihin 40 henkil6a. Alueella on my®os liikuteltava savusauna noin
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kahdeksalle henkil6lle, jonka voi tilata tiettyjen kokous- ja lomahuviloiden yhteyteen.
Lehmonkarki suosittelee isommille ryhmille savusaunan lisaksi paarakennuksen edustus-
saunatiloja, jolloin siita muodostuu iso kylpylamainen kokonaisuus. Isommille ryhmille
on saatavilla pukeutumis- ja peseytymistilat edustushuvila Isohaavan yhteydessa erillis-
varauksesta. Edustussauna Isohaavassa onnistuu saunominen myoés isommilla ryhmilla
(noin 100 henkil63) joustavasti, silld saunatiloja |6ytyy useita samalta alueelta. Edustus-
huvila Isohaavan ulkoterassilla on Saunamaailma aivan Paijanteen rannassa. Edustus-
sauna Isohaavan tiloissa on A-oikeudet, ja ne ulottuvat terassin ulkoporealtaalle ja sa-

vusaunaan asti. lllallisen voi tilata saunaillan paatteeksi haluamaansa tilaan.

Kesaravintola Myllysaaren savusauna sopii alle 10 henkilon ryhmalle ja se lammitetdan
etukateisvarauksesta. Savusauna maksaa 270 euroa/lammitys. Rantasauna on hinnoitel-
tu maksamaan 15 euroa/vieras/2 tuntia, minimihinta kuitenkin 150 euroa/ryhma. Sau-
noilla on A-oikeudet. Myllysaaren hinnat sisaltavat pyyhkeet ja peruspesuaineet. Mylly-

saari ainoana yrityksena oli ilmoittanut pyyhkeista ja pesuaineista.

Peltolan Mdokeilla pienen lammen rannalla oleva savusauna lampenee tilauksesta. Lam-
mitys ja kayttdé maksavat 350 euroa. Ojalan tilalla savusauna on jarven rannalla noin 30
metrin paassa loma-asunnosta. Ojalan savusauna lammitetdan talon puolesta vain 100
euron lisdhintaan. Tavallinen puusauna sisaltyy mokkien hintoihin. Myds Marttilan tilalla
savusauna on Pdijanteen rannalla, mutta muuta tietoa kyseisesta saunasta ei [6ytynyt.
Rantasaunalla voi my0s jarjestaa monenlaisia tilaisuuksia 25 hengelle. Kaytossa on lisaksi

kaksi kuumakylpyallasta.

Muut saunat

Savusaunojen lisdksi yhta lukuun ottamatta kaikilla kilpailijoilla on tarjolla jokin vaihtoeh-
toinen sauna. Sahalammesta ei ainakaan |6ytynyt tietoa asiasta. Vierumaen Urheiluopis-
ton savusaunojen Kammin ja Karhunpesan yhteydessa ei ole muita saunoja, mutta opis-
tolta parin kilometrin padsta muitakin saunoja l16ytyy. Karkoldan Sahalammesta ei 16yty-

nyt tietoa muusta kuin savusaunasta.
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Kilpailijoista erottuu edukseen saunatarjonnassa yksi yritys, jolla on useita erilaisia sau-
noja, saunatiloja ja porealtaita. Yritys on Lehmonkarki, jonka saunavalikoima on moni-
puolisin. Lehmonkarjen jokaisessa huvilassa oma sauna. Monipuolisen Isohaavan edus-
tussaunan (20—40 henkildlle) ja savusaunan yhteydessa on myds uusi lasisauna seka ul-
koporeallas. Ulkoporealtaita |6ytyy lisaksi usean huvilan yhteydesta. Tavallisten sah-
kdsaunojen, savusaunan ja lasisaunan lisaksi Lehmonkarjen alueelta 16ytyy myds perin-
nesauna, rantasauna, puulla lammitettava sauna seka hoyrysauna. Mielenkiintoinen on
myo0s liikuteltava savusauna (8 henkildlle), jonka voi tilata useiden huviloiden pihaan.
Lasisaunasta on suora nakyma Paijanteelle ja sen yhteydessa on seka hierova kuuma-

vesiallas etta kylmavesiallas.

Alatalon Lomamokeilld jokaisessa mokissa on sahkoé/puusauna. Myos Luomuleipalan
jokaisessa mokissa on oma sauna ja rantakaistale. Kesaravintola Myllysaaressa on ran-
tasauna 20-30 henkilén ryhmille ja se lammitetaan etukateisvarauksesta. Marttilan tilal-
la on savusaunan lisdksi rannassa asiakkaiden kaytossa sahkdsauna. Ojalan tilalla on puu-
[ammitteinen sauna sisaltdaen suihkun ja lamminvesivaraajan isollekin porukalle. Saunan
vhteydessa on erillinen pukeutumistila ja terassi saunatuvan edustalla. Peltolan Mokkien
mokeissa on jonkinlainen sauna kaikissa. Tarkempaa tietoa ei |6ytynyt. Piilostenniemell
paarakennus Piilostuvassa on sahkésauna. Sipilan Lomamaokeilld on mokeissa myos sah-
kdsaunat. Tilausravintola Lossirannan Kartanolta |0ytyvat seka hdyrysauna etta sah-

k6sauna savusaunan lisaksi.
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YRITYS SAVUSAUNA JA MUUT SAUNAT
HINNOITTELU
Alatalon Savusauna n. 8 hlélle, lammityk- Jokaisessa mokissa sahko-
Lomaméokit, sestd sovitaan erikseen, tarvitta- /puusauna
Padasjoki essa lammitys yhdellekin henki-

I6lle, vieressa grillikatos. Hinta
sopimuksen mukaan

Kesaravintola
Myllysaari, Lahti

Savusauna alle 10 hldlle. Limmi-
tetdan etukateisvarauksesta,
270€/lammitys. Hinta sisaltaa
pyyhkeet ja peruspesuaineet

Rantasauna 20-30 hlélle, lammitys
etukateisvarauksesta. Hinta
15€/vieras/2 tuntia, minimihinta
150€/ryhmi

Lehmonkarki,
Asikkala

Savusauna 10 hlolle ja edustus-
saunatilat 40 hlélle. Isommille
ryhmille pukeutumis- ja peseyty-
mistilat edustushuvilan yhteydes-
sé erillisvarauksesta, liikuteltava
savusauna n. 8 hlélle.

Edustushuvilassa Isohaavassa usei-
ta saunatiloja: edustussauna, la-
sisauna, perinnesauna, rantasauna,
puulla lammitettava sauna, hoy-
rysauna, hierova kuumavesiallas,
kylmavesiallas, ulkoporeallas, ja
ulkoporealtaita usean huvilan yh-
teydessd, huviloissa saunat

Luomuleipals,
Niinikoski (Orimattila)

Savusauna Mettahovi -mokissa

Jokaisessa mokissd oma sauna ja
rantakaistale

Marttilan tila,

Savusauna rannassa

Sahkoésauna rannassa oleskelutiloi-

Kalkkinen neen
Ojalan tila, Savusauna lammitetdan talon Puusauna (sisaltyy hintoihin), erilli-
Kalkkinen puolesta 100 €:n lisdhintaan nen pukeutumistila saunan yhtey-

dessd, terassi saunatuvan edustalla

Peltolan Mokit,
Mertie (Karkola)

Savusauna lampenee tilauksesta,
lammitys ja kdyttd 350 €

Mokeissa saunat

Piilostenniemi, Maa-
keski (Padasjoki)

Savusauna 10-40 hlélle. Sa-
vusauna kansainvalisen sa-
vusaunaklubin suosittelema ja
palkittu vuonna 2004

Paarakennuksessa sahkdsauna

Sahalampi,
Mertie (Karkola)

Savusaunan hinta 200€ (+ alv 24
%)

Sipilan Lomamokit,
Vesivehmaa (Asikkala)

Savusauna lampida kesdkautena
maksutta vahintaan kerran viikon
mittaisen mokkivierailun aikana

Mokeissa sahkdsaunat

Tilausravintola Lossi-
rannan Kartano, litti

Savusauna, uintimahdollisuus
virtaavassa joessa, kdytdssa ym-
parivuoden lamminvesiallas

Hoyrysauna ja sahkdsauna

Vierumdki - Suomen
urheiluopisto, Vieru-
maki

Savusaunat Kammi ja Karhunpe-
sd, molemmat n. 15 hlélle
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6.2 Asiakasarvon analyysi

Sahkopostiviesti kysymyksineen lahetettiin yhteensa seitsemalle yritykselle sellaiselle
henkil6lle, joka on ollut organisoimassa edustamalleen yritykselle tilaisuutta Hollolan
Hirveen. Kanta-asiakas, jolle sahkopostiviesti ldhetettiin, on jarjestanyt useamman tilai-
suuden yrityksessa. Vastauksista yksi tuli kanta-asiakkaalta ja loput kolme potentiaalisilta
kanta-asiakkailta, jotka olivat jarjestaneet tassa vaiheessa vain yhden tilaisuuden Hollo-
lan Hirvessa. Vastauksia saatiin nelja, eli yli puolet vastasi laadittuihin kysymyksiin. Yksi
vastaajista oli nainen ja loput kolme olivat miehia. Asiakkaille |ahetetty sahkdpostiviesti

Ioytyy kokonaisuudessaan liitteena tyon lopusta (Liite 1).

Vastauksista nousi esiin mielenkiintoisia asioita ja padosin vastaukset olivat hyvin positii-
visia. Savusaunassa oli kaynyt kolme vastannutta neljasta, ja ndista kaksi oli kaynyt
useinkin. Kysymykseen 2. ”Millaisia odotuksia ja arvoja teilld on savusaunapalvelujen

suhteen?” saatiin seuraavat vastaukset:

Perinteiden sdilyttdminen/kunnioittaminen saunakulttuurissa. Saatavilla olevat
lisdpalvelut.

Saunan pitdd olla viihtyisd, ei mikéén moderni savusauna vaan perinteinen van-
han ajan, suihku ldhistélld olisi hyvé olemassa.

Laadukas sauna, rauhallinen miljéé, teemaan sopiva juoma- ja ruokapalvelu.

Varmaan mukava ja rentouttava paikka suhteellisen pienelld porukalla, noin 10
henkiléd. Ehké kuppari voisi olla piristdvé kokemus sekd eri hoitovaihtoehdot
luonnonmukaisilla aineilla kuten savi.

Savusaunapalvelujen arvojen ja odotusten suhteen esiin nousi perinteiden sailyttami-
nen/kunnioittaminen saunakulttuurissa. Saunan halutaan olevan viihtyisa perinteinen
vanhan ajan savusauna, jossa on mielelldan suihkumahdollisuus. Laadukkuus, rauhalli-
nen milj66, mukava ja rentouttava paikka, ja teemaan sopiva juoma- ja ruokapalvelu
mainittiin tarkeina asioina. Erdassa vastauksessa sanottiin noin 10 henkilon ryhmakoon
olevan ihanteellinen. Saatavilla olevat lisdpalvelut ja erilaiset hoitovaihtoehdot luon-
nonmubkaisilla aineilla mainittiin myos. Luonnonmukaisilla aineilla, kuten savella, tehdyt

hoidot kiinnostavat selvasi.
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Kaikki nelja vastannutta asiakasta olivat kiinnostuneita jarjestamaan uuden tilaisuuden
Hollolan Hirvessa. Tilaisuus olisi pakettimuotoinen, johon kuuluu esimerkiksi kokous ja
kahvit, jokin aktiviteetti (kalliokiipeily/-laskeutuminen, frisbeegolf, tarinaluontopolku,
olutkoulu tms.), savusauna ja lopuksi illallinen ravintolassa. Koulutus-, kokous- ja juhlati-
laisuuksilta tai tyky-paivilta asiakkaat kaipaavat toimivaa ohjelmaa eika liikaa aktiviteet-
teja. Yksi vastannut kertoi saaneensa talon puolesta hyvia ehdotuksia ja lopulta paatyi-
vat tilaisuudessa kantri -teemaan, jossa koko henkildst6 oli hienosti mukana. Rauhallinen
maaseutuymparistd, minka Hollolan Hirvi tarjoaa, on my0s toivottu. Vastaajan mukaan
silma lepaa siella, vaikka olisi tiiviisti tydasian parissa.

Hollolan Hirvi ympdiristénd on mité loistavin paikka, rauhallinen maaseutu ympd-
risto, jossa mieli ja silmd lepdd vaikka olisikin asian parissa.

Vastausten perusteella Hollolan Hirvi erottuu monella tavalla muista tilausravintolois-
ta/maaseutumatkailuyrityksista. Kysymykseen 6. ”’Miten mielestanne Hollolan Hirvi

erottuu muista tilausravintoloista edukseen?’’ vastattiin nain:

Erilaisuus 16ytyy jyhkeistd kiviseinistd, maaseudun rauhasta.

Sijainti on erittdin hyvd, helppo mennd. Henkil6kuntaa ei voi olla kehumatta,
kaikki pelasi hyvin ja nopeisiinkin kédnteisiin oltiin valmiita talon puolesta.

Miljéé ja ruokalista.

Selked fokus toiminnassa (maaseutu, laatu, Idhiruoka).
Selked suunta ja keskittyminen toiminnassa ovat hyva asia. Padasioina on mainittu maa-
seutu ja sen rauha, laatu ja lahiruoka. Jyhkeat kiviseinat ovat eduksi ja miljoé mainittiin
jalleen. Ruokalista mainittiin erottavaksi tekijaksi yhdessa vastauksessa. Yksi vastaaja
kertoi pitdvansa sijaintia erittdin hyvana ja paikalle on helppo tulla. Myds henkilékuntaa

ja sen valmiutta nopeisiin kdanteisiin kehuttiin.

Kysymykseen 7. "’Uskotteko savusaunan lisddavan Hollolan Hirven vetovoimaa merkitta-

vasti?’’ saatiin ainakin yksi erinomainen vastaus:

Riippuu siitd kuinka muita palveluita on tarjolla ja kuinka ne hinnoitellaan. Tdlld
hetkelld Lahden alueelta puuttuu palveluntarjoaja jolla olisi tarjota koko-
us/sauna/aktiviteetti sekd lounas/illallispalvelut tasokkaasti toteutettuna jérke-
vddn hintaan. Meiddn yrityksemme jdrjestdd paljon yhteistyékumppa-
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ni/henkilGstétilaisuuksia joihin nditd palveluita tarvittaisiin. Ldhialueella tarjolla
olevat palvelut ovat joko huomattavan arvokkaita (esim. Vierumdki, Lossiranta)
tai kaikkia tarvittavia palveluita ei ole saatavilla (Myllysaari, Messild, yms.).

Ylapuolella olevan vastauksen perusteella Hollolan Hirvelld on hyvat mahdollisuudet
menestykseen savusaunan myotd, mikali hinnoittelu onnistuu hyvin. Siina ilmenee sel-
vasti savusaunapalvelujen markkinarako. Kaikki vastanneet asiakkaat uskovat savusau-
nan lisddvan vetovoimaa ja tuovan ainakin pienta lisdarvoa. Yksi vastaaja kertoi, etta
savusaunaa on kaivattu Hollolaan - tutkijakaan ei tieda Hollolassa olevan talla hetkella
yhtdan savusaunapalvelujen tarjoajaa. Vastaajat eivat kuitenkaan usko, ettd savusauna

toisi mukanaan suuria asiakasvirtoja. Investointi voi olla tuottoon nahden melko suuri.

Asiakkaat tiesivat muutamia muitakin savusaunapalvelujen tuottajia Paijat-Hameen alu-
eella. Ainoastaan yksi vastanneista ei tiennyt yhtadan muuta yritysta. Myllysaari mainittiin
jopa kolmessa vastauksessa hyvana paikkana. Vierumaki mainittiin kahdessa, ja Leh-
monkarki sekd Lossirannan Kartano yhdessa vastauksessa. Karkolasta vastattiin tunnet-
tavan yksi paikka, jota ei ollut nimetty sen tarkemmin, mutta sijaitsee kuulemma Martti-

lassa.

Vain pari asiakasta vastasi kysymykseen 9. "’Kuinka paljon olette valmis maksamaan sa-
vusaunapalveluista?”’. Ndiden vastausten perusteella savusaunapalveluista ollaan valmii-
ta maksamaan kokonaispaketin mukaan, tai palvelun sisallésta riippuen 30-50€/henkil6.
Varmasti suurimmalla osalla ihmisista ei ole kasitysta mitd niista palveluista pyydetaan
yleisesti keskimaarin, eika se ole ihme, kun kyseessa on melko harvinainen palvelu Suo-

men matkailutarjonnassa.
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7 Johtopaatokset

Kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet

Arvioidessa kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia on kaytetty hyvaksi aineistoa, joka
on keratty yritysten verkkosivulta seka jossain maarin sahkopostivastauksia. Kilpailijoita
arvioidessa on pyritty tunnistamaan ja huomioimaan ne tarkeimmat ominaisuudet, joita
asiakkaat arvostavat. Vahvuuksia ja heikkouksia arvioidaan, jotta saataisiin vastaus opin-
naytetyon tutkimusongelmaan ja myds siksi, etta toimeksiantaja toivoi jonkinlaista erit-
telya kilpailijoiden heikkouksista ja vahvuuksista. Jotkut vahvuudet voivat olla toisaalta

my0s heikkouksia tai toisin pdin, hieman nakdkulmasta riippuen.

Alatalon Lomamokkien vahvuuksia ovat ainakin yrityksen ymparivuotinen toiminta ja se,
ettd savusauna on luvattu lammittaa vaikka vain yhdelle henkildlle, silla monilla yrityksil-
I3 on alaraja ryhmakoolle savusaunan [ammityksessa. Toisaalta, kuka haluaa yksin mak-
saa suurta summaa savusaunasta? Myos majoituspalvelut eli moékkivuokraus on etu mo-
niin muihin verrattuna, silla mokkeja on viisi, mika on kolmanneksi eniten kaikista kilpai-
lijoista. Heikkoutena voidaan pitda oheispalvelujen ja -aktiviteettien puutetta. Sielta
puuttuvat taysin myds kokous- ja juhlatilat. Lisaksi yritys sijaitsee kaikista kilpailijoista

kauimpana Lahteen (70 km) ja Helsinkiin (180 km) nahden.

Kesadravintola Myllysaarella riittaa vahvuuksia, mutta myos heikkouksia on. Sijainti ja
saavutettavuus ovat ehdoton vahvuus, silld se sijaitsee vain muutaman kilometrin paas-
sa Lahden keskustasta ja paikalle paasee myds julkisilla kulkuvalineilla Lahden paikallista
bussiliikennetta hyodyntamalla. Myos Helsinkiin on hyvat yhteydet esimerkiksi junalla
Lahdesta. Yrityksen ymparistd poikkeaa muista, silla se on saarella, mutta sinne paasee
kuitenkin siltoja pitkin kavellen parkkipaikalta. Kesaravintolan yhteydessa on Kesateatte-
ri Myllysaari, joka varmasti vetaa ihmisia saarelle. Savusauna ja rantasauna oli selkeasti
hinnoiteltu verkkosivuilla. Kesdravintola tarjoaa myds suuret kokous- ja juhlatilat — asia-
kaspaikkoja on sisalld 200, mikd on eniten kaikista kilpailijoista. Tosin suurin yhtenadinen

tila on vain 60 asiakkaalle. Heikkouksiksi voidaan laskea yrityksen aukiolo vain kesdkau-
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della ja hyvin vahaiset oheispalvelu- ja -aktiviteettimahdollisuudet. Erdaan sahkopostivies-

tin kysymyksiin vastanneen mukaan Myllysaari ei tarjoa kaikkia tarvittavia palveluja.

Lehmonkarki tarjoaa kaikista kilpailijoista eniten oheispalvelu- ja aktiviteettivaihtoehto-
ja. Silla on myds muihin kilpailijoihin verrattuna poikkeuksellisen suuret ja kylpylamaiset
saunatilat, ja erilaisia saunoja on useita. Toisaalta se voi olla heikkouskin, koska kylpyla-
maiset tilat eivat edusta suomalaisia savusaunaperinteita, jotka osoittautuivat toivotuksi
asiaksi savusaunapalveluissa tutkimuksen lomakehaastattelun perusteella. Se on kuiten-
kin ainoa yritys, joka myy liikuteltavaa savusaunaa huviloiden pihoihin. Lehmonkarki on
my06s panostanut kokous- ja juhlatiloihin, silla edustushuvila Isohaavassa on 120 asiakas-
paikkaa ja vanhassa kivinavetassa Ravintola Ometassa on 110 asiakaspaikkaa. Tilat ovat
siis ainakin melko suuria, ja se on vahvuus. Se on myds ainoa yritys, jolla on Hollolan Hir-
ven kaltainen kivinavetta ravintolakdytossa, mika vahvistaa sen kilpailuasemaa. Mokki-
vuokraus on myos vahvuus, silla huviloita/mokkeja on eniten kaikista kilpailijoista, yh-
teensa 12. Esimerkiksi kokouksen, ruokailun ja saunaillan jalkeen voi yopya huvilassa tai
mokissa alueella. Yrityksen toiminta on ymparivuotista. Heikkoudeksi voisi sanoa yrityk-

sen sijainnin: etdisyys Lahteen ja Helsinkiin on kaikista kilpailijoista viidenneksi pisin.

Luomuleipala erottuu muista maatilamatkailulla ja luomuviljelylla. Se myy luomutuottei-
taan tilalla. Yrityksen toiminta on ymparivuotista, ja yritys sijaitsee Orimattilan kupeessa
yrityksista kolmanneksi lahimpana Helsinkia ja Lahtea. Mdkkeja on vuokralla 6, mika on
toiseksi eniten. Heikkoutena on oheispalvelujen ja -aktiviteettien puute. Se ei myy koko-
us- ja juhlatiloja. Heikkoutena on sekin, etta savusauna on vain yhdessa mokissa ja siksi

ilmeisesti rajallisesti kdytettavissa.

Toiseksi kauimpana Helsinkiin ja Lahteen nahden sijaitsee Marttilan tila. Sijainti on heik-
kous. Se on erikoistunut jarjestamaan kokous- ja juhlapalveluja enintdan 50 henkildlle
perinteisessa maalaistalossa ja vahvuutena tarjoaa lisaksi majoituspalveluja. Myds Mart-

tilan tilan yhtena heikkoutena on oheispalvelujen ja -aktiviteettien olemattomuus.

Melko Iahella Marttilan tilaa sijaitseva Ojalan tila myy erikoisuutenaan juustoja Ojalan
Juustolassa. Heikkoutena yritys sijaitsee kolmanneksi kauimpana Lahteen ja Helsinkiin

nahden. Silla on vahiten vuokramdkkeja, ainoastaan yksi hirsimokki. Ojalan tilalla ei ole
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juuri tarjolla oheisaktiviteetteja tai -palveluja ja kokous- ja juhlatilatkin puuttuvat. Tilan
toiminta on ymparivuotista ja savusaunapalvelut ovat kaikista kilpailijoista halvimmat,
vain 100 euroa / lammitys. Edullisin hinta on varmasti vahvuus muihin yrityksiin nahden

ja sen luulisi siksi kiinnostavan.

Peltolan mokit Karkoldssa sijaitsee Helsinkiin nahden kaikista Iahimpana, ja se on yrityk-
sen suurin vahvuus. Toinen tarkea vahvuus on oheispalveluiden ja -aktiviteettien runsas
maara seka oivat raataldintimahdollisuudet. Nama oheispalvelut jarjestda Jamela. Myds
majoituspalvelut eli mékkivuokraus on etu, vaikka vuokralla on vain kolme mokkia. Ai-

noa selkea heikkous on kokous- ja juhlatilojen taydellinen puuttuminen.

Sahalammen hyvina puolina ovat ehdottomasti sijainti, toiseksi lahimpana Helsinkia, ja
toiseksi halvimmat savusaunapalvelut. Hinta on 200 euroa (+ alv 24 %). Se mainostaa
verkkosivuillaan tarjoavansa savusaunailtoja ja kokouspalveluja. Yrityksella on paljon
oheispalveluja ja -aktiviteetteja savusaunailtoihin ja kokouspalveluihin liitettavaksi Jarve-
lassa toimivan Jamelan kautta. Palvelujen raataldintimahdollisuudet ovat hyvat. Heik-
koutena on kokous- ja juhlatilojen pieni asiakaskapasiteetti. Kokous- ja juhlatilat ovat
korsussa, johon mahtuu vain 30 henkil6a, mika on melko pieni maara moniin kilpailijoi-

hin kuten Hollolan Hirveen ja Lehmonkarkeen verrattuna.

Sipilan Lomamaokkien savusauna lammitetaan vahintaan kerran maksutta viikon mittai-
sen mokkiloman aikana. N&in luvataan yrityksen verkkosivuilla. Tdma on poikkeukselli-
nen toimintaperiaate kilpailijoiden keskuudessa ja voi hyvinkin olla vetovoimatekija. Toi-
saalta tuottavuuden kannalta se on hieman kyseenalainen. Majoituspalveluja on tarjolla
vain kahden hirsimdkin verran, mikad on toiseksi vahiten kaikista kilpailijoista. Vuokra-
mokkien pieni maara, oheispalvelujen ja -aktiviteettien vahaisyys seka kokous- ja juhlati-

lojen puute ovat ehdottomia heikkouksia yrityksella.

Tilausravintola Lossirannan Kartanolla on omat vahvuutensa. Se sijaitsee muista yrityk-
sistd poiketen joen varrella. Saunatarjonta on kaikista kilpailijoista toiseksi paras, silla
savusaunan lisdksi tarjolla on sahkdsauna ja harvinainen héyrysauna. Kokous- ja juhla-
palveluja ydinpalvelunaan tuottavalla yritykselld on moniin kilpailijoihin verrattuna erit-

tdin kattavat majoituspalvelut, silla kartanossa on sviitti ja jopa 11 kahden hengen huo-
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netta. Kenellakaan muulla kilpailijalla ei ole mydskaan tunnelmallista viinitupaa, johon
mahtuu perati 50 henkil6a. Kartanossa on myds paljon asiakaspaikkoja, yhteensa 140.
Padsaliin mahtuu 40-50 henkil6a kokoustamaan, mika on kohtalaisen paljon. Heikkou-
tena sahkdpostivastausten mukaan ovat huomattavan korkeat hinnat, ja ainakin verk-

kosivujen tietojen perusteella oheispalvelujen ja -aktiviteettien puute.

Vierumaella savusauna ja sen ymparistd ovat ainutlaatuisia, silla savusauna sijaitsee
lammen rannalla kallion kielekkeella keskella koskematonta luontoa. Vanhoista hirsista
on rakennettu kaksikerroksinen illallisravintola Karhunpesa. Kallion sisdan louhittu tila-
usravintola Kammi ja savusauna on muista kilpailijoista erottuva. Molemmat tilat toimi-
vat kokous- ja juhlatiloina noin 40 henkildlle. Heikkoutena myds Vierumaen savusaunoil-
la on oheispalvelujen ja -aktiviteettien puute, mutta toisaalta niitd on vieressa sijaitsevan
Vierumaen urheiluopiston alueella suuri valikoima ja matkaa sinne on vain pari kilomet-
rid. Vapaa-ajanpalvelujen tarjonta on Suomen monipuolisinta. Myds majoituspalvelut
loytyvat urheiluopistolta, ja tarjolla on sekda mokki- etta hotellimajoitusta. Vastaavaa
tarjontaa ei ole muilla kilpailijoilla. Sdhkdpostivastauksissa ilmeni, ettda myds Vierumaen

palvelujen hinnat olisivat huomattavan korkeat.
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+majoituspalvelut (kolmanneksi
eniten vuokramokkeja, 5)

YRITYS VAHVUUDET HEIKKOUDET
Alatalon +ympérivuotinen toiminta -vahian oheispalveluja/-
Lomamékit, +savusauna lammitetaan tarvit- aktiviteetteja
Padasjoki taessa yhdellekin hlélle -sijainti: kauimpana Lahdesta (noin

70km) ja Helsingistad (noin 180km)
nahden
-ei kokous- ja juhlatiloja

Kesaravintola
Myllysaari, Lahti

+sijainti: melkein Lahden ytimes-
sd, Helsinkiin hyvat yhteydet
+ymparisto, saavutettavuus:
saari, jonne helppo paasy, julkisil-
la padsee viereen

+kesateatteri

+savusauna ja rantasauna, selked
hinnoittelu

+kokous- ja juhlatilat, eniten
asiakaspaikkoja sisalla (200)

-vain kesalla auki

-vahan oheispalveluja/-
aktiviteetteja

-ei tarjoa kaikkia toivottuja palvelu-
ja?

Lehmonkarki,
Asikkala

+eniten oheispalvelu/-
aktiviteettivaihtoehtoja
+kylpylamaiset isot saunatilat,
monipuoliset saunavaihtoehdot
+kokous- ja juhlatilat/ravintola
edustushuvilassa 120 ja ravintola
Ometassa asiakaspaikkaa 110
+ympadrivuotinen toiminta
+majoituspalvelut (eniten vuok-
ramokkeja ja -huviloita, 12)

-sijainti: vildenneksi kauimpana
Lahteen ja Helsinkiin nahden

Luomuleipala,
Niinikoski (Orimattila)

+maatilamatkailu ja luomuviljely
+ympadrivuotinen toiminta
+kolmanneksi Iahimpana Helsin-
kia ja Lahtea

+majoituspalvelut (toiseksi eniten
vuokramokkeja, 6)

-ei kokous- ja juhlatiloja
-ei juurikaan oheispalveluja/-
aktiviteetteja

Marttilan tila,

+majoituspalvelut

-sijainti: toiseksi kauimpana Lah-

+savusauna halvin (100€)

Kalkkinen +kokous- ja juhlapalvelut teen ja Helsinkiin ndahden
-vahan oheispalveluja/-
aktiviteetteja

Ojalan tila, +0jalan Juustola (juustomyynti) -sijainti: kolmanneksi kauimpana

Kalkkinen +ympadrivuotinen toiminta Lahteen ja Helsinkiin ndhden

-ei kokous- ja juhlatiloja
-vahén oheispalveluja/-
aktiviteetteja

- vain 1 vuokramokki

Peltolan Mokit,
Mertie (Karkola)

+lahimpana Helsinkia (noin 75km)
+paljon oheispalvelu / aktiviteet-
tivaihtoehtoja

+majoituspalvelut

-ei kokous- ja juhlatiloja
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Piilostenniemi, Maa-
keski (Padasjoki)

+iso savusauna, palkittu 2004,
kansainvalisen savusaunaklubin
suosittelema

+kokous- ja juhlapalvelut
+tilausristeilyt

-sijainti: neljanneksi kauimpana
Lahteen ja Helsinkiin nahden

Sahalampi,
Mertie (Karkola)

+toiseksi Iahimpana Helsinkia
+paljon oheispalvelu / aktiviteet-
tivaihtoehtoja

+palvelujen raataléintimahdolli-
suudet

+kokous- ja juhlatilat (korsu)
+toiseksi halvin savusauna (200€)

-kokous- ja juhlatilat melko pienet

Sipildn Lomamokit,
Vesivehmaa (Asikkala)

+savusauna ldmpenee maksutta
kerran viikon mokkivierailun
aikana

+majoituspalvelut

-vahan oheispalveluja/-
aktiviteetteja

-ei kokous- ja juhlatiloja
-vuokramokkeja toiseksi vahiten (2)

Tilausravintola Lossi-
rannan Kartano, litti

+toiseksi monipuolisin saunatar-
jonta

+muista poikkeavasti joki vieressa
+kokous- ja juhlapalvelut (tilaus-
ravintola)

+majoituspalvelut

+viinitupa

-vahan oheispalveluja/-
aktiviteetteja
-korkeat hinnat?

Vierumaki - Suomen
urheiluopisto, Vieru-
maki

+savusauna ja ymparisto ainut-
laatuinen

+kokous- ja juhlapalvelut (tilaus-
ravintola)

+loistavat majoituspalvelut (mo-
kit ja hotelli) vain 2 km paassa
+Vierumaella paljon oheispalvelu-
ja ja -aktiviteetteja (Suomen mo-
nipuolisin vapaa-ajankeskus)

-vahan oheispalveluja/-
aktiviteetteja savusaunoilla
-korkeat hinnat?

Benchmarking

Yritysten vertailua tutkimuksessa hankaloitti se, ettei esimerkiksi kilpailijoiden sa-

vusaunojen perinteikkyydesta tai mahdollisista ruokalistoista ollut juurikaan tietoa. Yri-

tyksissa olisi melkeinpa pitanyt vierailla paikan paalla, jotta olisi voitu tehda kattavampi

vertailu niiden ja Maaseuturavintola Hollolan Hirven vililla. Se olisi vaatinut liikaa resurs-

seja ja aikaa.

Savusaunapalvelujen suhteen yksi kovimmista kilpailijoista on Piilostenniemi, jossa on

iso savusauna jopa 10—40 henkil6lle kerrallaan. Kapasiteetti on kilpailijoista suurin. Sa-

vusauna on palkittu ja kansainvalisen savusaunaklubin suosittelema, mika jo pelkdstaan

erottaa sen muista. Valitettavasti hinnoittelusta ei I6ytynyt tietoa. Monipuolisimmat
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saunapalvelut [oytyivat Lehmonkarjestd, milla on tarjota kylpylamaiset saunatilat useilla
saunavaihtoehdoilla ja porealtailla hOystettyna Paijanteen rannassa. Halvimmat sa-
vusaunapalvelut taas ovat vain 100 euroa, heikoksi maaritellylla kilpailijalla, Ojalan tilal-
la. Tutkimuksessa selvisi, ettd savusaunojen hinnat pyorivat noin 100 euron ja 350 eu-
ron valilla yhta [ammitysta kohti. Hintatiedot saatiin selville valitettavasti vain neljalta

yritykseltd, mika vaikeuttaa johtopdatdsten tekemista hinnoittelun osalta.

Tilojen ja ympariston vertailussa erottuivat edukseen ainakin Tilausravintola Lossirannan
Kartano, Kesaravintola Myllysaari, Lehmonkarki, Piilostenniemi ja Vierumaki. Nailla kai-
killa on joko suuret ja monipuoliset kokous- ja juhlatilat ja/tai jollakin tavalla poikkeuk-
sellisen upeat tilat ja ymparistd. Ymparistoon liittyvat paatelmat perustuvat yritysten
verkkosivujen tietoihin ja kuviin, seka tutkijan omiin kokemuksiin. Kesaravintola Mylly-
saarella on eniten asiakaspaikkoja sisa- ja ulkotiloissa yhteensa. Toiseksi eniten asiakas-

paikkoja on Tilausravintola Lossirannan Kartanolla ja kolmannella sijalla on Lehmonkarki.

Saavutettavuudeltaan ja sijainniltaan Myllysaari vie voiton. Vahvoilla ovat my&s Peltolan
Mokit ja Sahalampi. Myds Sipilan Lomamokit ja Vierumaki sijaitsevat suurempien paa-
teiden ldheisyydessa, mika parantaa saavutettavuutta. Luomuleipadlakin on melko vahva
sijainnin puolesta. Tassa vertailussa Lahteen ja Helsinkiin ndahden kaikkein kauimpana
sijaitsevat Alatalon Lomamokit, seka Marttilan tila, Ojalan tila, Lehmonkarki ja Piilosten-
niemi, ovat heikoimpia, koska ne sijaitsevat merkittavasti pohjoisemmassa ja hieman
"syrjassd”. Tarkastelemalla karttaa eli kuviota 3 (Kilpailijoiden maantieteellinen sijainti
kartalla) on tehty johtopaatokset saavutettavuudesta, koska muuta tietoa ei 16ytynyt.
Maijoituspalvelujen vertailussa parhaiten parjasivat Lehmonkarki, Tilausravintola Lossi-
rannan Kartano ja Vierumaki. Vierumaella on ainoana yrityksena mokkien lisaksi hotelli-
majoitusta, Lossirannan Kartanolla sviitti sekd 11 kahden hengen huonetta hirsikartanos-

sa, ja Lehmonkarjella taas on vuokrattavissa eniten mokkeja ja huviloita.

Oheispalvelujen ja -aktiviteettien vertailussa muutamat yritykset ovat selvasti muita
vahvempia. Vierumaelld on hyvat puitteet savusaunojen tilausravintoloissa ja aktiviteet-
timahdollisuudet ovat Suomen parhaasta paasta, silla Vierumaen urheiluopisto tarjoaa

valtavan maaran vaihtoehtoja. Varsinaisia ohjelmapalveluja ei kuitenkaan juuri ole, vaan
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palvelut ovat liikunta- ja urheilupainotteisia, mutta sielta 16ytyy myos esimerkiksi Day
Spa ja hierontaa. Urheilusta pitavalle Vierumaki on ykkdsvaihtoehto. Lehmonkarjelld on
eniten erilaisia, hurjapaillekin sopivia aktiviteettimahdollisuuksia. Perinteikkdampaa oh-
jelmaa ja aktiviteetteja tarjoavat Peltolan Mokit ja Sahalampi, ja vaihtoehtoja niilld on
useita. Tilausravintola Lossirannan Kartano ja Kesaravintola Myllysaari havidavat tassa

vertailussa ohjelmapalvelujen ja -aktiviteettien puutteen vuoksi.

Varsinkin palvelutarjonnan ja tilojen osalta kilpailijoiden erot ovat hyvin suuria ja niita on
laidasta laitaan. Vertailun jalkeen voidaan karkeasti sanoa, mitka ovat pahimpia kilpaili-
joita Maaseuturavintola Hollolan Hirvelle. Vahvimmat kilpailijat, eli avainkilpailijat, ovat
Lehmonkarki Asikkalassa, Kesaravintola Myllysaari Lahdessa, Vierumaki ja Tilausravintola
Lossirannan Kartano litissa. Lisdksi Piilostenniemi Padasjoella ja Sahalampi Karkoélassa
ovat erittdin varteenotettavia kilpailijoita. Paremmuusjarjestykseen yrityksia on kuiten-

kin hyvin vaikea asettaa nailla tiedoilla.

Muilla yrityksilla ei ole yhta paljon selkeita vahvuuksia kuin kuudella edelld mainitulla
yrityksellad ja ne ovat siis marginaalikilpailijoita, ainakin toistaiseksi. Melko tasapaksuiksi
vertailussa jdivat Luomuleipald Orimattilan kupeessa seka Peltolan Mokit Karkoldssa.
Heikoimpia kilpailijoita ovat Alatalon Lomamadkit Padasjoella, Sipilan Lomamakit Asikka-

lassa, Ojalan tila ja Marttilan tila Kalkkisissa.

Kilpailutilanne vaikuttaa pienimpien yritysten kannalta haastavalta. On todennakoists,
ettd suuremmat ja paremmin itsedan markkinoivat yritykset (esimerkiksi Vierumaki ja
Lehmonkarki) menestyvat paljon paremmin markkinoilla. Suurempien yritysten palvelu-
tarjonta on niin paljon laajempi, etta siind pienempien (esimerkiksi Marttilan tila ja Oja-
lan tila) on vaikea rimpuilla mukana, ellei yritykselta |6ydy jotain, mika todella erottaisi
sen kilpailijoistaan. Maaseuturavintola Hollolan Hirvi kuuluu tutkimuksen valossa suu-

rempien yritysten joukkoon, joilla on enemman valtaa ja mahdollisuuksia kilpailussa.

Kotlerin ym. (2013, 546-547) mukaan yrityksen on paatettava, mita yrityksia vastaan se
kilpailee. Lahes kaikki yritykset suosivat kilpailua heikkoja kilpailijoita vastaan, koska se

vaatii vahemman resursseja ja aikaa. Tietysti lisaksi kilpaillaan 1ahimpia kilpailijoita vas-
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taan, eli niita, joiden kanssa kilpailutilanne on tiukin. Kehittyakseen paremmin markki-

noilla tulisi kilpailla my&s vahvempia vastaan.

SWOT -analyysi Maaseuturavintola Hollolan Hirvesta

SWOT -analyysi Maaseuturavintola Hollolan Hirvesta (Taulukko 7) on laadittu yrityksen
verkkosivujen, sahkdpostivastausten, tutkimuksessa tehtyjen havaintojen ja johtopaa-

tosten, seka tutkijan omien kokemusten perusteella.

Taulukko 7. SWOT -analyysi Maaseuturavintola Hollolan Hirvesta

VAHVUUDET HEIKKOUDET

- paksuseindinen perinteitd kunnioittava navet- | - ei omia majoituspalveluja

tarakennus (tilausravintola) - ei jarved tai lampea (lampi tulossa?) savusau-
- maatilapanimo, ruokalista ja lahiruoka nan yhteydessa

- lukuisat ohjelmapalvelu- ja aktiviteettimah- - ei saatavilla valmiita tuotepaketteja

dollisuudet (sisa- ja ulko-ohjelmat)

- kokous- ja juhlatilat

- palvelujen raataldintimahdollisuudet
- sijainti ja saavutettavuus

- ymparisto

- oma luonnonkalliokiipeilyseina

- suuret asiakaskapasiteetit

- tanssiparvi

- perinteikkyys

MAHDOLLISUUDET UHAT

- savusaunapalvelut - lisdarvo - ylihinnoittelun riski

- houkuttelevat tuotepaketit - savusauna- ja hyvinvointipalvelut melko tun-
- savusaunan ja muiden palvelujen markkinointi | tematon alue yritykselle

-savusaunaan liitettavat lisdpalvelut - markkinoinnin epdonnistuminen

Maaseuturavintola Hollolan Hirven yksi ehdoton vahvuus on itse ravintolarakennus, pak-
suseindinen perinteitd kunnioittava navettarakennus. Vastaavia ei varmasti ole liikaa
matkailu-/ravintola-alalla. Navettarakennus tarjoaa loistavat mahdollisuudet kokousten

ja eriluonteisten suurten juhlien jarjestamiseen. Tilojen asiakaskapasiteetit (sisa- ja ulko-
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tilat) ovat suuret ja kapasiteetti riittaa ottamaan vastaan esimerkiksi linja-autoilla liikku-
via ryhmia. Yhtena vahvuutena ovat lukuisat ohjelmapalvelu- ja aktiviteettimahdollisuu-
det, joita ei tarjoa Paijat-Hameen alueella luultavasti yksikdan toinen maaseutumatkai-
luyritys yhta monipuolisesti. Palvelujen raataléintimahdollisuudet ovat lahes rajattomat
ja palveluja voidaan yhdistella miten asiakas haluaa. Maatilapanimo tuotteineen ja ravin-
tolan antimet lahiruokineen ovat keranneet kehuja. Oma panimo yhdistettyna ravintola-
toimintaan on hieno konsepti ja hyva asia. Tutkijan mukaan Hollolan Hirven imago ja
brandi on hyvin arvostettu. Vahvuutena on myos perinteikkyys ja laadukkuus toiminnas-

Sa.

Hollolan Hirven sijainti ja saavutettavuus ovat hyvida. Saman asian mainitsi myos kyselys-
sa yksi vastannut. Yritys sijaitsee Hollolasta Riihimaelle johtavan valtatie 54:n laheisyy-
dessa ja esimerkiksi [dhimmat kaupat ovat vain 3 kilometrin padssa Hollolan Salpakan-
kaalla. Valtatie 12 vie Lahteen noin 10—-15 minuutissa ja Helsinkiin matka autolla kestaa
vain noin tunnin. Ymparistd on hyvin perinteinen Kankaantaan Vainion kylaryhma, kum-
puilevien peltojen ja metsan vieressa. Maalaismaisemat eivat voisi juuri paremmat olla.
Oma luonnonkalliokiipeilyseina on hyvin harvinainen tilausravintolan yhteydessa, ja se-
kin sijaitsee vain kivenheiton pdassa ravintolasta. Kilpailijoilla ei my6skaan ollut omaa
tanssiparvea kuten Hollolan Hirvelld. Kaikki edella mainitut asiat ovat tutkijan mukaan

Hollolan Hirven suurimmat vahvuudet.

Savusaunapalvelut tuovat yritykselle uusia mahdollisuuksia. Ne voivat olla vetovoimate-
kija tulevaisuudessa, joilla saadaan aikaan hyvaa lisamyyntia yritykselle. Savusaunan yh-
distdminen muihin palveluihin valmiiksi paketeiksi, jotka voisi vain valita verkkosivuilta,

on yksi mahdollisuus. Lisdksi mahdollisuutena on savusaunapalvelujen ja muiden palve-
lujen markkinointi, jossa on aina omat kompastuskivensa. Myos sahkopostiviestin vasta-

uksissa mainittuihin lisdpalveluihin voisi panostaa.

Heikkoutena kilpailijoihin verrattuna on ainakin se, ettei Hirvi myy mink&danlaisia majoi-
tuspalveluja. Monet asiakkaat varmasti tahtoisivat jadada yépymaan Hollolan Hirveen
esimerkiksi juhlien jalkeen. Kaikilla kilpailijoilla oli savusaunan yhteydessa uimapaikka,

joko jarvi, lampi tai joki, johon on mahdollista pulahtaa, mutta Hollolan Hirveltd sellainen
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puuttuu. Sekin on ehdoton heikkous. Puro menee savusaunan edesta ja tekolampi siihen
on Sipilan (2015) mukaan tulossa, mutta lampi tuskin tulee olemaan uimakelpoinen.
Palju/vesiallas savusaunalle kuitenkin tulee. Valmiiden tuotepakettien puuttuminen on

heikkous ja toisaalta mahdollisuus, mihin yritys voi tulevaisuudessa tarttua.

Uhkia Hollolan Hirvelle ovat savusaunapalvelujen (ja muidenkin palvelujen) ylihinnoitte-
lun riski. Tuotteita on vaikea hinnoitella oikein, mikali ei tiedeta kilpailijoiden vastaavien
tuotteiden hintoja. My®6s kilpailustrategioista olisi syyta tietaa tarkeimpia asioita. Kilpai-
lusta on kerrottu enemman opinndytetydn luvussa 5 (Kilpailija-analyysin kautta kilpai-

luetuun). Tutkijan kasityksen mukaan savusauna- ja hyvinvointipalvelut kokonaisuutena
ovat jokseenkin tuntematon alue yritykselle viela toistaiseksi. Kokemattomuus on aina

uhkana uuden alueen valtauksessa. Uhkana tassa on myds markkinoinnin epaonnistumi-

nen.

Yhteenveto - miten Maaseuturavintola Hollolan Hirvi voi erottua savusaunapalveluja

tuottavana maaseutumatkailuyrityksena Paijat-Hameen alueella?

Kilpailutilanne Maaseuturavintola Hollolan Hirvelld on polypoli, jossa on paljon yrityksia
samalla alalla. Hollolan Hirvi erottuu muista kilpailijoista viihtyisdana ja perinteita kunni-
oittavana maaseutumatkailuyrityksena, jolla on hyva valikoima erilaisia palveluja ja tuot-
teita. Ehdottomasti selkeimmat muista erottavat tekijat ovat tilausravintolan jyhkeat
kiviseinat yhdistettyna upeaan perinteiseen paijathamaldiseen maisemaan kumpuilevine
peltoineen. Tahan yhdistettyna ravintolan loistava ldhiruokatarjonta, oma panimo tuot-
teineen, oma luonnonkalliokiipeilyseina, tanssiparvi ravintolan ylakerrassa, suuret asia-
kaskapasiteetit ja lukuisat teemaillat ja luonnonldheiset seka historialliset aktiviteetit ja
ohjelmat luovat ainutlaatuisen kattauksen matkailupalveluja Paijat-Hameen alueella. Ne
tekevat Hollolan Hirvesta ainutlaatuisen kokonaisuuden. N&ita asioita voidaan sanoa
yrityksen ihannealueeksi, josta kerrottiin aikaisemmin ty6ssa luvun 5 kohdassa Kilpai-
luetu. Nailla palveluilla Hollolan Hirvi vastaa asiakkaiden tarpeisiin tavalla, johon kilpaili-
jat eivat tutkimustulosten valossa pysty tdysin vastaamaan ja saavuttaa itselleen kilpai-

luedun. Bergstrom & Leppéanen (2011, 88—89) kirjoittavat kilpailuedusta seuraavasti
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Markkinaosuudeltaan yrityksen ei tarvitse olla vdlttimattd hallitseva menestydik-
seen. Hyvd olisi I6ytdd oma paremmuutensa, keskittyd kapeaan markkinarakoon
ja uskaltaa erikoistua markkinoihin, jotka eiviit kiinnosta kilpailijoita. Téllbin pieni
yritys voi keskittyd muutamiin tuotteisiin tai asiakkaisiin, jotka se hoitaa osaavas-
ti ja tehokkaasti. Vakiintuneet asiakassuhteet ja asiakastyytyvdisyys antavat yri-
tykselle etumatkaa kilpailijoihin néhden.

Maaseuturavintola Hollolan Hirvikin voi tunnistaa oman paremmuutensa (esimerkiksi
tilausravintola, ohjelmapalvelut ja savusaunapalvelut) ja keskittya ndihin eniten, ja hoi-
taa ne erityiselld osaamisellaan tehokkaasti. Tutkijan kasityksen ja asiakashaastattelujen
mukaan Hollolan Hirvellda on myds paljon vakiintuneita asiakassuhteita ja korkea asiakas-

tyytyvaisyys, mitka lisdaavat sen etumatkaa kilpailijoihin ndhden.

Sahkopostilla lahetettyjen kysymysten vastauksissa ilmeni samoja asioita kuin tutkijan
paatelmissa. Vastausten ja asiakasarvon analyysin perusteella perinteikkyys sa-
vusaunapalveluissa/saunakulttuurissa on tarkea asia. Savusaunan toivotaan olevan pe-
rinteinen vanhan ajan savusauna, josta loytyy kuitenkin suihku. Ihanteellinen ryhméakoko
olisi 10. Toivottuja olivat myos lisdpalvelut ja erilaiset hoitovaihtoehdot luonnonmukai-
silla aineilla. Naihin yhdistettyna laadukkuus, rauhallinen miljod, mukava ja rentouttava
paikka, teemaan sopiva juoma- ja ruokapalvelu toimivat vastausten perusteella hyvin.
Sijainnin sanottiin olevan loistava eika paikalle padseminen vaadi suurta vaivaa. Tutkijan
kasityksen mukaan nama asiat toteutuvat tai ovat toteutumassa Hollolan Hirven kohdal-
la. Vastauksissa ei mainittu saunomisen yhteydessa uintimahdollisuuden tarkeytta, eika
myoskadan mitdan majoituksen puuttumisesta — toisaalta niitd ei mainittu eika niihin joh-
dateltu millaan tavalla kyselyssa. Asiakkaiden vastausten perusteella yrityksen tarjonta
vastaa hyvin asiakkaiden toiveisiin ja arvoihin. Koska kyselyyn vastanneiden kanta-
asiakkaiden ja potentiaalisten kanta-asiakkaiden maara oli suhteellisen pieni, ei niista

voida tehda suuria yleistyksia.



75

8 Pohdinta

Opinndytetyon tavoitteena oli edistda Maaseuturavintola Hollolan Hirven savusaunapal-
veluihin liittyvien markkinoinnillisten paatosten tekoa kartoittamalla ja analysoimalla
paadpiirteittdin yrityksen savusaunapalveluja tarjoavat kilpailijat. Tavoitteena oli parantaa
yrityksen savusaunapalveluihin liittyvaa paatoksentekoa ja luotettavuutta, rajata ja mi-
nimoida riskinottoa. Haluttiin selvittdad, miten Maaseuturavintola Hollolan Hirvi voi erot-
tua savusaunapalveluja tuottavana maaseutumatkailuyrityksena Paijat-Hameen alueella.
Tavoitteena oli myds saada tyd valmiiksi ennen savusaunapalvelujen myynnin aloittamis-

ta, ja siind aikataulu piti.

Tavoitteisiin paasemiseksi selvitettiin ensin kaikki kilpailevat yritykset. Tehtiin rajaukset,
joiden perusteella kilpailijat valittiin tutkimukseen. Kun kilpailijat oli saatu selville Lahti
Region Oy:n savusaunalistauksen, toimitusjohtaja Sipildn tietojen ja Google-haun avulla,
kerattiin jokaisen kilpailijan verkkosivuilta aineistoa Excel-taulukoihin. Taulukointi osoit-
tautui paljon tyolaammaksi tyovaiheeksi kuin osattiin kuvitella. Tietojen pohjalta voitiin
tehda vertailutaulukot opinnaytetyohon, mika onnistui hyvin. Jalkeenpain ajateltuna
taulukot olisi voinut tehda kerralla suoraan Wordiin ja unohtaa Excel ajan saastamiseksi.
Taulukoista on helppo saada kasitys yrityksistd, ja ne soveltuivat tietojen esittamiseen
parhaiten. Lahti Region Oy:n savusaunalistaus ei vaikuttanut taysin luotettavalta, silla
kaikkien listattujen yritysten verkkosivuilta ei I6ytynyt edes mainintaa savusaunasta (sik-

si jokaista listattua yritysta ei kelpuutettu kilpailijaksi), ja lisaksi listasta puuttui yrityksia.

Kilpailija-analyysivaiheessa yrityksia vertailtiin toisiinsa ja Hollolan Hirveen tutkimustu-
losten pohjalta benchmarking-menetelmaa hyédyntden. Hollolan Hirvesta tehtiin yh-
teenveto ja SWOT-analyysi, joka toimii hyvin tutkimuksen tarkoitusta ajatellen. Palvelu-
jen markkinoinnin 7P-mallia sovellettiin tiedonkeruussa ja kilpailija-analyysissa. Mallin
avulla kilpailijoita oli mahdollista vertailla eri osa-alueilla. Lihes jokainen kilpaileva yritys
osoittautui jollain tavalla uniikiksi ja muista eroavaksi. Oli melko helppoa arvioida ja paa-
telld eroavaisuudet niiden ja Hollolan Hirven vililla jo pelkdstaan perehtymalla yrityksiin

tiedonkeruuvaiheessa.
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Tutkimuksessa lahetettiin sahkdpostiviesti kysymysten kera Maaseuturavintola Hollolan
Hirven asiakasyrityksille. Vaikka vastausten maara ei ollutkaan suuri, saatiin niiden avulla
selville juuri niita asioita mita toivottiin, eli asiakkaiden arvoja, mielipiteita ja toiveita.
[Iman kyselya ne olisi pitanyt jattaa huomioimatta tai vetda hatusta. Kilpailuedun selvit-
tamisessa niista oli suuri hyoty, ja ne parantavat ymmarrysta siitd, mika on Hollolan Hir-

ven asema asiakkaiden mielesta ja mita yritys voi tehda tulevaisuudessa.

Huomioitavaa on sekin, ettd savusaunan ollessa vield rakennusvaiheessa, sen toimivuut

ta seka tuottoisuutta on lahes mahdotonta arvioida. Kuitenkin ottaen huomioon sa-

vusaunan perinteikkyyden, sijainnin, henkilokapasiteetin ja kaikki muut Hollolan Hirven
palvelut, joihin sitd voidaan raataloimalla yhdistelld mielin maarin, on se potentiaalinen
lisdarvon ja -myynnin tuoja yritykselle, mikali hinnoittelu ja markkinointi onnistuvat. Sa-

vusauna sopii hyvin yrityksen perinteitad kunnioittavaan tyyliin.

Tuloksina opinndytetydssa saatiin selville Maaseuturavintola Hollolan Hirven kilpailijat
Paijat-Hameen alueella seka niiden vahvuudet ja heikkoudet. Oleellista tdman opinnay-
tetyon ja toimeksiantajan tavoitteiden kannalta on, etta alueen kilpailutilanteesta sa-
vusaunapalvelujen suhteen on mahdollista saada yleiskasitys ja tutkimusongelmaan 16y-
tyi vastaus tutkimustulosten avulla. Tulokset ovat taysin hyédynnettavissa huolimatta
osittaisesta tietojen puutteesta — tdysin varmaa tietoa kilpailijoista ei voi koskaan saada
ulkopuolisena tutkijana. Kilpailijakartoitusta ja asiakastutkimusta tulisi tehda jatkuvasti,

jotta kilpailuetu sailyy. Tiedot eivat pysy pitkadn ajan tasalla.

Toimeksiantaja voi hyodyntaa opinndytetyon tuloksia suunnitellessaan ja tehdessaan
markkinoinnillisia paatoksia savusaunapalvelujen ja miksei toki muunkin palvelutarjon-
tansa osalta. Kun yritys tietda enemman kilpailijoista ja niiden tarjonnasta, on huomat-
tavasti helpompaa isked arkaan kohtaan ja saada kilpailuetu puolelleen. Riskinotto va-
henee ja paatdksenteon luotettavuus paranee. Mahdollisissa jatkotutkimuksissa syvem-
pda analyysid varten tarvittaisiin viela enemman numeerista ja tarkempaa tietoa yrityk-

sista ja niiden toimintatavoista.

Hirsjarven ym. mukaan (2008, 216) tutkimuksen reliaabeliudella tarkoitetaan mittaustu-

losten toistettavuutta eli kykya antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Mikali tutkittaessa



77

samaa asiaa eri tutkimuskerroilla paadytaan samaan tulokseen, tai jos kaksi arvioijaa
paatyy samaan tulokseen, voidaan todeta tulokset reliaabeleiksi. Tyé on melko reliaabe-
li, koska suunnilleen samat tulokset saataisiin vaikka eri henkil6 tekisi saman tutkimuk-
sen uudelleen. Toisaalta kilpailija-analyysissa ja etenkin johtopaatoksissa voisi tulla suu-

rempiakin eroja eri tutkijoiden valilla.

Validiudella tai validiteetilla (patevyys) tarkoitetaan tutkimusmenetelman tai mittarin
kykya mitata sitd, mita on tarkoituskin mitata. Esimerkiksi kyselylomakkeeseen vastaajat
saattavat kasittaa kysymykset eri tavalla kuin tutkija on suunnitellut. Jos ndita saatuja
tuloksia kasitellaan viela oman alkuperadisen ajattelumallin mukaisesti, ei voida pitaa tu-
loksia taysin patevina. (Hirsjarvi ym. 2008, 216-217.) Tutkimuksessa lahetetyn sahkopos-
tiviestin kysymykset oli luotu niin, ettei niitd oikeastaan voinut ymmartaa vaarin. Tai mi-
kali joku haastateltava olisi ymmartanyt jonkin kysymyksen vaarin, olisi se huomattu

vastauksesta ja pystytty huomioimaan sisallén analyysissa.

Tutkimuksen ulkoinen validiteetti, eli tutkimuksen yleistettavyys, karsi siitd, ettei kysy-
myksia ldhetetty sahkopostilla suuremmille asiakasmaarille (Hirsjarvi ym. 216-217).
Asiakasarvon analyysia ei voida siis taysin yleistaa. Tutkimustulokset ovat kuitenkin va-
hintaan suuntaa-antavia. Asiakkaiden arvoja ja odotuksia selvitettiin sahkopostin avulla,
koska haastattelun tekeminen olisi vienyt liikaa aikaa. Kysymykset mietittiin tarkkaan,
jotta asiakkaat vastaisivat todenndkdisemmin ja ainoastaan olennaisiin kysymyksiin tut-

kimuksen kannalta.

Ulkoinen validiteetti karsi myds siita, ettei kaikista kilpailijoista I0ydetty havainnoimalla
kaikkia haluttuja tietoja, mika vaikeuttaa niiden arviointia. Esimerkiksi savusaunapalvelu-
jen hinnoittelusta I6ytyi tietoa vain neljan kilpailijan sivuilta. Tasapuolisilla tiedoilla olisi
pystytty tekemaan luotettavampi analyysi ja vertailu kaikista yrityksista. Oli tyydyttava
siihen, mita oli saatavilla. Siind mielessa verkkosivujen havainnointi aineiston keraami-
sessa oli huono asia. Toisaalta se oli helpoin ja kdytanndllisin tiedonkeruumenetelma
tutkimuksen tarkoituksia ajatellen. Vierailu paikan paalla yrityksissa olisi mahdollistanut

kattavamman vertailun niiden ja Maaseuturavintola Hollolan Hirven valilld, mutta se olisi
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vaatinut liikaa resursseja ja aikaa. Jokaiselta kilpailijalta I6ytyi onneksi ainakin jonkinlai-

set verkkosivut.

Sisdisella validiteetilla korostetaan tutkimuksen omaa luotettavuutta (Hirsjarvi 216-217).
Koska tiedonkeruu tapahtui verkkodokumenttien havainnoinnin keinoin, eika kaikkien
kilpailijoiden verkkosivuja valttamatta ole paivitetty pitkiin aikoihin, ei tutkimustulosten
luotettavuutta voi olla taysin kyseenalaistamatta. Lisaksi on syyta huomioida, ettei jokai-
sesta yrityksesta saatu selville samoja tietoja. Metsamuuronen (2006) tiivisti sisdisen
validiteetin kannalta tarkeimpia asioita, kuten teorian valinnan ja kasitteiden valinnan
onnistuminen, mittarien muodostaminen oikein ja se, etta mittaavatko mittarit sita, mita

niiden on tarkoituskin mitata.

Teoria opinndytetyohon valittiin tutkittavan asian valossa pohtimalla, mika on tarkeaa
tietoa tutkimuksen, ilmidon ymmartamisen, ja tutkimusongelmaan seka tutkimuskysy-
myksiin vastauksien l0ytamisen kannalta. Teoria ja kasitteet tukevat tutkimusta seka
lukijaa erinomaisesti. Tutkimusmenetelmillad ja mittareilla mitattiin sita, mita oli tarkoi-

tuskin mitata, joten tyon ulkoinen validiteetti on hyva.

Tiedonkeruun tuloksena saadun aineiston analyysi maarittaa sen, milloin aineistoa on

keratty riittavasti. Laadullisessa tutkimuksessa ei voida maaritella etukateen, kuinka pal-
jon ja mitd tietoa/aineistoa kerataan. Aineistoa kerataan tarvittava maara niin, etta tut-
kimusongelmaan saadaan ratkaisu ja ymmarretaan ilmio. (Kananen 2014, 18-19.) Opin-
ndytetyon aineiston avulla pystyttiin ratkaisemaan tutkimusongelma ja vastaamaan tut-

kimuskysymyksiin, joten aineistoa kerattiin riittavasti.
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Kehitysideoita Maaseuturavintola Hollolan Hirvelle

Suurin puute, joka Hollolan Hirvessa on korjattavissa, on majoituspalvelujen puuttumi-
nen. Tutkijana uskon, ettd mikali Hollolan Hirvi pystyisi tarjoamaan majoituksen alueel-
laan perinteita kunnioittavissa ja muiden rakennusten vanhaan maalaistyyliin sopivissa
tiloissa, olisi kilpailuetu ehdottomasti Hollolan Hirvelld, mikali se ei jo taysin ole. Tama
tietysti vaatisi yrityksen toiminnan merkittavaa laajentamista, ja olisi hyva tehda laskel-
mia onko se edes kannattava investointi. Yksi tai maksimissaan kolme majoitusrakennus-
ta saattaisi olla riittava maara. Mitaan Himoksen kaltaista mokkikylaa ei tarvita, eika se
ole Hirven juttu. Vanhan tilan paarakennukseen voisi esimerkiksi tehda huoneita tai ra-
kentaa pari mokkia (kesa- ja/tai talviasuttavia). Rakennukset pitéisi sijoittaa niin, ettei

perinteinen maisema ainakaan karsisi.

Hollolan Hirven verkkosivuille voisi tehda ”’Luo oma tilaisuus Hollolan Hirvessa” -
jarjestelman. Taman pakettijarjestelman ideana olisi, ettd verkkosivuilla voi selailla ja
lukea tietoja eri aktiviteeteista/ohjelmapalveluista, jotka voi sitten siirtaa ”ostoskoriin”.
Lisaksi siihen kuuluisi tietysti tilausravintolan palvelut ja savusaunapalvelut. Kun asiakas
on koonnut paketin haluamanlaisekseen, han lisda yhteystietonsa ja lahettaa sen Hollo-
lan Hirven sahkopostiin napparasti verkkosivuilla olevasta painikkeesta. Henkilokunta
huomaa saapuneen "pakettiehdotuksen” ja ottaa yhteytta asiakkaaseen. Yhteydenotos-
sa ilmoitetaan tarvittavia lisdtietoja, mahdolliset rajoitteet paketin suhteen ja tietysti

ilmoitetaan hinta.

Yksi kehitysehdotus on valmiiden tuote-/ohjelmapakettien liséaminen yrityksen verk-
kosivuille hintoineen. Ne voisi myos nimeta osuvasti yrityksen teemoihin istuvilla nimilla.
Lisaksi savusaunapalvelujen hinnoittelu olisi hyva saada esille mahdollisimman selkeasti
verkkosivuille — hinnoitteluperiaate, mita se sisaltaa, joitakin houkuttelevia kuvia ja eh-
kdpa varauslomake. ”’Luo oma tilaisuus Hollolan Hirvessa” -jarjestelmasta ja valmiista
paketeista voisi toki tehda yhdistelméankin, eli valmiita tapahtuma-/tilaisuusrunkoja, joita

voi viela itse muokata.
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Liitteet

Liite 1. Sahkopostiviesti asiakkaille

Heil

Olen Juha Aakala, 25-vuotias Jyvaskylan ammattikorkeakoulun restonomiopiskelija Hol-
lolasta. Teen opinnaytety6ta liittyen Maaseuturavintola Hollolan Hirveen. Hollolan Hir-
veen on tulossa tand syksynd 2015 savusauna asiakkaiden kadyttoon, ja teen parhail-

laan siihen liittyvaa opinnaytetyota, joka on markkinatutkimus.

Sain yhteystietonne Hollolan Hirven toimitusjohtajalta Sipilan llkalta, silla olette ilmeises-
ti jarjestaneet jonkin tilaisuuden Hollolan Hirvessa ja toivoisin, etta voisitte auttaa tutki-
muksessani vastaamalla muutamaan kysymykseen. Asiakasnakékulmaanne tarvitaan,
jotta ymmarretaan tutkittavaa ilmiéta kokonaisvaltaisemmin ja voidaan kehittaa yrityk-

sen toimintaa.

Tassa ovat siis kysymykset:
1. Oletteko koskaan kayneet savusaunassa?
2. Millaisia odotuksia ja arvoja teilld on savusaunapalvelujen suhteen?

3. Oletteko kiinnostuneet jarjestdamaan paivan mittaisen tilaisuuden Hollolan Hirvessa
esimerkiksi niin, etta siihen kuuluisi kokous ja kahvit, jokin aktiviteetti (kalliokiipeily/-
laskeutuminen, frisbeegolf, tarinaluontopolku, olutkoulu tms.), savusauna ja lopuksi illal-

linen ravintolassa?

4. Mikali ette ole, niin millaisen tilaisuuden/tapahtuman haluaisitte jarjestaa Hollolan

Hirvessa?

5. Millaisia asioita kaipaatte koulutus-, kokous-, tyky-pdivilta tai juhlilta? (Tilat ja ympa-

risto, ydin- ja oheispalvelut, ruoka, aktiviteetit ja liilkunta, laitteet)
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6. Miten mielestdanne Hollolan Hirvi erottuu muis-

ta maaseutumatkailuyrityksista/tilausravintoloista edukseen?
7. Uskotteko savusaunan lisddavan Hollolan Hirven vetovoimaa merkittavasti?
8. Tiedatteko muita savusaunapalveluja tuottavia yrityksia Paijat-Hameen alueella?

9. Kuinka paljon olette valmis maksamaan savusaunapalveluista? (12—15 henkilon ryh-

ma)

Kiitos paljon yhteistyosta ja vastauksistanne!



