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JOHDANTO

Opinndytetyon aiheena on ravisukuisia suomenhevosia kasvattavan maatalousyhtyma Rautiaisen ti-
lan varsojen markkinoinnin kehittdminen. Luomutilan paatuotanto on kasvinviljely ja tilalla kasvate-
taan nurmea omaan kayttoon seka ylimenevalta osalta myyntiin. Hevosten kasvatustoiminta on tilan
sivuelinkeino, vaikkakin nakyvin osa tilan toiminnasta. Maatalousyhtyman osakkaina ovat tilan alku-
perdiset yrittdjat Taisto ja Sirpa Rautiainen seka heidan tyttarensad Mari Rautiainen. Marin on tarkoi-

tus ottaa tila haltuunsa sukupolvenvaihdoksen kautta.

Rautiaisten kasvattamat hevoset ovat menestyneet ja tuoneet mainetta sen verran, etta Taisto Rau-
tiainen on valittu vuoden suomenhevoskasvattajaksi 2013 ja vuoden pohjoiskarjalalaiseksi kasvatta-
jaksi 2014 ja 2015. Tila on tuottanut niin ikdluokkatahtia, kuin ylimman sarjatason hevosia, kaksin-
kertaisen kuninkuusravikavijankin, Suomen ennatyksia seka Kriterium-voittajan. Nakyvyyttd kasvat-
tajat ovat saaneet lehdissa ja muissa alan julkaisuissa. Varsoja myydaan tilan kotisivujen, facebookin
ja netti-ilmoitusten kautta, mutta siita huolimatta varsojen kysynta ja niista saatu hinta ei ole tyydyt-
tava. Talouden tilanne vaikuttaa varmasti kysyntaa, mutta mielestani silla ei kaikki selity. Ennakko-

oletuksena on, etta tilan markkinointiviestindassa on kehitettavaa.

KUVA 1. Rapin Aatos ohjaksissa Jarmo Saarela Joensuun kuninkuusravien toisen osakilpailun esitte-

lyssa (Juha Vornanen 2015).

Opinnaytetytn tavoitteena on benchmarkingia eli vertailuoppimista hyédyntaen 16ytaa hevosten
markkinointiin parhaita keinoja ja tuoda niistd soveliaimmat toimenpiteet kaytdntoén. Paamaarana
on nostaa tilan nakyvyytta markkinoilla ja sitéd kautta myyda hevosia aikaisempaa tasaisemmin ja
paremmalla hinnalla. Liséksi haetaan markkinoinnista rijppumattomia keinoja kehittaa kasvatustoi-

mintaa.
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Opinnaytety6n teoriaosuudessa kasitellddan suomalaista kasvatustoimintaa ja sen haasteita. Lisdksi
siind kasitelladn markkinointia ja hevoskauppaa seka benchmarkingia. Benchmarking olisi tassa ta-
pauksessa eri toimijoiden markkinointistrategioiden vertailua ja oman toiminnan kriittistd tarkastelua

ja sitd kautta mahdollisuus 16ytaa hyvia kaytanteita omaan toimintaan.

Opinndytetyon toisena ja toiminnallisena osana on itse vertailuoppimisprosessi, joka alkoi nykytilan
tilan kasvatus-myyntiprosessin kartoittamisella. Tahan tilan kuului heikkouksien, vahvuuksien ja ke-
hittdmiskohteiden tunnistaminen SWOT -analyysilla. Loytyneisiin kehittdmiskohtiin haettiin ratkaisuja
vertailuorganisaatioilta. Vertailuorganisaatiot valittiin niin, ettd heilld olisi vahvuutena asiat, jotka
ovat yhtyman kehittdmiskohteina. Keskusteluissa pyrittiin avoimeen tiedon vaihtoon, josta molem-
mat osapuolet hydtyvat. Erot vertailuyritysten ja oman toiminnan valilld analysoitiin ja pyritaan |6y-
tdmaan vastaukset eroihin. Lopuksi mietittiin kuinka paastaan opituilla keinoilla nykytilasta tavoiteti-

laan ja kuinka toimintaa kehitetdan myos tulevaisuudessa.

2 HEVOSTALOUS JA KASVATUSTOIMINTA SUOMESSA

Hevostalous on elinkeinon ala joka tarjoaa Suomessa tyta ja toimeentuloa noin 15000 ihmiselle.
Vilillisesti toimialan vaikutus on moninkertainen, kun huomioidaan kilpailu- ja palvelutoiminta, rehu-
ja varustekauppa. Suomessa on talleja noin 16 000 ja hevosia noin 74 600 kappaletta. Raviurheilua

seuraa ja harrastaa noin 200 000. (Suomen Hippos ry. 2014, 1)

Hevosen kasvatus- ja jalostustoiminta on hevostalouden perustuotantoa ja hevosia kasvatetaan joko
omaan kayttodn tai myyntiin. Hevosen kasvattaminen on Suomessa yleensa pienimuotoista ja muun
toiminnan ohella tapahtuvaa. Tilan kasvatustoiminta tyéllistaa yleensa vain yhden henkilén ja keski-
maaradinen kasvattaja on idltdén 52-vuotsias ja hanelld on 1-2 siitostammaa, eivatkd nekaan valtta-
matta varso vuosittain. Vain 6 prosentilla kasvattajista on enemman kuin 4 tammaa, joten ammatti-
maisia kasvattajia Suomessa on todella vahan. Harrastajat astuttavat tammojaan ilman taloudelli-
sen voiton tavoittelemista ja samoilla markkinoilla kilpailu vaikuttaa ammattimaisesti kasvattavien
markkinointiin ja menestykseen. Suurkasvattajilla on kuitenkin etunaan mittakaavaetu, jossa tuo-
tantokustannukset varsaa kohden ovat pienemmat. (Louhelainen ja Thuneberg 2010, 7; Tiilikainen
2004, 27, 80).

Vuonna 2014 Suomessa astutettiin 1547 suomenhevosta, joka on 157 varsaa vahemman kuin edel-
lisvuonna. Astutusten maara on ollut kaikilla roduilla laskeva koko 2010-luvun kuten taulukosta nah-
daan. Vuoden 2015 alustavien tilastojen mukaan suomenhevosten astutusmaarat ovat edelleen las-
keneet, mutta ei ihan niin paljoa kuin edellisend vuonna. Suomen Hippoksen jalostusjohtaja Minna
Maenpaan mukaan suomenhevosten kohdalla olisi menossa pieni positiivinen vire, silla kuluneen
vuoden aikana on ollut nahtavilla paljon positiivisia asioita ja hyvatasoiset hevoset ovat lisanneet

kiinnostusta kasvatustoimintaan . (Suomen Hippos ry. 2014, 10; Hevosurheilu 30.10.2015, 7)
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Astutetut tammat | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014
Ladmminveriset 2757 | 2583 2282 2080 1942 1681
Suomenhevoset 2414 | 2383 2149 1981 1704 1547
Ratsut ja ponit 1799 | 1806 1665 1520 1249 1204

TAULUKKO 1. Astutetut tammat 2009-2014. (Suomen Hippos ry. 2014, 3-4)

Suomenhevosista n. 90 % kasvatetaan raviurheiluun ja Suomessa on nelja yhdistystd, jotka pyrkivat
toimillaan parantamaan sen asemaa. Eri jalostussuuntien mukaan muotoutuneet yhdistykset ovat

Suomenratsut ry, Suomen tyéhevosseura, Suomen pienhevosyhdistys ry seka Suomenhevosliitto.

Suomessa oli vuonna 2014 maatiloja, joilla on hevosia 4121 kappaletta ja hevosia nailla tiloilla

26 344. Hevonen on Suomessa tuotantoeldin ja toiseksi yleisin eldin nautojen jalkeen. Vaikka kaikis-
ta tiloista paatuotantosuunnaltaan hevostaloutta harjoittavia tiloja onkin alle 3 %, niin niiden maara
on kuitenkin suurempi kuin esim. siipikarjataloutta harjoittavien tilojen ja se on ainut kotieldinten
tuotantosuunta, joka on kasvanut 1990-luvun alusta léhtien. (Suomen Hippos ry. 2014, 13; Tiilikai-
nen 2004, 16,18)

Vaikka kasvatustoiminta koetaan haastavaksi, niin hevosyritysten tulevaisuuskyselyn mukaan 47 %
kasvattajista aikoo lahivuosien aikana laajentaa toimintaansa ja 32 % pitaa sen ennallaan. 21 pro-
senttia aikoo vahentda tai muuttaa toiminnan harrastusluonteiseksi. Talouden tilanne vaikeuttaa
varsojen myyntia ja mahdolliset muutokset kansallisissa kotieldintuissa seka talliolosuhteita koske-
vassa lainsaadannossa vaikuttavat myds kasvatustyéhon. Kuitenkin yleisen kiinnostuksen kasvami-
nen hevosharrastustoimintaan koettiin lisddavan mahdollisuuksia markkinoilla. Uskoa tulevaisuuteen
kasvattajilla riittaa, silld 58 % kasvattajista uskoo toiminta-alansa kysynnan olevan melko hyva
vuonna 2018, vaikkakin samaan aikaan neljannes kasvattajista piti kannattavuutta erittdin heikkona.
(Pussinen 2013, 20-22, 26, 29)

Puhuttaessa hevostalouden tulevaisuuden nakymista on kasite uusi hevostalous noussut esiin. Se
tarkoittaa hevosen tehtdvén ja merkityksen muutosta yhteiskunnan muutosten mukana. Suuntaus
on kansainvdlinen ja nopeinta kasvukeskuksien ldheisyydessa. Muutosta on ollut aina, kuten esimer-
kiksi toisen maailmansodan jdlkeen hevosten kayttdé muuttui vahitellen armeijan ja maatalouden
kaytosta urheilun ja vapaa-ajan kayttdon ja miehinen hevosmaailma on "naisettunut” (Eklund ym.
2007, 35—-37). Nykyaan uudella hevostaloudella tarkoitettaan erityisesti sitd, etta hevonen on moni-
puolisesti mukana yhteiskunnassa ja elinkeinotoiminnassa. Hevosen avulla tarjotaan mm. tervey-
teen, hyvinvointiin (green care), liikkuntaan ja luontomatkailuun liittyvia palveluja ja kokemuksia.

Toiminnassa korostuu pehmeat arvot, ymparistdn huomioiminen ja kestavyys. (Saastamoinen 2014)
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Uusi hevostalous kasvattaa merkitystdan koko ajan, kun samaan aikaan vanha hevostalous menet-
taa suhteellista merkitystdan. Raviurheilu pelitoiminnallaan on toiminut alan veturina, mutta varsin-
kin suurien kasvukeskusten laheisyydessa hevostalouden uutena moottorina on toiminut naisten li-
saantyva ratsastustoiminta. Syyna hevosia kohtaan lisaantyneeseen kiinnostukseen on pidetty keski-
luokan tulojen nousua ja mahdollisuutta kayttaa varallisuuttaan vapaa-aikaan ja harrastuksiin. Toi-
mintaa ohjaavat muotivirtausten ohella my6s yhteiskunnalliset suuntaukset, jolloin aiemmin vain yla-
luokalle vapaa-ajan viettotavat ovat tulleet mahdollisiksi myds keskiluokalle. Téma on nakynyt myoés
muuttointona maaseudulle hevosharrastuksen perdssa. Kiinnostuksen lisadntymisena hevosia koh-
taan pidetdan myos yhteiskunnan kulttuurista muutosta, jossa lemmikin tai seuraeldimen asema ys-
tdvana on kasvanut. Hevostalouden nousu on aiheuttanut myds haasteita hygieniavaatimusten, yh-

teiskunta- ja maankayttdsuunnittelun muodoissa. (Eklund ym. 2007, 38—-39; Saastamoinen 2014).

Tulevaisuudessa on arvioitu etta pelkastaan kilpailuun téhtaavien hevosten jalostus vahentaa hevos-
ten madraa ja hevostalouden vaikuttavuutta. Sen sijaan hevosen monipuolista kayttéa huomioonot-
tava hevostalous kasvattaa hevosten maaraa ja lisaa sen vaikutusmahdollisuuksia yhteiskunnassa.
Uusi hevostalous on nahty mahdollisuutena erityisesti alkuperdisroduille, kuten suomenhevosen kas-
vattamiselle. Tama vaatii jalostukselta uutta suuntaa, mutta mahdollistaa rodun monimuotoisuuden

sailymisen. (Saastamoinen 2014)

2.1  Menestyva kasvatustoiminta

Kasvatustoiminta tahtaa hevosten kasvattamiseen omaan kayttéon tai myytavaksi. Tyd on pitkajan-
teista ja eri kasvattajat painottavat tamman ja oriin valinnoissa erilaisia asioita. Essi Taipale (2011,
25) tutki opinndytetydssdan kasvatustoiminnan menestystekijoitd ja 10ysi yhtenevaisyyksia eri kas-
vattajien valilla. Kasvattajat painottivat suvun merkitysta jalostustydssaan ja olivat kasvatussuunnas-
ta riippumatta valinneet jalostukseen suvultaan periyttajakykyiseksi todettuja hevosia. Siitokseen
kaytettévien vanhempien rakennetta, luonnetta seka kilpailu- ja ndyttelymenestysta pidettiin merkit-
tavind valintakriteereind. Koska saanndllinen varsojen syntyvyys on kasvatuksessa ratkaisevaa, tii-
nehtyvyyteen ja sen yllapitoon Kiinnitettiin erityistd huolta. Esimerkkeind menestyvasté kasvatustoi-
minnasta voidaan mainita vuoden 2013 kasvattajana palkittu Antti Lehtisalo Ale-hevosten takaa pa-
nostaa siitostamman sukujen selvitystydéhon paljon. Hanen mielestédan tamman suku on kaikkein
tarkein ja sieltd tulee I6ytya huippuyksil6itd. Toisena tarkedna asian han pitaa siitostamman raken-
netta. Kolmanneksi tarkeimpana asiana han pitaa astutukseen kaytettavaa oria, mutta silla tulisi jo

omia jalkeldisnayttdja. (Taipale 2011, 25; Hevosenomistaja 2/2014, 47)

Hevosen rakenneominaisuuksien vaikutusta ravikilpailutuloksiin on tutkittu kantakirja-arvostelujen
perusteella. Arvostelussa mitattavien ominaisuuksien korrelaatio on heikko ravikilpailumenestyksen
kanssa, liikepisteiden ja kavioiden kovuuspisteiden korrelaatiota lukuun ottamatta. Naiden ominai-
suuksien korrelaatiot ovat kohtalaisen voimakkaita. Taman perusteella kantakirjaus edistda ravihe-

vosen jalostuksessa nopeutta ja karsii rakennevirheita pois. (Suontama 1997, 45)
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Taipaleen mukaan kasvattaja pyrkii minimoimaan kustannukset ja markkinoi varsojaan paaasiassa
omien kotisivujen seka lehti-ilmoituksien kautta. Parhaimpana markkinointikeinona kasvattajat kui-
tenkin pitavat kasvattien menestysta kilpailuissa ja nayttelyissd. Oma aktiivisuus, maine ja nakyvyys
kasvattajana pidettiin tarkedna ja tama nakyi myos tyytyvaisten asiakkaiden epavirallisessa mainon-
nassa. Monet kasvattajat kayttavat kasvattajanimia, jolloin kasvatin menestyessa kasvattajakin nou-
see esiin. Varsojen hintatasoon kasvattajat olivat suhteellisen tyytyvaisia, vaikka hintojen nousua
kuitenkin toivottiin. Markkinoiden kysyntda suurempi tarjonta kuitenkin vaikeuttaa hintojen housua.
(Taipale 2011, 26-27)

2.2 Kasvatustoiminnan kannattavuus

Kasvatustoiminta on koettu sellaisenaan kannattamattomaksi ja se onkin yleensa osa muuta toimin-
taa, kuten maanviljelysta. Hevostalouden kannattavuutta ei ole tutkittu niin paljoa kuin muita maa-
talouden tuotantosuuntia. Hevostalouden kannattavuudesta on julkaistu esimerkkilaskelmia, mutta
alan kannattavuutta on vaikea verrata muihin tuotantosuuntiin, koska alan tuotot ja kustannukset
vaihtelevat enemman kuin muissa tuotantosuunnissa. Syyna tahan on alan tyévoimavaltaisuus, eika
hoito ole niin pitkalle automatisoitavissa kuten esim. lypsylehmilla. Lisdksi suuret alkuinvestoinnit
epasaanndllisiin ja vahaisiin tuottoihin ndhden rasittavat taloutta. Tuottoihin vaikuttaa tuotteen tai
palvelun hinnoittelu, joka ei valttdmattd vastaa todellisia kuluja. Hevostalouden yrittdjilla on yleensa
hyva ammatillinen osaaminen, mutta talouden, markkinoinnin ja yritystoiminnan hallinnassa on
puutteita. Laskelmat tukevat yleistd kasitystd, etta ala on heikosti kannattavaa tai kannattamatonta.
(Tiilikainen 2004, 19, 21; Taipale 2011, 35; Varpu ym. 2014, 14)

Maataloustulo on viljelijaperheen tydlle ja maatalouteen sijoitetulle padomalle saatu korvaus. Hevos-
tiloilla se oli vuonna 2002 2300€ /tila ja kokonaistulo vajaa 29 000€/tila. Kokonaistuloon luetaan
maatalouden myyntituotot, tuotannon tuet ja korvaukset seka maatalouden verotuksen piiriin kuulu-
vat sivuansiot. Kaikkien maatilojen maataloustulo oli keskimaérin 10 kertaa parempi kuin hevostiloil-
la, mutta maataloustulo kokonaistuotosta oli noin kolme kertaa suurempi. Hevostilojen viljelijan puo-
lisot saavat palkkansa yleensa tilan ulkopuolelta ja eldkkeilld ja muilla tulonsiirroilla on suuri merkitys
viljelijaperheelle. Hevostaloutta harjoitetaan usein vain osa-aikaisesti tai pienimuotoisesti, jonka
vuoksi my6s maataloustulo ja kokonaistuotto ovat matalia. Tavoitteena voi olla vain tappiottomuus
ja taloudellista tulosta tarkedmpana pidetdan tyén mielekkyytta ja sen vaikutusta eldman laatuun.
(Tiilikainen 2004, 55, 77, 81)

Tuotantokustannuslaskelmalla tarkoitettaan tuotteen eli tdssa tapauksessa varsan tuottamisesta syn-
tyneita kustannuksia. Taipale (2011, 19) opinndytetydssaan on tehnyt tuotantokustannuslaskelmia,
jossa on otettu huomioon varsan kasvatuksesta syntyneet kiintedt ja muuttunet kustannukset astu-
tuksesta vieroitukseen mukaan lukien tuet. Keskimaérainen varsan tuotantokustannus laskelman
mukaan on 7900€.
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Kasvatustoiminnan muuttuvat kustannukset muodostuvat ruokinnasta, kuivikkeista, aitauksesta ja
kuljettamisesta sekd muista paivittdiseen hoitoon liittyvista kustannuksista kuten ldakitsemisista ja
kengityksista. Myos tilapdinen tyévoima ja eldin- ja liikkepadomien korot luetaan muuttuviin kuluihin.
Kasvatustoiminnan kiinteat kustannukset syntyvat yleiskustannuksista seka koneiden ja laitteiden

kustannuksista ja vakituisten tydntekijoiden tydkustannuksista. (Taipale 2011, 15-16)

Suomessa kasvatustoiminnan kannattavuutta syd myos ilmasto, jonka vuoksi sisaruokintakausi on
pitka ja edullisen laidunruohon sijaan joudutaan syottamaan kallimpaa rehua seké vaatimukset talli-

rakennuksille ovat korkeammat kuin lampimimmissa maissa. (Tiilikainen 2004, 27-28)

Kasvatustoiminnan tuotot syntyvat myyntihinnan lisaksi mahdollisesti saatavista kasvattajapalkin-
noista ja tuotantotuista, mikali kasvattaja on paa- tai sivutoiminen hevostalouden harjoittaja. Hevos-
tila voi saada kasvintuotannontukea, luonnonhaittakorvausta, kotieldintukea ja suomenhevosen al-
kuperdisrodun kasvattamistukea. Tukien osuus kasvatustoiminnassa on hevostalouden toiminta-
muodoista suurinta. Noin 40 % tilojen kokonaistuotoista saadaan tuista ja korvauksista. Toiseksi
tarkein tulonmuodostaja on kotieldintuotot, kuten hevosten myynti. Kasvinviljelytuottojen osuus on
vahaista. Tahan syyna on keskimaaraisten hevostilojen pieni peltoala, joka mahdollistaa tuotannon
vain omaan kayttoon. (Tiilikainen 2004, 32, 54, 58, 80)

3 NYKYAIKAINEN MARKKINOINTI JA MYYNTI

Yrityksen ndakdkulmasta markkinointi on keskeista ja valttamatontad toimintaa. Asiakkaalle markki-
nointi tuo tietoa tuotteesta ja voi herattaad ostokiinnostuksen. Markkinointi on yrityksen ulospdin na-
kyvaa toimintaa, jonka perusteella ihmiset muodostavat oman kasityksen yrityksesta, sen toiminnas-
ta ja tuotteista. Markkinointi ei ole yksinomaan mainontaa ja tiedottamista yrityksen tuotteista ja
toiminnasta, vaan se on myos asiakkaiden tarpeiden tutkimista ja sen pohjalta tehtdvaa tuotekehi-
tysta seka asiakassuhteiden hoitamista. Sen tehtavana on myds luoda yrityksesta mydnteinen ja
kiinnostusta herattava kuva ja huolehtia etta tuotteita on helppo hankkia ja myyda ne kannattavasti.
(Bergstrdm ym. 2007, 9-10)

Nykyaikaisena markkinointikeinona pidetdan kohdennettua markkinointia. Kaikille ei kannata myyda
kaikkea, vaan keskittya vain niihin asiakkaisiin, joiden tarpeisiin yritys pystyy vastamaan. Yrityksen
on siis tunnettava kohderyhmansa ja kyettava yllapitémaan asiakassuhteita, silla kanta-asiakkaat
ovat edullisempia kuin kayttéad markkinointiponnisteluja uusien hankkimiseksi. Tama on havaittu
my®6s Rautiaisen hevosten myynnissg, silld asiakkaita, jotka ovat ostaneet vahintaén kaksi hevosta,
on useita. Ostojen valissa voi olla jopa viisitoista vuotta valia, mutta yhta kaikki asiakassuhteiden yI-

Iapito entisiin asiakkaisiin on tarkead. (Bergstrém ym. 2007, 16—-17)
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Yrityksen on otettava huomioon toiminnassaan myds markkinointiymparistd. Yrityksen toimintaan
vaikuttavia ulkoisia tekij6ita ovat mm. julkisen vallan toiminta, josta esimerkkina voisi mainita maa-
talouden tuet ja kasvattajapalkkiot. Heikkenevat tuet lisdavat kasvatustyén haasteita ja luovat pai-
neita saada varsasta parempi myyntihinta. Myyntihintaan vaikuttaa myds kysyntd, talouden yleinen
kehitys ja kilpailijoiden toiminta. (Bergstrém ym. 2007, 31)

Yrityksen toiminnan perustana on liikeidea ja se ohjaa yrityksen ja tyontekijéidensa toimintaa ja on
pohjana markkinoinnille. Liikeidea jakaantuu neljaan osa-alueeseen: kohderyhmaan, imagoon, tar-
joomaan seka toimintatapaan. Kohderyhma maaraa kenelle yrityksen tuotetta tai palvelua halutaan
ensisijaisesti myyda. Yrityksen liikeidealle tarkeda on tavoiteltu mielikuva eli imago. Tarjooma on tar-
jonnan suunnittelua eli mitd asiakkaille aiotaan markkinoida ja myyda. Neljantena paakohtana on
yrityksen toimintatapa eli kuinka tuotteet saadaan kaupaksi ja luodaan haluttu mielikuva. Eldimia
myydessa vaikeutena on tuotteen yksildllisyys. Vaikka aiemmat yksilét olisivat kuinka menestyneita
hyvansa, niin varsan myyntihinta perustuu siihen luotuihin odotusarvoihin. (Bergstrom ym. 2007,
16-17)

3.1 Markkinoinnin kilpailukeinot

Tassa kappaleessa kaydaan lapi markkinoinnin kilpailukeinoja ja peilataan niitd hevosalaan ja hevos-
ten markkinointiin. Markkinoinnin kilpailukeinoja ovat asiakaspalvelu, tarjooma, hinnoittelu, saata-
vuus seka markkinointiviestinta. Yrityksen kannattaa kayttaa niistd mahdollisimman montaa tuotteen

ja asiakasryhman mukaan. (Bergstrdm ym. 2007, 85)

3.1.1 Asiakaspalvelu osana markkinointia ja myyntia

Asiakaspalvelu voi olla liiketoiminnan padtuote tai osa muuta liiketoimintaa, jolloin sen tarkoitus on
edesauttaa myyntity6ta. Asiakaspalvelu voi olla erilainen erilaisille asiakasryhmille. Hevosen markki-
noinnissa ensimmainen kontakti on yleensa hevosesta kiinnostuneen asiakkaan puhelu tai sahképos-
ti ja suuri osa tapahtumista jaa yhteen yhteydenottoon. Tarkeda olisi saada asiakas kiinnostumaan,
niin ettd han tulisi katsomaan hevosta ja antaisi mahdollisuuden henkildkohtaiseen kontaktiin.
(Bergstrom ym. 2007, 89-90, 93).

Olipa palvelutapahtuma puhelu, séhkdposti tai henkilokohtainen kontakti, niin tarkeda on selvittaa
asiakkaan tarve ja toiveet ja tarjota siihen ratkaisua. Paattyipa palvelutilanne miten hyvansa, se tu-
lee padttaa positiivisessa hengessa. Jos sovitaan jatkotoimenpiteistd, esimerkiksi lisdtiedon ja kuvien
lahettaminen hevosesta kiinnostuneelle, tulee huolehtia ettd ne hoidetaan sovitusti ja sovittuna ai-
kana. Jos palvelutapahtuma ei paddykdan myyjan kannalta toivomalla tavalla, niin kannattaa olla
my6hemmin hdneen yhteydessa ja kysya onko tarve jo toteutunut, jolloin muodostuu mahdollisuus
jatkokeskusteluille. Myyjan kannattaa kiinnittdd huomiota palveluymparistéon. Siisti ja jarjestyksessa
oleva viihtyisd ymparistd antaa positiivisen kuvan kasvattajasta. (Bergstrom ym. 2007, 96-98, 102—
103)
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3.1.2 Tuotteena hevonen

Tuote on mita tahansa, mita tarjotaan asiakkaan tarpeiden tyydyttamiseksi. Tuote voi siis olla mm.
tavara, palvelu tai eldin ja koostua ndista eri osista, kuten esim. itse tuotteesta ja palvelusta. Koko
tarjottavaa tuotekokonaisuutta kutsutaan tarjoomaksi. Tuote kasitteeseen kuuluvat myos oleellisesti
tuotevalikoimat, kerrokset (ydintuote, avustavat osat tai lisdpalvelut ja mielikuva), tuotekehitys,

tuotteistaminen ja elinkaari.

Kasvatustoiminnassa ydintuote on yleensa varsa tai aikuinen hevonen, mutta tarjooma voi koostua
myos lisdpalveluista, kuten esim. ajolle tai ratsuksi opettamisesta tai laidun- ja tallipaikkojen tarjoa-
misesta. Tuotteelle kuuluvista kasitteista jalostus on lahimpana tuotekehitysta. (Bergstrom ym.
2007, 112-132).

Hevosen markkinoinnissa voidaan hyddyntdaa myos mielikuvaa hevosen omistamisesta ja kuulumista
hevosenomistajien joukkoon. Tama kiteytyy varsinkin hevosten kimppaomistamisessa, jossa omiste-

taan osuus hevosesta ja voi jakaa omistamisen ilot ja surut muiden osaomistajien kanssa.

3.1.3 Varsan hinnoittelu

Hinta on tuotteen arvon mittari ja yritykselle tarkea kilpailukeino, koska se vaikuttaa osaltaan kan-
nattavuuteen. Halpa tuote voi menna kaupaksi helposti, mutta voi luoda myds vahemman laaduk-
kaan kuvan tuotteesta. Tuotteen hintaan vaikuttavat sen aiheuttamat kustannukset, yrityksen tavoit-
teet, kilpailu, ostajat sekd ymparistd, kuten julkinen valta asettamalla veroja ja antamalla tukia. Yri-
tyksen tulee saada myymistdaan tuotteistaan niin paljon tuloja, ettd ne kattavat syntyneet kulut ja
myyjan asettaman katteen ja syntyneelld voitolla turvaamaan toimintansa jatkuvuuden. (Bergstrém
ym. 2007, 138-139)

Merkittavin hinnoitteluun vaikuttava tekija on valitseva kilpailutilanne. Nykyisillda hevosmarkkinoilla
on tarjolla paljon samantasoisia hevosia, joten hevosten hintataso on alhainen tuotantokustannuk-
siin nahden. Suomen hevosmarkkinat ovat suhteellisen pienet ja ostajien maaré on rajallinen, jolloin

kysyntakin on luonnollisesti pienempaa. (Bergstrom ym. 2007, 139)

Yrityksen tulee maarittaa myytavalle tuotteelleen perusmyyntihinta. Kustannuksiin perustuvaa hin-
noittelua kutsutaan katetuottohinnoitteluksi, jossa tuotteelle asetetaan katetavoite. Myynnin tulee
kattaa valmistuskustannukset eli muuttuvat kustannukset. Hevostalouden esimerkkina tamman yll&-
pitokulut, astutuskulut seka varsan kulut luovutukseen asti. Tasta jaavalla katetuotolla katetaan yri-
tyksen kiintedt kulut, kuten esim. palkat, vuokrat tai markkinointikulut. Jaljelle jaa yrityksen kaytto-
kate, josta tehdaan viela poistot, varaukset tai verojen maksu, jonka jélkeen jaa jaljelle yrityksen
voitto tai tappio. Jos kustannuksiin perustuva hinta on asiakkaan mielesta liian korkea, niin yrityksen
on laskettava hintaa, parannettava tuotetta tai erotuttava kilpailijoistaan saadakseen paremman
hinnan. (Bergstrdom ym. 2007, 132—-144)
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Essi Taipale (2011, 13) on opinndytetydssaan tutkinut hevosen hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita.
Kasvatustoiminannan kustannusten lisdksi hinnoitteluun vaikuttavat sukupuoli, rotu, rakenne ja val-
litseva markkinatilanne. Hevosen hinnoittelu on helpointa jos hevosella itselldan on nayttéja menes-
tyksestd, kuten esimerkiksi hyva ennatys ravikilpailuista. Varsalla itselladn ei ole nayttoja kuin raken-
teesta, eika sen lahjakkuudesta osata viela sanoa varmasti. Silloin tukeudutaan sen vanhempien

nayttdihin ja menestyneiden vanhempien jdlkeldiset voidaan hinnoitella korkeammalle.

Vanhempien menestys voi tulla kilpailumenestyksesta ja jdlkeldisndytdistd. Jos tamma on osoittau-
tunut periyttdjaksi eli sen jalkeldiset ovat kilpailleet menestyksekkaasti, niin mydhempia varsoja on
helpompi markkinoida ja todenndkoisesti paremmalla hinnalla. Ongelmana on ettd ensimmaiset jal-
keldisnaytot saadaan vasta 3-4 vuoden paastd varsan syntymastd, joten varsoja voidaan joutua
myymaan siihen asti haluttua halvemmalla. Myds kdytetyn oriin jalkeldisnaytét ja kilpailumenestys
vaikuttavat varsan myyntiin. Jalkeldisnaytéttomien orien kohdalla markkinoitiin kdytetéan sen muita
hyvia ominaisuuksia, kuten esim. sukua, erikoista varia, kantakirjauspisteitd ja ravivarmuutta. Suo-
menhevosori Kihisee on paitsi saanut hyvat rakennepisteet, se myds kantaa ravivarmuusgeenin ge-
notyyppia AA. Tama geeni vaikuttaa hevosen jalkojen liikkeiden koordinaatioon ja askellajiin ja talla
genotyypilld varustetut hevoset ovat kaikkein ravivarmimpia. Ravikilpailuissa ainoastaan ravi on sal-
littu askellaji ja jos pystytaan jalostamaan ravivarmempia hevosia, myds parempi kilpailumenestys
on mahdollista. (Suomenhevosliitto 1/2015, 35)

Varsan hinnoitteluun vaikuttaa myos sen ikd. Taipaleen mukaan (2011, 14) kasvattajalle on edul-
lisinta myyda varsa vieroitusikdisena. Kun ikaa alkaa karttua niin ylldpitokulut kertyvét ja kaksivuoti-
aalta suomenhevoselta odotetaan ettd se olisi vahintaan ajolle opetettu tai jopa olisi aktiivisessa

valmennuksessa aiheuttaen lisaa kuluja. Kaikki syntyneet kulut tulisi huomioida myyntihinnassa.

3.1.4 Markkinointiviestintd kasvatustyossa

Viestinta on olennainen osa markkinointia ja yrityksen eniten ulospdin nakyvaa toimintaa. Viestinnan
avulla luodaan mielikuva yrityksesta ja kasvatetaan myyntia seka pidetdan ylla asiakassuhteita.
Markkinointiviestintda ovat yrityksen mainonta, myyntityd, myynninedistaminen seka suhdetoiminta.
Markkinointiviestintda tarvitaan koko ajan, eika vain silloin kuin kyseessa on uusi tuote. Tavoitteena
on saada asiakas kayttamaan yrityksen myymia tuotteita useasti, vaikka uuden tuotteen tunnetuksi
tekeminen vaatiikin enemman panostuksia mainontaan, kuin tutun tuotteen. (Bergstrém ym. 2007,
178-179)

Suomenhevosille ennen vuotta 2007 tehty markkinointiviestintd on ollut satunnaista, jokaisen toimi-
jaryhman tehden sitd osaltaan. Suomenhevosen juhlavuonna 2007 laadittiin suomenhevosen viestin-
tasuunnitelma, jonka tavoitteena oli nostaa suomenhevosen nakyvyytté ja siihen liittyvien palvelujen
kysyntda. Raviurheilun viestintd oli ja on yha pelikeskeistd, jolloin itse hevonen ja urheilullinen puoli,
kasvatuksesta puhumattakaan, ovat jaddneet taka-alalle. Suomenhevonen on nahty perinteisesti

maaseudulla, metsatydssa tai sodassa ja se ei tue hevosen nykyista kuvaa harraste- ja urheiluhevo-

sena.
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Nuorekkuus, vauhdikkuus ja urheilullisuus ovat elementtejg, joita tulisi tuoda esiin viestinnassa.
Maaseutumaisema voi kuvata pysdhtyneisyytta tai menneisyyttd, mutta osana urheilusuoristusta ih-
misen kanssa nykyaikaisessa ymparistdssa mukaan saadaan yhteenkuuluvuutta, voimaa ja vauhtia.
(Pussinen 2008, 2,6, 10).

Asiakkaan ostopadtts perustuu mielikuviin ja tunteisiin, mutta ostopaatos taytyy pystya perustele-
maan jarjelld. Suomenhevosen markkinointiviestinnan on siis perustustuttava faktoihin sen tervey-
destd, kestdavyydesta ja monikdyttdisyydesta. Tunteisiin perustuva viestinta taas antaa mielikuvaa
hevosesta jolla on iso merkitys maamme historiassa ja ettd rotu on Suomessa jalostunut parjaa-
maan Suomen olosuhteissa. Raviurheilussa taas suomenhevosella on keskimaaraistd paremmat an-
saintamahdollisuudet, kuin lamminverisilld, koska niilla on helpompi paasta mukaan ravikilpailuihin,
koska karsittujen listat ovat lyhyemmat. Lisaksi kotimaisen rodun parhaimmisto on kaikkien saatavil-
la, toisin kuin esim. [@mminveristen ravihevosten, joiden parhaimmisto on hyvin kalliita ja usein ul-
komailla. Suomenhevonen on myds pitkdikdinen, kestdva ja terve rotu oikein valmennettuna. (Pus-
sinen 2008, 7, 15)
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Kuva 2. Lehti-ilmoitukset on yksi osa markkinointiviestintad. Kara-tallin ilmoitus myytavista varsoista
Hevosurheilu-lehdessa 28.10.2015.

Hevostaloudessa markkinointiviestinta tapahtuu nykyaan paaasiassa verkkomainonnan kautta ja
jonkin verran lehti-ilmoittelun kautta. Verkkomainonta on nopeaa, helposti muutettavissa olevaa se-
ka sen tehon seuraaminen on helppoa. Useimmilla kasvattajilla on verkkomainontaa varten kotisivut
ja sen lisaksi esim. Facebook, jonka kautta asiakkaita ohjataan kotisivuille. Kotisivuilla ja Facebookis-
sa on kateva esitelld myytavat varsat kuvin, videoin ja tekstein seka uutisoida tallin toiminnasta.
Verkkomainonnan sisalldntuotannon tavoitteena on tuottaa materiaalia, joka houkuttelee seuraa-
maan, kommentoimaan ja jakamaan edelleen. Nailld lisatdan kasvattajan tunnettavuutta, vaikka
parhaiten kasvattajaa tuovat esille kasvattien menestys. Kasvattajan kannattaa olla myos esilla ta-
pahtumissa, kuten esim. huutokaupassa, jossa padsee vaikuttamaan asiakkaisiin henkilékohtaisella
esittelylld. Siisti toimintaymparist6 ja urheilulliset hevoset viestivat hyvasta kasvattajasta. Ihmisia
kiinnostavat tdhdet, persoonat ja mielenkiintoiset tarinat, joten ndita tulee nostaa viestinnassa esiin.
(Forsgdrd ja Frey 2010, 55; Pussinen 2008, 13)
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Suoramainonta on mainonnan muoto, jonka avulla mainonta voidaan kohdentaa halutulle alueelle
tai kohderyhmalle. Hevosen markkinoinnissa suoramainontaa kdytettaneen vain véahan, mutta siina
voisi olla kokeilemisen arvoinen keino, jos kohderyhmana olisi esim. ammattivalmentajat, jotka taas

voivat saavuttaa paljon omia asiakkaita. (Bergstrom ym. 2007, 200-202)

3.2 Myyntityd

Henkilokohtainen myyntityd on markkinointiviestinnan tehokkain muoto. Hevoskaupassa myyjan
luona tapahtuva myyntityd lienee yleisintd, jolloin asiakas padsee tutustumaan hevoseen. Usein tata
tapaamista on edeltanyt keskustelu, jolloin asiakas on kysynyt hevosta esim. ilmoituksen perusteella.
Puhelinkontakti voikin olla ensimmainen, mutta myos viimeinen kontakti, jossa asiakas voidaan hou-
kutella katsomaan hevosta ja saada hanet henkilokohtaisen myyntityén vaikutukseen. Myyntitaitoon
vaikuttaa ihmisen henkilokohtaiset ominaisuudet, mutta myds myyntitaitoja voi opetella. Hevoset ei-
vat ole valttamattomyyshyddykkeitd ja usein varsin kalliita sijoituskohteita, joten sita tarkeampaa
myyntityé on. Hyvaé myyja on erilaisten ihmisten kanssa toimeentuleva ja hyva keskustelija, mutta
myods hyva kuuntelija. Positiivinen asenne ja halu tehdd myyntityéta heijastuvat asiakkaisiin.

Hyvé myyja on vakuuttava ja kiinnostunut asiakastaan seké haluaa auttaa asiakkaan ongelmassa.
(Bergstrom ym. 2007, 218-220)

Myyntitapahtuma jakaantuu viiteen tapahtumaan, joista ensimmainen on ensikosketus, joka hevos-
kaupassa usein on asiakkaan yhteydenotto puhelimitse tai sahkdpostitse. Koska asiakas ei tunne
valttamatta myyjaa henkilokohtaisesti, niin hyvan ensivaikutelman tekeminen jatkon kannalta on eri-
tyisen tarkeda. Hyva ensivaikutelma luodaan kohteliaalla ja ystavallisella kdytokselld, unohtamatta
oheisviestintda kuten eleita ja ilmeita. Toisena myyntitapahtuman toimintona on tarvekartoitus ja
tuote-esittely. Siina on tarkeaa saada selville asiakaan tarve, joka hevoskaupassa on yleensa yksi
hevonen tai ehka 2-3 vaihtoehtoa. Tarpeen kartoituksella selvida, mika voisi olla paras asiakkaalle ja
voidaan esitelld kyseista hevosta tarkemmin. Asiakas voi kyselld itsekin, mutta on mahdollista etta
asiakas ei tunne esim. hevosen sukuja tai vanhempien saavutuksia, niin hyvin ettd kokee esim.
pyyntihinnan lilan kovaksi. Tall6in tuote myydadn kertomalla asiakkaalle sen ominaisuudet, edut ja
hyodyt asiakkaan nakdkulmasta. Kiinnostunut asiakas esittda kysymyksia ja vastavaitteitd ja niihin
on vastattava. Hevoskaupassa taytyykin miettid perustelut korkealle hinnalle huolella, mikali hevo-
sella ei itsella ole viela nayttdja. Myyntitapahtuma paattyy kaupan paattdmiseen, joka voi olla yksin-
kertaisuudessaan ilmoitus hevosen ostamisesta, mutta voi vaatia harkinta-aikaa ja ehka useampiakin
tapaamisia. (Bergstrém ym. 2007, 222-230)
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3.3 Hevoskasvatuksen brandi

Yrityksen on tarkeda erottua kilpailijoistaan. Erottuakseen yrityksen on rakennettava oma brandi ja
tehtava ty6ta sen tunnettuuden ja menestyksen eteen. Asiakas luo lopullisen mielikuvan brandista,
mutta yritys voi toiminnallaan vaikuttaa siihen, millaista tietoa sita annetaan. Asiakkaan mielikuvaan
vaikuttavat myos lahipiiriltdan, mediasta ja mainonnasta saadut tiedot. Yrityksen toimiala ja kilpaili-
jat vaikuttaa alalla toimivien yritysten brandikuvaan. Esimerkiksi eldinsuojelurikokset yksittaisella
toimijalla vaikuttavat muiden hevoskasvattajien toimintaan. Muut brandiin vaikuttavat seikat ovat
yrityksen omissa kasissa, kuten esim. kuinka esiinnytadn julkisuudessa, koko, kotimaisuus tai kan-
sainvalisyys seka markkina-asema. Yrityksen pitka historia on myds brandin etu, silla pitkaan alalla

olleeseen luotetaan. (von Herzen 2006, 90-95)

Brandi koostuu toiminta-ajatuksesta, tavoitteista ja arvoista johon toiminta perustuu. Asiakkaan on
tarkeaa tietda arvoista ja periaatteista, joilla yritys toimii. Rautiaisen tapauksessa ne ovat suomen-
hevosen eettinen jalostaminen sukusiittoisuus ja suomenhevosten sukujen monimuotoisuuden yllapi-
tdminen. Yrityksen tai tuotteen nimi seka visuaalinen tunnus eli logo ovat keskeisid brandielementte-
ja. Nimi on merkittdvin asia joka erottaa yrityksen muista. Hevosalalla yrityksen nimea tarkedmpi on
kasvattajanimi, koska menestyneet kasvatit ovat nakyvin osa toiminnasta. Yrityksen tai tuotteen
tunnus voi olla joko merkin ja nimilogon yhdistelma tai vain logo ja sen tarkoituksena on erottua
persoonallisesti muista. Téhan yhdistetaan visuaalinen yritysilme, kuten mm. kirjasintyypit, varit,

tunnusten sijoittuminen tuotteisiin ja audiovisuaalisuus. (von Herzen 2006, 96—-113)

Yksi brandayksen osa-alue on myds peruslupaus eli slogan, joka liitetdan yrityksen nimeen ja par-
haimmillaan siihen on tiivistetty koko yrityksen toiminta-ajatus tai arvot. Se on yksi osa yrityksen
brandiviestintdd, joka tulee suunnitella huolellisesti. Hevosalalta voidaan mainita esimerkki sloganis-
ta ruotsalais-hollantilaisen suurkasvattaja Boko-stablelta. Heidan slogan onkin: “Be the best, buy a

Boko”. (von Herzen 2006, 114-113; www.bokostables.com)

Bréndi on lisdarvo, jonka kuluttaja on valmis maksamaan verrattuna samat tarpeet tayttdvaan vas-
taavaan tuotteeseen ja se on kuva jonka haluamme antaa tuotteesta ulospdin. Merkitdn tuote on
hyddyke ja jos brandi ei pysty tarjoamaan kuluttajan haluamaa etua, se muuttuu hyddykkeeksi.
Bréndi ei ole vain tuote, vaan voi olla myds esim. yritys, tapahtuma tai henkild. Hyddykkeen ja
brandin ero yksinkertaisimmillaan on se ettd hyddykkeitd tarvitaan, mutta brandeja halutaan. (Pus-
sinen 2008, 2, 8; Pussinen* 2008, 13).

Suomenhevosen tunnetaan sen maineikkaasta historiasta ty6- ja sotahevosena, mutta valtavaestén
mielikuva ei ole kehittynyt vastaamaan sen nykytilaa osana elinkeinoa ja hevosurheilua. Koska mieli-
kuva on jamdhtanyt vuosikymmenten paahan, se osaltaan vaikuttaa rodun kysyntaan ja vetovoi-

maan. Mielikuvan korjaamiseen tarvitaan koko alan yhteista viestinnan muutosta.


http://www.bokostables.com/
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Brandin olennainen osa-alue on brandi-identititeetti, joka on yrityksen nakdkulma tuotteestaan.
Imago taas on asiakkaan nakemys tuotteesta. Imago suuntautuu menneeseen, koska se on muo-
dostunut jo tapahtuneista asioista. Identiteetti taas suuntautuu enemman tulevaisuuteen, koska sen

avulla halutaan strategisesti pitaa ylla ja kehittda olemassa olevaa bradia. (Pussinen* 2008, 17-18).

Hevosalalla yksi bréandin osa-alue on usein kasvattajanimi eli kasvattajalla on hevosen nimessa etu-
tai jalkiliite, joka kertoo etta hevoset ovat samalta kasvattajalta. Hevosurheilussa menestyneimmat
valmentajat ja ohjastajat ovat brandeja, siina missa muissakin lajeissa tai politiikassa ja kulttuurialal-

la menestyneet ihmiset. (Pussinen 2013, 27)

Suomenhevosen uusia brandin osia on haettu tutkimuksista ja keskusteluista ja niiden mukaan suo-
menhevonen on yksildllinen, urheilullinen ja suomalainen, koko kansan hevonen. Yksil6llisyys ilme-
nee ihmisen ja hevosen vdlisena yhteytena ja sille on tyypillistd rodunomainen rakenne, varit ja luo-
ne. Kuvissa tédma voidaan tuoda esiin kuvaamalla ihmisen ja hevosen valista kontaktia. Urheilulli-
suutta korostaa sen monikayttdisyys ravi- ja ratsastusurheilussa. Suomalaisuutta korostaa sen luon-
ne ja yhteistyd ihmisen kanssa. Se on kuin kuka tahansa suomalainen: rehellinen ja luotettava. Naitd
samoja teemoja kannattaa kayttaa myos yksittdisen kasvattajan miettiessaan toimintansa brandays-
ta. Koska kyseessa on kansallisrotu, niin suomalaisuutta voidaan korostaa Suomi-elementein, kuten
lipuin. (Pussinen 2008, 8-9, 11).

3.4 Hevoskauppa Suomessa

Suomen hevoskauppa tapahtuu yleensa muun hevostalouden toimen ohessa. Hevoskauppaan eri-
koistuneita yrityksia on vdhan ja niiden toiminta on hevosten tuomista ulkomailta, valittdmistad, os-
tamista ja myymista kotimaassa. Itse kasvatettujen varsojen myynti on yleensa osa kasvatustoimin-
taa. (Tiilikainen 2004, 30)

Puhelinkeskusteluni (15.11.2015) Riitta Nylundin kanssa paljasti muutoksen kasvatustoiminnassa,
joka osaltaan vaikeuttaa kasvatustoimintaa. Kun han aloitti kasvatustoiminnan yli 20 vuotta sitten
kasvattajat olivat kasvattajia ja valmentajien kysynta oli mukavaa. Nykyaan valmentajat ovat myds
kasvattajia ja sen vuoksi varsojen myynti on osaltaan vaikeutunut. Kahdessakymmenessa vuodessa
myds raviurheilun tilanne on muuttunut palkintotason ja yleisen taloudellisen tilanteen heikkenemi-

sen myotd, kustannustason noustessa.

Yleisin tapa tehda hevoskauppaa on suorakauppa ja vasta toisena tulee huutokauppa, kun esim.
Yhdysvalloissa kaytannéssa kaikki ravihevosvarsat myydaan huutokaupassa. Suomessa pidetaan
vuosittain muutamia hevoshuutokauppoja ja niissd myydaan noin 80 varsaa kaikkiaan muutamasta
sadasta huutokaupassa myytavasta varsasta. Suurin osa huutokaupassa myytavista varsoista on ra-
vihevosia. Huutokaupassa myynti alkaa minimihinnasta ja hevosen hinta maaraytyy tarjousten pe-
rusteella. Huutokauppa on hyva paikka ostajille, silld useita varsoja on kerralla vertailtavissa. Tapah-

tuma on myyjalle hyva paikka mainostaa kasvatustoimintaansa ja tavata paljon ostajaehdokkaita.
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Huutokauppa paiva myytavat hevoset ovat nahtavilla ja hevosia voidaan myds juoksuttaa tai ajaa
liikkeiden ndyttamiseksi. Itse huutokaupassa hevoset esitetadn numerojarjestyksessa. Kopparit nayt-
tavat merkin katsomosta tulleista huudoista, jolloin meklarit ovat selvilld kaikista huudoista. Eniten
huutanut maksaa huutokaupan saantéjen mukaan vahintaan kasirahan paikanpaallad ja uusi omistaja

saa hevosen paperit kun koko kauppahinta on maksettu. (Mutikainen 2014, 6-9, 13-15)

Mutikaisen (2014, 28) tutkimuksen mukaan sekad ostajat ja myyjat pitivat huutokauppakulttuurin ke-
hittamista tarkedna. Suomalainen huutokauppakulttuuria pidetdan vaatimattomana maailman mitta-
kaavassa. Tarkeina pidettiin ennen huutokauppaa tapahtuvaa tiedotusta, huutokauppaluetteloineen
seka internetsivuineen. Erityisesti kuvia ja videoita kaivataan lisda, mutta tdhan vaaditaan myyjan
aktiivisuutta. Huutokauppaan kaivattiin apua henkildistd, jotka tuntevat sukuja ja osaavat arvioida
varsojen laatua. Myyjat kokivat ettd ostaja ja myyja kohtaavat paremmin huutokaupassa, kuin va-
pailla markkinoilla. Myds hintatason nousuun uskottiin huutokauppakulttuurin kehittyessa. Suomalai-
sella huutokauppakulttuurilla on maine, jossa myyddan ne varsat joita ei muuten saada kaupaksi ja
tdman vuoksi moni ei usko saavansa huutokaupasta hyvaa hevosta. Toisaalta myds avointa kauppa-
hintaa vieroksutaan ja myyjan sisdanosto mahdollisuutta pidettiin huonona. Ravikilpailujen heikon
palkintotason vuoksi myds huutokaupattavien hevosten hinta pysyy alhaisena. Taulukkoon on kerat-
ty viimevuosina pidettyjen huutokauppojen 2-vuotiaista suomenhevosvarsoista sadut keskihinnat.
Ypajan huutokaupoissa suurin huomio keskittyi ldmminverisiin ja voi olla osaltaan syyna miksi hinta-
taso jai vaatimattomaksi. Pelkastaan suomenhevosille tarkoitetussa Porin huutokaupassa olivat mu-
kana raviliigat keskivertoa paremmalla budjetilla ja sen vuoksi parhailla varsoilla hinta nousi kiitetta-
vaksi. Joensuun huutokaupassa hinta nousi tyydyttavéksi. Ndiden huutokauppojen perusteella suo-

menhevoselle kannattanee pitda oma huutokauppa. (Mutikainen 2014, 28, 31-33)

Huutokauppapaikkakunta Vuosi Keskihinta (€) ilman sisadn- | Kpl, josta kaup-
huutoja pa/ myytavat

sh:t

Ypdja 2010 2583 3/5

Ypadja 2011 3650 5/5

Ypdja 2012 1500 1/3

Ypadja 2013 3393 7/7

Ypaja 2014 2950 5/6

Ypadja 2015 1250 3/6

Pori (suomenhevoshuutokauppa) | 2014 8159 11/17

Joensuu (suomenhevoshuuto- 2015 5163 11/16

kauppa)

TAULUKKO 2. Huutokaupat vuosittain, keskihinta ilman sisédnhuutoja ja syntyneiden kauppojen

maara kaikista huutokaupattavista.
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New Grove - kasvattaja Riitta Nylund kertoo Hevosurheilu-lehden (4.9.2015, 6-7) haastattelussaan
etta parhaiten kaupaksi kdy hyvasukuinen, -rakenteinen, -kokoinen, hyvin hoidettu ja hyvin halpa
varsa, mutta ehdot eivat toteudu samassa hevosessa. Nykykustannukset ja palkintojen matala taso
pitad varsan kasvatuksen kannattamattomana, joten hevosen tulee olla erityisen hyva, etta siita saisi
huippu hinnan. Nylundin mukaan varsan tulee olla edukseen myyntihetkelld ja valmistautuminen itse
huutokauppaan alkaa jo kaksi kuukautta ennen tapahtumaa, jolloin varsa pidetdan erossa painitove-
reista tapaturmien valttamiseksi ja ennatetdan tarvittaessa laihduttaa se sopivaksi. Huippuhinnan voi
saada varsasta, joka on jo paperilla mielenkiintoinen eli se tulee huippuvanhemmista, jotka ovat jo
jattaneet hyvia varsoja. Varsan oma ema on ratkaisevin, vaikka toinen ja kolmas ema olisivat jatta-
neet hyvia juoksijoita. Jos ne ovat jattaneet hyvia varsoja vahemman nimekkaista oreista, niin se on
hyva merkki eman periyttamiskyvysta. Emadn ennatykselle ja voittosummalle han ei anna niin suurta
arvoa, koska se ei kerro periyttdmiskyvystd. Pelkkaan sukuun ei pida tuijottaa, vaan on syyta kiinnit-
taa huomiota ulkondkdon. Lisaksi on muistettava rehellisyys kaupankaynnissa, eiké huutokauppaan
ilmoitettua hevosta myyda ennen tapahtumaa. Poisjdanti on arveluttavaa eika mieluista yleisolle-

kaan.

Joensuun 2015 kuninkuusravien huutokauppa oli Joensuun ravirata oy:n toimitusjohtaja Pasi Pyka-
ldisen mukaan (Hevosurheilu 4.9.2015, 11) menestys ja sen suosio oli yllattdvad. Maatalousyhtyma
Rautiaisella oli tolloin heiddn myyntihistorian ensimmainen huutokaupassa myytava varsa mukana ja
hevonen paasikin uuteen kotiin. Tilaisuus meni hyvin, mutta asioista voi kuitenkin ottaa opiksi ja
valmistautumisen voi tehdd paremmin. Jarjestdjien huutokauppaesitteet saatiin kayttdon liian myo-
haan, eika niita riittanyt kaikille. Tulevaisuudessa kannattaa varautua tuottamalla omat esitteet ja
esittelytaulut, jolloin niiden ulkoasuun voi vaikuttaa ja niissa voidaan korostaa itse kasvattajaakin.
Varsat ovat esilld raviradan katoksissa, mutta omaa varsaa voi tuoda esiin “somisteilla”, esim. tuo-

malla kukkia katospakan eteen.

Hevosesta kannattaa tehda ennakkomainontaa esim. Facebook-sivulla, jossa siita voi olla kuvia ja
videoita, mielelldan ajossa, jolloin ostajaehdokkaat saavat kasityksen etta hevosta on kasitelty. Vai-
kein ja tarkein tyd kuitenkin alkaa vasta huutokaupan esittelyssa, jossa on mahdollista keskustella
ostajaehdokkaiden kanssa ja esittelyd kannattaa tehdd useamman henkilén voimin, silla yleensa
useampi henkilé on yhta aikaa katsomassa. Asiakkaille voi jakaa makeisia jututuksen lomassa, jolloin
voidaan paikata hiljaisia hetkia. Myyjien taytyy tuntea hevosen tausta, suvut ja ominaisuudet erittdin
hyvin, jolloin voidaan asiakas vakuuttaa taustojen osalta. Ostaja ei valttamattd tunne sukuja ja ni-
mid, joten niita voi joutua selittdmaan runsaastikin. Kaikkein vaikeinta on pystya tunnistamaan to-
delliset ostajaehdokkaat “renkaanpotkijoista”. Ostajaehdokkaista jai mielikuva, ettd he eivat halua

paljastaa kiinnostustaan.
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KUVA 3. Vellatar valmistautumassa Joensuun kuninkuusravien huutokaupan esittelyyn (Juha

Vornanen 2015).

Pussisen (2008, 3) mukaan suomenhevosissa kiinnostusta herattda 3-4 vuotiaiden ravurinalkujen
yhteisomistus. Uutena omistusmuotona kimppaomistamisen rinnalle on tullut osakeyhtiépohjainen
omistaminen. Kimppaomistaminen on yleistynyt viime vuosina paljon erityisesti raviliigan ansiosta,
jossa varsojen ymparille on koottu jopa satoja omistajia. Raviliigojen suosioon syyna on he-
vosenomistamisen helppous, edullisuus ja yhteisdllisyys. Raviliigavarsojen ymparilld on kehittymassa
fani-ilmio, silla hevosista on saatavilla fanituotteita. Liigan vetdja tiedottaa toiminnasta saannollisesti
seka liigalaiset koontuvat raveihin tapaamaan toisiaan ja seuraamaan kilpailuja. Hevosen ympérille
on koottu tapahtumia, joissa valmentaja esittelee tyétadn. Koska liigalle hankittu varsa on vasta
uran alussa, niin liigalaiset padasevat seuraamaan tapahtumia valmennuksen, ja opetuslahddn kautta

oikeisiin ravikilpailuihin.
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4 BENCHMARKING

Benchmark on englanninkielinen termi, joka tarkoittaa maastossa olevaa kohtaa, johon muut mitta-
ukset tai vertailut on suhteutettu (Hotanen, Laine ja Pietildinen 2001, 6). Sanan arvellaan olevan pe-
raisin 1700-luvun kutomoista, jossa benchmark oli tydpdytadn tehty merkki tyon paattymisesta. Ny-
kyaan se on maanmittauksessa kdytettava kasite, joka tarkoittaa maamerkkia tai pistetta, jolla on
tasmallisesti maaritetty pituusaste, leveysaste seka korkeus. Naita kiintopisteitd kdaytetdan mm. ra-
kennusten ja teiden suunnittelussa. Liiketaloudessa termia kdytetddn kuvaamaan esikuvayrityksen
suoritusta, johon omaa liikketoimintaa verrataan ja samalla tavoitetta, joka pyritddn saavuttamaan.
(Karlof, Lundgren ja Froment 2003, 35)

Suomenkielisissa teksteissé ja puheessa benchmarkingista on kaytetty mm termeja: parhaiden kay-
tanteiden etsimistd, vertailuarviointia, esikuva-analyysi, esikuvavertailu, esikuvilta oppiminen, toimin-
tovertailu, vertailukehittdminen tai vertaisoppiminen ja — analyysi, riippuen asiayhteydestd. Yleisesti
kuitenkin kaytetdan alkuperaista termia benchmarking. (Karjalainen, 2002, 3; Froment ym, 36 ; Ho-
tanen ym. 2001, 6).

Benchmarkingin tavoite on kehittda yrityksen toimintaa olosuhteiden asettamien vaatimusten seka
organisaation toiminta-ajatuksen, strategia ja tavoitteiden pohjalta. Benchmarking on oman toimin-
nan vertaamista siihen miten toiset sen tekevat tai toimivat seka parhaiden kaytanteiden tuomista
omaan toiminnan kehitystyéhon. Vertaaminen muihin toimijoihin selkeyttdd oman toimintaa ja lisaa
tietoisuutta kilpailijoiden tilanteesta markkinoilla. Benchmarkingissa on kyse vuorovaikutuksesta toi-
mijoiden valilla, systemaattisesta tiedon keruusta ja itsearvioinnista, jossa selvitetddn omat vahvuu-
det ja heikkoudet eli kehittamistarpeet. Itsearviointi kaynnistaa kriittisen ajattelun ja halun uuden
oppimiseen ja toiminnan kehittdmiseen. My6s oma oppiminen nopeutuu benchmarkingin avulla ja
edista verkostoitumista. (Hotanen ym. 2001, 10; Karjalainen 2002, 1-2, 5; Tuominen ja Niva 2005,
7-8)
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4.1.1 Benchmarkingin vaiheet

Benchmarking jakaantuu Karléfin ym. (2003, 134) mukaan seitseman eri vaiheeseen ja soveltuu hy-

vin mm. kahdenvaliseen benchmarkingprosessiin.

1. Kehittdmisalueiden madrittdminen (varsojen markkinointi)

2. Oppimistiimin perustaminen (ont:n laatija, toimeksiantaja)

3. Nykytilanteen analysointi >tavoitteiden asettaminen, benchmarkingkohteiden

valinta

4. Opin ja virikkeiden saaminen esikuvilta (tapaamiset kohdeyritysten kanssa)

5. Uusien ratkaisujen kehittaminen (valitaan opitut asiat, jotka tuodaan kdytan-

toon)

6. Parannusten toteuttaminen (toteutetaan valitut toiminnan parannuskeinot)

7. Seurataan muutosten toteutumista

TAULUKKO 3. Benchmarkingin vaiheet Karl6fin ym. Mukaan.

Kehittamisalue voi olla mika tahansa prosessi tai asia, jonka organisaatio kokee kehittymisen tai me-
nestymisen kannalta keskeiseksi. Prosessin valmistelutyd on erityisen tarked ja huolella tehtava tyo
turhan ty6n ja vaarien tai hyodyttémien tulosten valttdmiseksi. Kehittamisalueen valinnan tarkein
kriteeri on sen merkitys yrityksen liiketoiminnalle. Vertailuoppimisprosessi on projekti siind missa
muutkin projektit ja sille tulee maarittda sen tavoitteet, aikataulut (alku ja loppu), resurssit (henkilét,
investoinnit) ja vastuuhenkilét. (Karlof ym. 2003, 135-144; Hotanen ym. 2001, 14; Karjalainen 2001,
8)

Oppimistiimin koko riippuu organisaation koosta ja kehittamiskohteesta, eli kuinka suurta osaa hen-
kilostosta kehitystyd koskee. Teoreettisesti sopiva tiimin koko on 6-12 henkiléa ja vuorovaikutuksen
kannalta kuusi henkildé on ideaali, mutta hevostalouden organisaatiot ovat usein jopa yhden hengen

yrityksid, niin oppimistiimikin on sen mukainen. (Hotanen ym. 2001, 23; Karl6f ym. 2003, 146—-152)

Nykytilanteen analysointi ja benchmarkingkohteen valinta onnistuu parhaiten niilta, jotka tydskente-
levat itse kehitettavassa prosessissa. Vertailusta ei ole apua, ellei omaa toiminta ole selvitetty yksi-
tyiskohtaisesti. Lisaksi taytyy olla omaa kokemusta toimialasta etté pystyy hyddyntdmaan toisten
kokemuksia eli vain hevosia kasvattanut henkild ymmartaa parhaiten toisen kasvattajan ajatuksia.
Nykytilan analysointi helpottaa myds esikuvaorganisaation valintaa, silld ei voi tietda keneltd haluaa
ottaa oppia, ennen kuin tietdd mita haluaa oppia. Analyyttinen oman toiminnan tarkastelu jo sellai-
senaan on arvokasta ty6td, koska joudutaan selventamaan ja selittémaan itselleen mista on kyse.
Jos omaa prosessia ei ymmarra syvallisesti, on vaarana etta vierailu esikuvayrityksessa jaa tavallisen

yritysvierailun tasolle. (Hotanen ym. 2001, 26; Karléf ym. 2003 152-154)
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Vertailunkohde voidaan valita muulta alalta kuin omista kilpailijoista, koska puhtaasti samalla alalla
kilpailevat harvoin haluavat paljastaa strategioitaan. Vertailuoppimista sovelletaan usein organisaati-
on osaan ja sen vuoksi toimialan samankaltaisuudella ei ole valttdmatta suuri merkitys, vaan uudet
ratkaisut voivat I6ytya oma ala ulkopuolelta. Kun haetaan sopivaa esikuvaorganisaatiota, niin kan-
nattaa etsia sellaisia yrityksid, joille kehittdmisalueen toiminnot ovat omaamme tarkeampia, mielel-
ladn ydinprosessi. Yritysten tulisi olla sen verran samanlaisia etta vertailu niiden valilla olisi mahdol-
lista ja tehda johtopdatoksia. (Karléf ym. 2003, 165—-170, Tuominen ja Niva 2005, 13, 35)

Kun esikuvayritys on valittu, niin on yhteydenoton aika ja antaa heille esitettavat kysymykset tutus-
tuttavaksi ennakkoon. Vastatakseen kysymyksiin esikuvaorganisaationkin on tarve tutkia toimintaan-
sa ja yhteistyoyrityksen kysymykset pakottavat sen pukemaan kokemuksensa ja toimintansa sanoik-
si ja numeroiksi ja luo osaltaan oman toiminnan itsearviointia. Koska ei voida ennakkoon tietaa vas-
taako toivottu kohdeyritys tavoiteltuja kriteerejd, niin kannattaa olla yhteydessa useampaan yrityk-
seen . On harvinaista etta esikuvaorganisaation olisi kaikilla osa-alueitta toista parempi, joten kum-
mallakin on yleensa opittavaa. (Karlof ym. 2003, 98, 171-174)

Seuraavana tehtavana on oman organisaation ja esikuvaorganisaatiolta toimintojen vertailu. Tar-
keintd on ymmartaa miksi ja miten esikuvaorganisaatio menestyy paremmin ja mitka ndista asioista
ovat sellaisia joihin voidaan vaikuttaa. Kun kyseessa on muutos organisaation toimintaa, niin itse
muutosprosessi voi kestdd huomattavasti pidempaan kuin vartoiluoppimisprosessi. Kehittémisidean
vaatima toimintasuunnitelma, jonka tehtavana on jasentaa kehittamiskohteen suunnitteluun liittyvia
asioita ja siirtymista kaytannon tekoihin. Mietittavaksi voi tulla myds etté onko organisaatiolla tarvit-

tavaa osaamista. Lisaksi tarvitaan keinot seurata toiminnan tuloksia. (Karléf ym. 2003, 177-188)
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5 MAATALOUSYHTYMA RAUTIAINEN

Tilan nykyisen isannan Taisto Rautiaisen isa Eino Rautiainen osti Anttilan tilan Radkkyldn Rasivaaras-
ta vuonna 1948. Isansa kuoltua vuonna 1957 Taisto on toiminut tilan isantana nykypaivaan saakka.
Tilan padelinkeinona oli vuoteen 2005 maidontuotanto, kunnes isantapariskunta jai eldkkeelle. Na-
vetan vapauduttua lehmilta, se muutettiin 10 paikkaiseksi talliksi ja ndin navetan yli 100 vuoden kat-
keamaton eldimien pito jatkui. Erillinen vanha viisipaikkainen talli sailyi myds kdyttssa. Tallissa on
nykyaan noin 12 hevosta varsoista kilpahevosiin. Yhtyman tavoitteena on kasvattaa ravihevosia
myyntiin. Muuten tilan toiminta on heindntuotantoa omaan tarpeeseen seka ylimenevan osalta

myyntiin.

KUVA 3. Anttilan tila. (Mari Rautiainen 2015)

5.1 Kasvatusfilosofia ja emalinja

Tilalla on ollut hevosia aina. Aikoinaan ne olivat tydhevosia, kunnes kasvatustoiminnan myéta jalos-
tuksen suunta muuttui juoksijoiden kasvattamiseen. Tilalla on kasvatettu suomenhevosia vuodesta
1963 lahtien ja niitd on syntynyt tdhdn paivédn mennessa 66. Rautiaisten tavoitteena on ollut kas-
vattaa hyvdrakenteisia ja kestavia suomenhevosia ravikdyttoon, jotka ovat luonteeltaan rehellisia,
pyyteettémid ihmisen palvelijoita. Siitostammoille on pyritty hakemaan sille sopivinta juoksijasuun-
nalle kantakirjattua oria. Oman emalinjan vahvuus jo tiedetadn ja sitd pyritdan entisestaan vahvis-
tamaan hyvasukuisilla oreilla. Ensisijaisena oriin valintakriteerinad onkin ollut sen suku ja ennen kaik-
kea vahva emalinja. Toissijaisena valintakriteerind on ollut rakenne ja luonne ja sitd kautta sen sopi-
vuus tammalle. Oriin toivotaan tdydentavan siitostamman puutteita, jolloin syntyva varsa olisi mah-
dollisimman tasapainoinen. Seka eman ja oriin emédlinjat kertovat sukujen vahvuudesta ja periytta-
miskyvysta. Oriin kilpailumenestyksella ja ennatyksilla ei ole niinkddn suurta painoarvoa yhtyman ja-
lostusfilosofiassa.
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Erityistd huolta on kannettu sukusiitosasteesta ja isdoreiksi on nimenomaan valikoitunut oreja, jotka
eivat ole ldheista sukua. Tavoitteena on ollut pitad sukusiitosaste alle 10 % ja siina on onnistuttukin,
silld se on ollut padsaantdisesti noin 6 prosenttia. Rautiaiset ovat usein suosineet nuoria vasta sii-
tosuran alussa olevia oreja, jolloin on myds ollut mahdollista kdyttda erisukuisia oreja. Erisukuisuus
onkin noussut kasvatustoiminnan vahvuudeksi, silla tiettyjen isdorien suosiminen on johtanut siihen
etta sukusiitosasteet ovat nousseet ja osalle suomenhevostammoista orien valinta voi olla vaikeaa.
Rautiaiset ovat kaytténeet siitoksessa myds kasvattamiaan menestysoreja, kuten Joiheria ja Tahen

Ponkausta.

Rautiaiset ovat onnistuneet mainiosti jalostustydssa ja erityisesti nuorien oriiden kaytdssa, silla mm.
Joiheri oli Joihurin ensimmadinen varsa ja edelleen toiseksi nopein oriin varsoista. Joiheri oli ikdluok-
kansa eliittid voittaen 4-vuotiaana Pikkuprinssin ja Tapiola-cupin ja ollen Oulu-Expressissa toinen.
Tuisku-Topi oli myds nuori ori, jonka siitosura sai nousua Rautiaisten kasvatin SE-ori Tahen Topeli-
uksen myo6ta. Tahen Topelius voitti Pikkupelimanniajon, Oulu-Expressin ja oli Pikkuprinssissa toinen
ja jatkaa menestyskulkua yha ylimmalla tasolla. Tuisku-Topin varsoista Tahen Toivomus voitti 2015
Kriteriumin. Siporin ensimmainen ikaluokka alkoi tulla radoille, kun Téhen Ponkaus syntyi, joten jal-
keldisnaytdista ei ollut tietoa kun oriin kayttéa suunniteltiin. Sipori osoittautui hyvaksi periyttajaksi
muidenkin kuin SE-ori Tahen Ponkauksen kohdalla. Lyhyelld urallaan se voitti Pikkukunkun ja oli Ta-
piola-cupin toinen. Varsin vahan kdytetyn oriin Fannin Muiston nopein jalkeldinen on myds SE-ori

Rapin Aatos.

Rautiaisten nykyisten varsojen emadlinja lédhtee vuonna 1963 syntyneesta Raisasta. Emdlinja haa-
raantuu tilan kasvatustoiminnan osalta Raisan varsoihin Raisakkaan ja Ulin-Siimaan. Raisalle itselle
syntyi kuusi varsaa, joista kahdesta tuli téhtijuoksija ja oli itse ndin ollen jélkeldisvalio. Raisakka
juoksi enndtyksen 33,3aly, mutta teki pitkdn uran siitostammana jattden 11 varsaa, joista seitsemas-
ta startanneesta viisi alitti téhtijuoksijan rajan eli alitti ajan 1.30. Varsoista Rapiska jatkoi tilan siitos-
toimintaa synnyttdmalla 8 varsaa, joista nelja on téhan mennessa kilpaillut. Rapiskan paras varsa
tahan mennessa on valiojuoksija ja kaksinkertainen kuninkuusraviosallistuja ja pitkdn matkan suo-
menennatysori Rapin Aatos (21,1aly). Rapiskan ainoa jélkeldistamma Ratilda tulee jatkamaan sukua
kilpailu-uran jalkeen. Emalinjan toinen haara alkaa Uli-Siimasta. Ulin-Siima myytiin varsana ja se teki
kilpauran jalkeen viisi varsaa. Varsoista vain kaksi starttasi, mutta toinen, Siiman-Imu, meni enna-
tyksen 23,5aly ja oli Kriterium kolmonen ja toinen varsa jai vain viisi kymmenysta valiojuoksijan ai-
karajasta. Ulin-Siiman varsa Siiman Tahti teki loukkaannuttuaan yhden varsan omistajalleen ja palasi
sen jalkeen samaisen varsan kanssa Rautiaisen talliin jatkamaan siitosuraa. Siiman Tahti teki 10 var-
saa, joista kahdeksan on tahan mennessa kilpaillut. Nistd nelja on tahtijuoksijoita ja kaksi valio-
juoksijoita ja molemmat ovat juosseet Suomen ennatyksen. Siiman Tahden viimeinen varsa Tahen
Savays aloittelee vasta kilpauraa ja tulee jatkamaan emalinjaa siitoksessa. Siiman Tahden suku jat-
kaa menestyskulkua myds muiden kasvattajien kasistd, silla sen varsan Tahen Pinkauksen oma poi-

ka Sarkan Kalle oli 2015 Derbyn kolmas.
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Talla hetkella tilalla on murrosvaihe, silla tilalla on nelja siitostammaa, joista ainoastaan yksi, Imun
Pimu, jatkaa emalinjan periyttamistd. Imun Pimu on Siiman-Imun varsa ja silld on seitseman varsaa,
joista yksi kilpaillut ja on tahtiaikainen. Kaksi muuta siitostammaa on hankittu siitostarkoitukseen,
jotta ne kavisivat myos tilalle syntyneille ikaluokkakilpailuissa menestyneille oreille ja sitd kautta jat-
kaa sukua. Neljas siitostamma, Apassitar, on Rautiaisen oma kasvatti ja sen ema Piparminttu oli ku-
ningatarkilpailun osallistuja ja jalkeldisvalio. Sen 11 varsasta viisi on tahtijuoksijoita ja niista kaksi
valioaikaisia. Paras jalkeldinen viisinkertainen kuninkuusraviosallistuja Rillaus. My&s Rillausta on kay-

tetty omien tammaojen siitokseen.

Pitkajanteinen kasvatustoiminta on huomioitu myds muualla. Taisto Rautiainen on palkittu vuoden
2013 suomenhevoskasvattajana ja vuoden 2014 ja 2015 pohjoiskarjalaisena kasvattajana. Heidan

tyostaan on tehty lehti- ja radiojuttuja.

5.2 Kasvatuksen ja markkinoinnin prosessikuvaus

Tassa on kuvattu maatilayhtyma Rautiaisen kasvatus- ja markkinointiprosessi. Jokaisen prosessin
osavaiheen jdlkeen on kerrottu hyvat ja huonot puolet. Naista laaditaan lopuksi SWOT-analyysin
mukainen nelikenttd, jossa on maaritetdan toiminnan vahvuudet (Strengths) ja heikkoudet (Weak-
nesses) asiat sekda mahdollisuudet (Opportunities) ja uhat (Threats). SWOT — analyysi on hyva tyo-
véline, kun arvioidaan yrityksen toimintaymparistéa. Analyysissa vahvuudet ja heikkoudet ovat yri-
tyksen sisaisia tekijoitd ja mahdollisuudet ja uhat taas ovat yrityksen ulkoisia tekijéita. Analyysin
heikkoutena on sen subjektiivisuus ja saatuja tuloksia tulisi kdyttda suuntaa-antavina. Tassa tytssa

olen toimeksiantajan kanssa tehnyt analyysi. (opetushallitus 2015)

5.2.1 Astutus ja varsominen

Olipa kyseessa tilattu, myyntiin tai omaan kayttéon suunniteltu varsa, niin astutus tapahtuu laheisel-
Ia Erosen oriasemalla ja Rautiaiset huolehtivat siihen liittyvista toimista, ellei tilaajan kanssa ole

muuta sovittu. Astutus on téssa tydssa yleissana tamman kantavaksi saattamiseksi ja padasiassa sil-
1a tarkoitetaan keinosiemennysta vaikka on tammoja jotka tulevat paremmin kantaviksi “luomu” tyy-

lila.

Kasvatustyo tahtaa paasaantoisesti varsojen myyntiin. Siihen kuinka monta tammaa paatetaan as-
tuttaa, vaikuttaa tallipaikkojen tilanne eli kuinka aiemmat ikdluokat ovat menneet kaupaksi seka tila-
usvarsojen kysynta. Voidaan sanoa, etta keskimaarin astutetaan kolme tammaa, josta syntyy 2-3-
varsaa vuosittain. Tammoja pyritdén kuitenkin astuttamaan mahdollisimman monta, sillé alkuperais-
rotujen tuen ehtona on astutus vahintaan joka toinen vuosi ja tietenkin pyritdan pitdmaan tallit
mahdollisimman taynna. Ei ole kannattavaa pitdaa tammoja tyhjana viemdssa karsinapaikkaa. Astu-
tusmaariin vaikuttaa myos tilausvarsojen maara, silla vaikka aiempia ikaluokkia olisi vield myymatta,

niin tilausvarsat paasevat uuteen kotiin heti vieroitettua ja eivat sen puolesta kuormita tallia.
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Varsat mahtuvat olemaan emiensa kanssa samoissa tilavissa karsinoissa, eivatka vie isompien he-
vosten karsinapaikkaa. Tilausvarsoja on ollut téhdn mennessa saanndllisesti, mutta vuosi 2015 oli

poikkeus, silla niitéd on perati kolme.

Tilausvarsa on asiakkaan pyynnosta tehtava varsa eli asiakas pyytaa kayttda tammaa oman varsan-
sa tekemiseen. Tilausvarsan teosta tehdaan sopimus asiakkaan ja yhtyman valilld, jossa sovitaan ku-
lujen korvauksesta. Tilaaja vastaa kaikista astutukseen ja varsottamiseen liittyvista kuluista seka
tamman ja varsan hoitokuluista varsan vieroitukseen saakka. Tilausvarsojen teettamisen hyva puoli
on sen riskittdmyys, silla varsa saadaan nopeasti pois tallista ja tilaaja maksaa kaikki syntyneet ku-
lut, vaikka varsa kuolisikin. Saatu hinta on puhdasta tuloa, mutta toisaalta hinta on ns. keskiverto
varsan hinta. Huonona puolena on se, etta kasvattajalla ei ole mahdollista seurata varsan kehitysta
ja hinnoitella sen tarkemmin, jos varsa nayttaa keskimaaraistd paremmalta tai jopa pitaa sita itsel-
Iadn. Huonona puolena voi olla myds se, ettéd tamman astutukseen kdytetaan asiakkaan valitsemaa
oria, joka voi olla ristiriidassa Rautiaisten kasvatusfilosofian kanssa. Tilausvarsottaminen olisi hyva

mahdollisuus, mikali varsan hintaa voisi nostaa.

Myyntiin tehtyjen varsojen huonona puolena tilausvarsoihin nahden on se, etta varsa tulee olemaan
tallissa vahintaan yksivuotiskauden, silla harvoin varsat menevat kaupaksi nuorempina. Myynnin na-
kokulmasta on mainittava huonoksi puoleksi myés tuntemattomien orien kaytté vaikka ne muuten

kavisivat kasvatusfilosofiaan hyvin. Pelkastadn helpompaa myyntia ajatellen, tulisi kdyttaa enemman
jalkeldisnaytttja omaavia oreja. Toisaalta on mainittava, etta kasvattaja on onnistunut hyvin nuorien

orien kaytdssa ja tata tulisi korostaa kasvattajan ammattitaitona.

Nykyisin varsakohtaisia kuluja ei arvioida vaan hevoset ovat kustannuksissa yhtena erana. Vaikka
kirjanpito vaikeutuisi, niin kannattaisi miettia hevoskohtaista kuluseurantaa. Varsojen kohdalla tama

helpottaisi arvioimaan tarkemmin hintaa, jolloin tiedetadn missa kipuraja on.

Kun varsa on syntynyt, niin se viettaa kesan laitumella eméansa ja mahdollisten ikdtoveriensa kanssa
kelien jaahtymiseen saakka. Varsojen synnyttya aloitetaan epdvirallinen markkinointi. Tdma tarkoit-
taa sitd, etta syntyneistd varsoista tiedotetaan yhtyman nettisivuilla ja Facebookissa. Kiinnostus mai-
tovarsoihin on yleensa vahaista, mutta tiedotusta kannattaisi lisaté varsinkin aikaisempiin asiakkai-
siin. Kasvattaja seuraa kasvattien menestystd ja pitad useaan asiakkaaseensa yhteytta henkil6koh-

taisesti, mika on yrityksen toiminnassa selked vahvuus.

Varsinainen myynti-ilmoitusten teko jaa yleensa 1-vuostiskevaalle. Tdhdn mennessa on jo nahty
hieman varsojen kehitystd. Orivarsat ovat yleensa aina myynnissd, mutta tammavarsojen kohdalla
pidetadn oman kayton mahdollisuutta avoimena, tédhtdimessa jalostustyon jatkuvuus. Kaikkia ei kui-
tenkaan ole mahdollista pitéa itsellddn ja asiakkaiden kiinnostus varsoista maaraa loppujen lopuksi

mitd myydaan.
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Rautiaiset eivat ole antaneet hevosiaan liising- tai muilla sopimuksilla, kuten esim. koeajalle tai etta
tamma palaisi kasvattajalle kilpailu-uran jalkeen. Valmennukseen ei kasvatustoiminnan ohella riita
resursseja, jolloin nuorten tammojen myynnissa voisi hyédyntaa kauppasopimusta , jossa tamma

palaisi raviuran jdlkeen tai tietyn ikdisend takaisin syntymatilalle siitoskayttdon.

Taysin kaantamaton kortti on yhteistyd esim. rehuvalmistajien kanssa. Varsinkin nyt kun talli on Kri-

terium -voittajan kasvattaja, voisi kokeilla saada tuloja mainostamalla tuotteita kotisivuilla.

Vahvuudet Heikkoudet
e Kasvattajien ammattitaito e Kuluseurantaa

e Tuottava, vanha emdlinja

Jalkelaisnaytottomien orien kaytto
e Sukusiitosaste
e Aikaisemmat onnistumiset orivalinnois-
sa
e Kysynta tilausvarsoille menekin tasaa-
jana
o Kasitellyt varsat, jopa ajo-opetettu
e Henkil6kohtainen yhteydenpito
e Hyvat kasvatuspuitteet, suuret laitu-

met

Mahdollisuudet Uhat

e Tilausvarsojen hinnoittelu Tilausvarsat

e Tiedotusta vanhoihin ja kanta-
asiakkaisiin

e Tiedotusta varsojen syntymasta ja ke-
hittymisesta

e Tammojen paluu kasvattajalle kilpailu-
uran jalkeen (liising)

e Yhteistyd esim. rehuvalmistajan kans-
sa ja tuotteiden mainostaminen

e Kasvatustoiminnan brandays

5.2.1 Varsojen markkinointi

Varsinainen markkinointi alkaa 1-vuotis syksylld. Markkinointi tapahtuu omilla kotisivuilla ja Face-
booksissa. Tallin kotisivut on tehty ilmaisen palvelun kautta jo vuosia sitten ja sen valitettavasti
huomaa. Sivusto ei ole ulkoasultaan myyva, vaikka tarvittavat tiedot sielta I6ytyvatkin. Sivujen paivi-
tys ei ole aina ajan tasalla, mutta Facebook-sivuja paivitetadn ahkerasti. Sivuilta 16ytyvat yhteystie-
dot ja hieman taustatietoa toiminnasta ja kasvattajista. Kasvattajista tulisi kertoa enemman, silld his-

toria on pitka ja tuottoista, eika asiakkaalle selvid kuinka ammattimaista kasvatustoiminta on.
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Vakuuttava kasvattaja voi olla yksi ostokriteeri. Kaikki kasvatit ovat omalla sivullaan listattu ennatyk-
sineen, mutta mm. ikdluokka menestyjia (Kriterium ja Oulu-express voittajat, Derby-finalisitit) ja SE-
tuloksia ei ole korostettu. Myydyt voitaisiin merkitd nakyvillda Myyty-maininnailla, jolloin voidaan ko-
rostaa etta kauppa kdy ja se voi osaltaan herattda kiinnostusta asiakkaissa. Myytdvien hevosten
kohdalla on linkki Sukuposti.net -palveluun ja ilmeisesti kuviin, mutta linkki ei johda mihinkaan. Myy-
tavista tulisi olla tasaisesti tuoreita kuvia ja videoita. Asiakkaan nakdkulmasta kotisivuista tulee mie-
likuva harrastuspohjaisesta kasvatustoiminnasta, jossa hevoset eivat kdy kaupaksi. Korostettava asia
on jatkuva kotisivujen ylldpito ja kannattaisi harkita sivustojen uusimista nykyaikaisemmaksi. Uu-

tisointia kasvattien menestyksesta tulisi lisata.

_ on Facebookissa.

Rekisteridy Facebookin nyt ja saat yhteyden kayttajaan Rautiaisen talli.

Rautiaisen falli*"
Maatalous/maanviljely

Ll R | Aikajana Tietoja Kuvat Tykkaamiset Videot

SIS > # Rautiaisen talli via Hevosurheilu
BER 13 1okakuuta kello 9:32

742 tykkaysta
TIETOJA >
Kappatie 46

044-2769639

hitp:/iwww.marira.suntuubi.com/

KUVAT >

P 2y s
Kriteriumvoittaja starttaa perjantaina Porissa — Kantaa
nyt my6s Kuukauden hevosen tittelid -...

Suomenhevosten Kriteriumin voittaja Tahen Toivomus kilpailee perjantaina
i i ilu kertoo Tahen...

Kuva 4. Rautiaisen tallin facebook-sivu.

Parhaiten tapahtumien paivitystyo toimii tallin Facebook-sivulla. Sivulla on paljon kuvia, joita on ty-
katty, mutta tykkaamisilla ei eld. Facebook toimii tapahtumien nostona, mutta ei pelkkédna myynti-
kanavana. Aikajanalla on hienosti tuotu esiin tallin toimintaa ja sielld voidaan korostaa myés ulko-
puolisia huomioita, kuten lehtijutut. Aikajanassa on sama huono puoli, kuin sanomalehdessa eli eili-
nen uutinen on jo vanha ja unohtuu nopeasti. Facebookin nostot tulisi ohjata kotisivuille, jossa me-
riitit olisivat paremmin ja pidempaan esilla. Esimerkkina voisi olla lehtijutut, jotka olisivat luettavissa

my®os kotisivulta.

Varsojen markkinoinnissa tulisi kehittad suoramarkkinointia esim. ammattivalmentajiin ja entisiin
asiakkaisiin pdin tai ainakin saada heita mukaan viestintdan. Hevosenomistajien kimppoja ei ole viela

koottu myytavien varsojen ymparille, mutta voisi olla kokeilemisenarvoinen juttu.
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Vahvuudet Heikkoudet
e Tunnettavuus e Kotisivut ja yllapito
e Kasvattajat ja kasvatusfilosofia (tulisi e Myydyista maininta myytavat sivulla
tuoda esiin nykyista paremmin) e Aktiivisuus tiedotustoiminnassa
.
Mahdollisuudet Uhat
e Ammattimainen kuva kasvatustoimin- e Kuinka sosiaalinen media tulee ke-
nasta hittymaan tulevaisuudessa.
e Kotisivujen nykyaikaistaminen e Sosiaalinen media voi olla uhka,
e Ajantasaisia kuvia ja videoita, jatku- mikali siella liikkuu negatiivista tie-
vasti toa yrityksesta.

e Yritysblogi kotisivujen tueksi

e Suoramarkkinointi

e Aktiivista uutisointia kasvateista

e Kasvattien menestys paremmin esiin
e Kimppojen kokoaminen varsan ympa-

rille

5.2.2 Asiakaskohtaaminen ja myyntitapahtuma

Asiakas kohdataan yleensa ensimmaisen kerran, kun asiakas ottaa yhteytta soittamalla tai sahkdpos-
titse. Kysyntda on yleensa mukavasti, mutta yhteydenotot johtavat harvoin siihen ettd asiakas paat-
taa tulla katsomaan varsaa paikan paalle. Jos asiakas saadaan kdaymaan tilalla, niin silloin ollaan yh-
tyman vahvuuksien alueella, silla silloin asiakas nékee viihtyisan ja siistin piha-alueen ja isantéavaki
on vieraanvarainen. Hevostarhat ovat suuria, joissa hevosilla on tilaa liikkua luontevasti. Asiakas na-
kee kuinka paljon hevosten viihtyvyyteen on panostettu ja voi luottaa, etta lahtdékohdat hevosen

elamaan ovat kunnossa.

Yleisin este tapaamiselle on hinta, silld suurin osa pitda pyyntihintoja lilan kovina. Toinen yleinen syy
on ns. tuntemattomien orien kdytto ja tama on myds yhteydessa hintaan, silla asiakkaan on vaike-
ampi hyvdksya hintapyyntia varsasta, jos kaytetylla oriilla ei ole jalkeldisndyttdja tai jota asiakas ei
tunne hyvin. Vanhempien valintaa tulisi pystya perustelemaan vakuuttavasti, mutta se voi olla vai-
keaa asiakkaasta riippuen eli kuinka hyvin han tuntee hevosten sukuja ja niiden merkitysta myyta-
valle varsalle. Orivalintaa voi perustella my6s ettd miksi jokin muodissa oleva ori ei ole niin hyva kuin
kaytetty ori ja tuoda sitd kautta kaytetyn oriin edut esiin. Tassa vaiheessa tulisi korostaa kasvattajan

ammattimaista kokemusta ja osaamista vanhempien valintaan ja tuoda esiin menestyneita.

Myyntitapahtumaksi voidaan lukea myds huutokauppa. Tahan mennessa Rautiaiset ovat osallistu-
neet vain yhteen huutokauppaan, mutta se tulisi pitad yhtena vuoden tapahtumista, johon kasvatus-
toiminta téhtaa. Rautiaiset eivat pida huutokauppaa omimpana myyntikeinona, koska silloin ei paase

tutustumaan asiakkaaseen ja vaikuttamaan paremmin siihen millaiseen kotiin hevonen paatyy.
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Hevosta ei myyda kenelle tahansa. Ensisijaisena kriteerind on saada hevonen ravikilpailullisesti ta-
voitteelliseen kotiin. Jos ostajaehdokasta ei tunneta, niin Rautiaiset haluavat tutustua asiakkaan

taustoihin ja mitd hanella olisi annettavana hevoselle.

Vahvuudet Heikkoudet
e Asiakastapaaminen (ymparisto, talli, e Kaytetyn oriin tuntemattomuus asi-
tarhat) akkaan silmin
e Kasvatusfilosofia e Saada asiakas paikan paalle tutus-
e Kasvattajan ammattimaisuus tumaan hevosiin ja kasvattajaan

e Pitka historia kasvattajana

e  Onnistumiset

Mahdollisuudet Uhat
e Kaytetyn oriin vahvuudet vs. miksi ei
ole kaytetty “muotioreja”
e Huutokauppa
e Perustelut kaytetylle oriille

e Hevosen omistamisen branday
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maarasta

Paatos astutettavien tammojen

Varsa omaan kayttéon /
myyntiin

Tilausvarsa

Y

Astutus, varsominen

a

Epavirallinen markkinointi alkaa.

Kevaalla ensimmainen virallinen
myynti

Myynti-ilmoittelu jatkuu
tasaisesti

Asiakaskohtaaminen ja
myyntitapahtuma (ml.
| huutokauppa)

Tilausvarsat noin
vuodenvaihteessa uusiin

koteihin

KAAVIO 1. Kasvatuksen ja markkinoinnin prosessikaavio.



5.3

5.4

34 (52)

Yhtyman kasvatustoiminnan visio

Yhtymdn kasvatustoiminnalle asetetaan tavoitetila eli mihin yhtyman kehittdmisessa tahdataan. Yh-
tyman visiona on pysya Suomen nimekkdimpien suomenhevoskasvattajien joukossa. Kasvatustoi-
minnassa pyritadn edelleen kasvattamaan terveitd, hyvdrakenteisia ja pienen sukusiitosprosentin
omaavia ravihevosia omalta emalinjalta. Varsat ovat kysytympia, myyntiajat ovat lyhyempia ja
myyntihinnat ovat korkeampia. Yritys nakyy hevosmarkkinoilla paremmin ja viestii toiminnastaan
monipuolisemmin ja sdannollisemmin. Kasvatustoiminta on brandatty, niin ettd ostaja tietaa osta-

vansa The varsan, kun paatyy ostamaan sen Rautiaiselta

Hevoskasvatuksen kehittamisalueet

Tahéan on kappaleesta 5.2 noussut kasvatus- ja markkinointiprosessin mukaiset vahvuudet, heikkou-
det, mahdollisuudet ja ne on listattu alla olevaan laatikkoon. SWOT -analyysistd nousee esiin vies-
tinnan tarve. Tama tarkoittaa kasvatustyon korostamista ja sita tukevien kanavien, kotisivu — sosiaa-
linen media, laittaminen toimintakuntoon. Mikali viestintaketju otetaan kayttdéon, niin se vaatisi myos
ammattimaisempaa otetta sen yllépitoon. Osa asioista toistuu, kuten esim. tilausvarsa, prosessin eri
vaiheissa ja se voi olla jopa vahvuus, uhka tai mahdollisuus, riippuen mistd asiaa katsoo. Tilausvarsa
vaarin hinnoiteltuna voi olla uhka, mutta on toisaalta toiminut menekin tasaajana. Mikali tilausvar-
soilta voisi saada paremman hinnan, niin se olisi jopa mahdollisuus toiminnan kehittdmisessa. Vaikka
tilausvarsoilla on riskia pienentavat tekijansa, niin ensisijaisesti tulisi pyrkia siihen ettda paremmalla
myyntity6lld myds varsojen hinta nousee nykyistéd paremmaksi ja myyntiaika lyhenee. Lisaksi kan-

nattaa vertailla toimitapoja ja kokemuksia kohdeyritysten kanssa koko kasvatusprosessin matkalta.

Vahvuudet Heikkoudet
e Tunnettuvuus e Kuluseurantaa
o Kasvattajien ammattitaito o Jalkeldisnaytottdmien orien kayttod
e Pitka historia e Kotisivut ja yllapito

Kasvatusfilosofia

Tuottava, vanha emalinja
Aikaisemmat onnistumiset orivalinnois-
sa

Kysynta tilausvarsoille menekin tasaa-
jana

Kasitellyt varsat, jopa ajo-opetettu
Asiakastapaaminen (ymparisto, talli,
tarhat)

Sukusiitosaste

Mahdollisuudet

Tilausvarsojen hinnoittelu

Tiedotusta vanhoihin ja kanta-

Uhat

Aktiivisuus tiedotustoiminnassa
Kaytetyn oriin tuntemattomuus asi-
akkaan silmin

Saada asiakas paikan paalle tutus-

tumaan hevosiin ja kasvattajaan

Tilausvarsat

Sosiaalinen media
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asiakkaisiin

e Tiedotusta varsojen syntymadsta ja ke-
hittymisesta

e Ammattimainen kuva kasvatustoimin-
nasta

e Kotisivujen nykyaikaistaminen

e Ajantasaisia kuvia ja videoita, jatku-
vasti

e Yritysblogi kotisivujen tueksi

e  Suoramarkkinointi

e Aktiivista uutisointia kasvateista

o Kasvattajat ja kasvatusfilosofia tulisi
tuoda esiin

e Kasvattien menestys paremmin esiin

e Kaytetyn oriin vahvuudet vs. miksi ei
ole kaytetty muotioreja

e Huutokauppa

e Perustelut kaytetylle oriille

e Tammojen paluu kasvattajalle kilpailu-
uran jalkeen

e Yhteistyd esim. rehuvalmistajan kans-
sa ja tuotteiden mainostaminen

e Kimppojen kokoaminen varsojen ym-
parille

e Brandin rakentaminen

Parhaiten kehittamisalueiden vertailu kdy valmiiden kysymysten pohjalta, joihin kohdeyritys on voi-
nut ennakkoon tutustua ja miettia asioita omasta nakdkulmasta. Tahan on listattu kysymyksia kas-
vatusprosessin mukaisessa jarjestyksessa ja ne ovat myds kohdeyritykselle lahetettdvassa sahkdpos-
tissa (Liite 3.) . Benchmarkingprosessin uskotaan tuovan lisdé nakemysta alan toiminnasta ja sité

kautta mahdollisuuden vaikuttaa omaan toimintaan.

Jos kehittamistydssa pystytaan korjaamaan SWOT — analyysin mukaisia heikkouksia ja muuttamaan
mahdollisuuksia vahvuuksiksi, niin yrityksen kilpailumahdollisuuksien uskotaan paranevan hevos-
markkinoilla. Taytyy muistaa ettd kanssakdayminen kohdeyritysten kanssa voi tuoda asioita, mita ei
ennakko-oletusten pohjalta osattu odottaa. Nama asiat taytyy huomioida kun kehittdmiskohteiden

tarkeysjarjestys paatetaan ja mista kehitysty6 aloitetaan.
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6 MARKKINOINNIN KEHITTAMISEN BENCHMARKING PROSESSI

Tassa luvussa kerrotaan itse benchmarking prosessista ja kuinka se eteni kohdeyritysten valinnasta
yhteydenottosuunnitelman laatimisen kautta tapaamiseen. Kehittdmiskohteet oli selvitetty aiemmas-
sa luvussa. Benchmarkingprosessia varten tarvitaan yrityksid, jotka ovat hyddyntaneet toiminnas-
saan kotisivuja, sosiaalista mediaa ja niiden yhteisty6ta ja joilla olisi kokemusta suoramarkkinoinnis-
ta. Lisdksi tarvitaan huutokauppaan téhtaavia kasvattajia, joilla on kokemusta hevosten liising-
toiminnasta ja tamman palautumisesta kasvattajalle kilpailu-uran jalkeen seka tahan liittyvasta so-

pimuskulttuurista

6.1 Kohdeyritykset ja valintakriteerit

Kohdeyrityksiin tutustuminen alkoi internetissa jo opinnaytetyon alussa, vaikka en vield tiennyt var-
masti mité kehittdmiskohteita tulisi [6ytymaan. Tydn alussa oli tarkoituksena tehda alustava kartoitus
tukemaan paatosta, etta onko benchmarking hyva tapa loytaa keinoja kehittaa yhtyman toimintaa.
Minulla oli mielessa kasvattaijia, joiden toiminta kiinnosti ennestaankin. Lisaksi sain vinkkeja opetta-
jilta, toimeksiantajalta. opiskelijakollegoilta seka tutkin mm. Hevosurheilu-lehden listauksia menes-
tyneimmistd kasvattajista. Lisaksi kriteerina oli 16ytaa kasvattajia, joiden toiminta on ainakin osittain
ammattimaista. En rajannut etsintda vain suomenhevosen kasvattajiin vaan my6s muiden rotujen ja
elainten kasvattajien kokemukset kiinnostivat. Naita kasvattajista etsin tietoa internetista ja listasin
heista saamia huomioita. Tavoitteena oli I6ytda noin 5-7 yritystd, joista ennakkokysymysten ja yri-

tyksen oman mielenkiinnon mukaan valitsisin 2-3 kohdeyritysta haastateltavaksi.

Tutustuminen yritysten kotisivuihin toi esiin niiden vaihtelevan tason ja minulle jai heikko mielikuva
siita milla tasolla yritysten markkinointi on. Yritysten nakyvyys oli Iahinna kotisivut ja ehka Facebook-
sivu ja ehka satunnaisesti lehti-ilmoituksia. Usealla oli sama perisynti eli sivujen péivittaminen laaha-
si perassa ja tahan syyna osalla kasvattajista oli toiminnan sivutoimisuus. Minulle herasi ajatus etta
en valttdmatta saisi kohdeyrityksiltéd uutta annettavaa. Sivujen perusteella ei siis voi kokonaan paa-
tella tulisiko kohdeyritysehdokas olemaan hyva kumppani. Ennakkokyselyssa taytyy pyrkid saamaan

selville, onko kyseinen yritys miettinyt markkinointiaan ja luonut sille strategiaa.

Potentiaalisiksi kohdeyrityksiksi valikoitui lopulta yhdeksan yritystd, joista viisi oli suomenhevosravu-
rien kasvattajia, kolme lamminveri ravihevosen kasvattajaa ja yksi friisildisen ratsuhevosen kasvatta-
ja. Kysyin my&s hevostalouden asiantuntijan Hameen ammattikorkeakoulun Sirpa Pussisen mielipi-
dettd kohdeyrityksista. Han arveli, etta listalle oli valikoitunut yrityksid, joista varmasti 16ytyisi sopi-
vat kohdeyritykset benchmarkkaukseen. Soitin jokaiselle yrittdjalle ja keskustelin opinndytetydsta
laatimani puhelun muistilistan pohjalta (liite 1.). Yrittdjat olivat hyvin innokkaita kertomaan toimin-
nastaan ja kokemuksistaan, vaikka en kysynyt kysymyksia listalta. Kaikki osoittivat myds huolensa
hevosalan tilanteesta ja tulevaisuudesta. Valinnan kohdeyrityksiksi tein puhelun pohjalta. Valintaan
vaikuttuvat yrittajan kiinnostus, kokemus ja panostus hevosten markkinointiin, seka oliko yrittdja eri-
tyisen motivoituneita kehittdmaan omaa toimintaa ja hevosalaa. Kaksi yrittdjaa kieltdytyi kohdeyri-

tyksen roolista, mutta loput lupasivat olla tarvittaessa kaytettavissa.
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Kohdeyrityksiksi valitut yritykset:

Vitikkalan Rustholli, Riste
http://www.vitikkala.fi/
Friesien van Vitikkala friisildishevosten kasvattaja Juhani Salminen. Nuori mutta menestyksekas friisi-
ldisten ratsuhevosten kasvattaja myds rodun kotimaassa. Talli jarjestda paljon friisildisiin liittyvia ta-
pahtumia ja uutisoi toiminnastaan hyvin. Kasvattaja on rekisterditynyt Hollantiin (KFPS:dan rekiste-
roity kasvattajanimi), jolloin kasvateille taataan tietty taso ja se ndkyy myds varsojen hinnoittelussa.
Toiminnassa korostuu asiakaslahtdinen nakdkulma.
Kohdeyrityksen vahvuudet:

»  Oppinut nopeasti tuotteistamaan Suomessa pienen lajin, jossa kasvumahdollisuus maail-

malla
» Asiakaslahtoéisyys, tapahtumienjarjestely

= Vahva kokemus liiketoiminnasta

Yhteydenotto paljasti etta yrittdja Juhani Salminen on erittdin innostunut aiheesta ja ndkee etta he-
vosalan ihmisten tulisi tehdd enemman yhteisty6ta ja kehittaa toimintaansa ja hevosalaa. Hén on
|6ytanyt keinot menestykseensa ja hanen mielestdan nakyvyys on toiminnan avainasia, negatiivisen

palautteenkin uhalla.

Tuliniemen talli, Vierema

http://www.tuliniementila.com/

Mikko Véisanen kasvattanut Tuliniemen tilalla suomenhevosia Hissun- kasvattajanimen alla. Nyt han
on luopumiseldkkeelld ja poika Timo jatkaa tilan maidontuotantoa ja hevoskasvatusta. Maitotilan ko-
tisivujen alaisuudessa on kerrottu myos hevostoiminta. Opiskelukollegani vihjasi ettd Vaisaset voisi-
vat olla mainio kohdeyritys, koska he saavat varsat hyvin kaupaksi, joten olisi kiinnostavaa kuulla
heidan toimintatavoista. Heidan vahvuus on suomenhevoskasvatuksessa ja heidan kasvattamansa

hevoset ovat tulleet hyvalla prosentilla radoille.

Yhteydenotto Mikko Vaisaseen paljasti ettéd hanelld on kokemusta tilausvarsoista, seka kimppojen
rakentamisesta ja valmennusyhteistytstd valmentajien kanssa. Koska myds Rautiaiset harjoittavat ti-
lausvarsojen tekoa, niin on kiinnostavaa vertailla kokemuksia. Erityisen mielenkiintoista on kuulla yh-
teistyokuvioista valmentajan kanssa ja olisiko mahdollista Rautiaistenkin kehittda “polku” jota pitkin

varsan saa eteenpain.

Hanna ja Hannu Harmala

http://www.sukkinen.com

Harmalat ovat harjoittaneet kasvatustoimintaa yli 30 vuotta aluksi Top-kasvattaja nimelld ja nykyaan
Hoss-nimella. Sukkisen tilalla kasvatetaan vuosittain 2-7 varsaa ja léhes kaikki ovat tulleet kilpara-
doille ja ty6 palkittu vuonna 2002 vuoden kasvattaja tittelilla. Talla hetkelld nelja siitostammaa ja

kasvatustydssa keskitytaan huippusukuihin.


http://www.vitikkala.fi/
http://www.tuliniementila.com/
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6.2 Yhteydenottosuunnitelma

Kun oli paatetty mita yrityksia tullaan lahestymadn, pitad miettid lahestymistaktiikka. Luulen etta
benchmarkkaus on aiheena positiivinen, jos asia osataan esitelld oikein. Yrityksilla ei liene mitaan
keskusteluja vastaan elleivét he koe toimintaa uhaksi liiketoiminnalleen. Ajatuksenani oli toimia
avoimesti ja kertoa ettd teen opinndytetyota toimeksiantona maatalousyhtyma Rautiaiselle. Tunnus-
teluna kohdeyrityksen mielenkiintoon benchmarkkaukseen tein puhelimitse, koska uskon henkilékoh-
taisuuden olevan vahvuus. Puhelun aikana kerroin asiastani ja jos asia herétti heidan mielenkiinton-
sa, niin kysyi luvan lahestya sahkdpostitse jatkokysymyksilla. Molemminpuolinen avoimuus on
benchmarkkauksen avainasia ja siina taytyi korostaa myos sen antia kohdeyritykselle eli en ole urk-
kimassa tietoja vaan myds antamassa niitd. Jotta kaikki asiat tuli kerrottua oikein ja oikeassa jarjes-

tyksessa kaytin tukena puhelun muistilistaa (Liite 1.).

Sahkdpostiviestissa (Liite 2.) kuvasin projektin tarkemmin ja esitin kysymykset, joihin toivoisin kes-
kustelujen antavan vastauksia (kysymykset olivat sahkdpostissa, mutta kokosin ne liitteeseen 3 vas-
tausten kanssa). Nain kohdeyritykselle jaa aikaa miettid niita ennen tapaamista. Kysymykset oli laa-
dittu kasvatus- ja markkinointiprosessin SWOT -analyysisté ja niita tdydennettiin opettajien, op-
ponentin ja toimeksiantaja avulla. Lopuksi kysymykset testattiin toimeksiantajan edustajalla Mari

Rautiaisella, eli kuinka han vastaisi kysymyksiin.

Kohdeyrityksen haastattelu tulisi ensisijaisesti jarjestaa asiakkaan luona, koska silloin paasee tutus-
tumaan myds tilan toimintaan. Luulen etta keskustelut tulevat olemaan hyvin vapaamuotoisia ja

muistiinpanojen teko vaikeaa, joten ne kannattaisi nauhoittaa esim. kdnnykkasovelluksella.

Yrityksilta taytyi kysya lupa kayttda heidan yrityksen nimed opinndytetydssa ja saiko keskustelut
nauhoittaa muistiinpanojen tueksi. Tapaamisen jélkeen kokemukset ja vastaukset kysymyksiin pure-

taan opinnadytety6hon.

6.3 Haastattelun tulokset

Ensimmainen haastattelu oli 2.12. illalla Timo Vaisasen isanndimalla Tuliniemen tilalla ja siihen osal-
listuivat myds Mikko ja Helena Vaisanen. Tapaaminen oli mukava ja avoin tapahtuma, jossa kaikki
perheen jasenet osallistuivat keskusteluun. Huomasi etta hevosurheilu ja kasvatustoiminta on koko
perheen yhteinen asia. Keskustelu nauhoitettiin kannykka sovelluksella ja vastaukset on merkitty liit-

teeseen 3.

Tapaamiset lamminveriravihevosten kasvattajan Hannu Harmalan ja friisilaishevosten kasvattajan

Juhani Salmisen kanssa oli jo sovittu, mutta ne muutettiin puhelinhaastatteluksi. Haastattelin Hannu
Harmalan 11.12 ja Juhani Salmisen 13.12. Puheluhaastattelut onnistuivat hyvin, vaikka henkilékoh-
tainen tapaaminen olisi ollut tyén kannalta varmasti antoisampi ja oli antanut mahdollisuuden tutus-

tua paremmin toimintaan. Keskustelun vastaukset on merkitty liitteeseen 3.
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Saadut tulokset olivat sen suuntaisia, joita kuvittelin eikd suuria yllatyksia ei tullut, mutta toisaalta
vahvistivat kasitystani sitd, mihin suuntaan toimintaa kannattaa vieda. Eroja toiminnassa syntyi ori-
valinnoissa, joissa kohdeyritykset suosivat myyvempia jalkeldisnayttdja omaavia oreja, kun taas Rau-
tiaiset painottivat muita ominaisuuksia. Vaisasilld oli tilausvarsatoimintaa ja he markkinoivat jatko-
palveluja, kuten pihattopaikkoja ja valmennusta, jota Rautiaisilla ei ole tarjottu. Yleensa tilausvarsan
kohdalla sovittu luovutuksesta vieroituksen yhteydessa, mutta kannattaisi tarjota laskutettavia lisa-

palveluja.

Kahdella kolmesta kohdeyrityksesta oli hevoskohtaista kulujen seurantaa, kun taas Rautiaisilla kaikki
hevoset samassa. Hevoskohtainen kuluseuranta lisaa tyota, mutta antaa paremman kulutietoisuuden
ja mahdollisuuden parempaan hinnoitteluun. Huutokauppa ei kenellakdan ollut myynnin ykkéskana-
va, mutta ravihevosten kasvattajat pitivat sité kuitenkin yhtena keinona, vaikkakin hintatasoa ei pi-
detty hyvana. Suomessa huutokauppa kulttuuri on nousemassa, joten jo nakyvyyden nimissa kan-
nattaa Rautiaistenkin pitda huutokauppa mukana toiminnassa ja jos sinne menee, niin panostaa

kunnolla ennakkomarkkinointiin ja paikan paalla esiintymiseen.

Kaikilla kasvattajilla oli kasvattajanimi kaytdssaan ja pitivat sité ehdottomana. Rautiaisten kannattaa
siirtya kasvattajanimen kayttéon mahdollisimman pian. Kotisivut ja Facebook koettiin tarkeiksi apu-
vélineiksi nékyvyyden lisaamisessa ja Rautiaisten kannattaa varsinkin kotisivut paivittaa nykyaikai-
semmiksi. Koska ongelmana on ollut my6s asiakkaiden saaminen paikan paalle, niin taytyy yrittaa

tehda hevosiin tutustuminen mahdollisimman helpoksi kuvien ja videoiden kautta.

Kaikki kasvattajat pitivat suoramarkkinointia tehokkaana keinona myyda varsoja ja siind on Rautiai-
silla suuri mahdollisuus parantaa toimintaa. Tahan mennessa ei ole tarjottu hevosta suoraan, vaan
on odoteltu yhteydenottoja. Ravihevosten kasvattajat pitivat varsojen maksamista kilpailuihin hyva-
na asiana kahdesta syysta; herattaa luottamusta hevoseen sekd, jos hevonen paasee kilpailemaan
isosta rahasta, niin kasvattajapalkkiot ovat sen mukaisia. Rautiaiset ovat maksaneet varsoja ikaluok-

kakilpailuihin harkitusti ja yleensa jattaneet sen uuden omistajan paatettavaksi.

Kaikki toiminannan kehittdminen johtaa kohti Rautiaisten visiota kasvatustydstdan. Tyon kautta luo-
daan heidan hevosistaan ja toiminnastaan brédndid. Suunnitellut toimenpiteet on esitelty seuraavissa

kappaleissa lyhyen ja pitkan tahtdaimen toimenpiteina.



7

7.1

40 (52)

YHTYMAN NYKYTILASTA TAVOITETILAAN

Opinndytetyon tavoitteena oli benchmarkingia eli vertailuoppimista hyddyntden l6ytda hevosten
markkinointiin parhaita keinoja ja tuoda niista soveliaimmat toimenpiteet kaytantodn. Padmaarana
oli 16ytaa keinoja tilan nakyvyyden parantamiseksi hevosmarkkinoilla ja sitd kautta myyda hevosia
aikaisempaa tasaisemmin ja paremmalla hinnalla. Liséksi haettiin markkinoinnista riippumattomia
keinoja kehittaa kasvatustoimintaa. Keinojen kartoitus tapahtui haastattelemalla kohdetyrityksia ja
vertaamalla toimintatapoja. Haastattelun tulokset kirjattiin excel-taulukkoon (liite 3). Tuloksista valit-
tiin sopivimmat kehittdmiskohdat jaoteltuna pitkan- ja lyhyen téahtaimen toimenpiteisiin. Lyhyen tah-
taimen toimenpiteet on tarkoitus tehda tdman tyon osana ja pitkan tahtaimen toimenpiteet ovat

toimia, joiden eteenpdin vienti vie enemman aikaa ja vaatii suunnitelmallisuutta.

Lyhyen tahtdimen kehittdmistoimenpiteet

Lyhyen tahtdimen tarkeimpana toimenpiteena on yrityksen ndkyvyyden ja viestinnan parantaminen.
Tama tapahtuu uusimisella tallin kotisivut, Facebookin aktiivisemmalla kaytolla ja teravoittamalla
viestintdd. Kun viestidan omasta toiminnasta, on hyva pitaa visio kirkkaana mielessa ja tehda toimet
tata tavoitetta tukevaksi. Paitsi lyhyen tdhtdaimen toimenpiteend, mutta myds jatkuvana kehitta-
misajatuksena on positiivisen ja markkinoinnillisen ilmapiirin kehittéminen. Téhén asti on odoteltu
yhteydenottoja ja aktiivinen markkinointi ei ole ollut Rautiaisten vahvuus. Koska toimiala on vaikeas-
sa taloudellisessa tilanteessa, ei voida odottaa yhteydenottoja ja vaan omaa osaamistaan ja ajatte-
lumalliaan on jalostettava aktiivisemman markkinoinnin suuntaan, mikali toiminta halutaan pitaa jar-

kevana.

7.1.1 Kotisivujen uusiminen

Lyhyen tahtdimen toimenpiteena tilan viestintad ja nakyvyytta parannetaan uusimalla sen kotisivut,
jossa py6ri muiden yritysten mainokset. Aiemmin maatalousyhtyman kotisivut olivat ilmaisella poh-
jalla ja mm. domain-nimi oli epamaarainen (http://marira.suntuubi.com/?cat=0), jota kukaan ei

muistanut ulkoa.
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Tervetuloa Rautiaisen tallin sivuille!
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2016.

Talimme syartsee Pohjois-Karjal: Raakkylan kaunussa

Sogl ©Olemme kasvattaneet ravisukuisia suomenhevosia vuodesta 1963 lahtien. Kasvatustyotamme on
Vieraskina arvostettu, silla Taisto Rautiainen on valittu vuoden 2013 suomenhevoskasvaltajaksi seka vuoden
2014 pohjoiskarjalaiseksi kasvattajaksi

Kasvatusfilosifanamme on oliut on ollut kasvattaa ja kestavia
jotka ovat rehellisia, ihmisen palvelijoita. Sivuilla voit
tutustua toimintaamme ja kasvatteihimme.

Loydat meidat myos Facebookista

Kuva 5. Rautiaisen tallin vanhan kotisivun etusivu.
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Uutena toimena yhtymadlle rekisterditiin uusi domain-nimi: www.rautiaisentalli.fi. Liséksi ostettiin tila
kotisivuja varten Radicenter-nimiseltd palvelujen tarjoajalta. Radicenterin palvelimelle lisattiin
Wordpress-tietokanta valiaikaisella domain-nimella (www.valiaikainen.my.ee), jolloin sivuja sai ra-
kentaa rauhassa ennen julkaisua. Tietokantaan ladattiin sivupohjaksi Wordpress-teema (Twentythir-
teen). Virallinen osoite otettiin kayttéon 25.1.2016 kayttoon, kun sivut olivat valmiit julkaistavaksi.
Tietokannan luonnin ja teeman lataamisen tietokantaan avusti kotisivujen tekoon perehtynyt tutta-
va, joka myds opetti sivujen yllapidon perusteet. Sivujen tekemista helpotti agrologiopintoni, joissa
jouduimme rakentamaan blogi-sivun Wordpress-pohjalle. Sivun rakenne, visuaalinen ilme ja sisalté

laadittiin yhteistydssa toimeksiantajan kanssa.

Wordpress-sivuston teemoja voi muokata itsekin, mutta haimme rakenteeltaan valmiiksi selkead
teemaa, jolloin muokkauksissa tarvitsi keskittya lahinna vari- ja fonttimaailman sadtamiseen. Toi-
meksiantaja halusi selkeaa ja suhteellisen yksinkertaista rakennetta ja varimaailmaksi neutraaleja

vareja, jossa sivupohja ei nouse hallitsevaksi ja asiat olisi [6ydettavasi helposti.
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kasvateistamme on tullut radoille.

Sivuilla kerromme meists, toimi ja i 5553 arvostam- u Rautiaisen tall
me hevosen hyva3 rakennetta ja erityisesti palvelevaa luonnetta, tavoitteena tuottaa kes-

tdvia ja rehellisia kilpahevosia. Kulunut vuosi 2015 oll ikimuistoinen, kruu-

N3ilts sivuilta 1Bydat i imi aattei jak i Lisatietoja Vuoteen sisaityi paljon hi

A = . tena niista kotiradan ki
saat ottamalla yhteytts Mari 044-2769639 tai Taisto 0400-724867 sek mari.rautial bt ’
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Kuva 6. Rautiaisen tallin uusien kotisivujen etusivu.

Visuaalisen ilmeen kehittaminen

Aiemmasta kotisivusta poiketen uusien kotisivujen sisalléssa panostettiin visuaalisuuteen, kasvatta-
jaan heidan arvoineen seka toiminnasta tiedottamiseen. Hevoset tuotiin esiin tarjoamalla jokaiselle
hevoselle oma sivu, jossa kustakin kerrotaan tarkeimmat asiat ja tarjotaan siita kuvia. Tavoitteena
oli etta jos asiakas on kiinnostunut myytavastd hevosesta tai tilausvarsan teettamisesta, niin han saa
mahdollisimman hyvét tiedot helposti. Koska yhtena ongelmana on ollut saada asiakas paikan paalle

katsomaan, niin pyritaén tekemdaan tutustuminen mahdollisimman helpoksi kotisivujen kautta.
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Sivuston rakenne on varsin perinteinen. Etusivu on mielenkiinnon heratin, jossa toiminnasta ja saa-
vutuksista kerrotaan lyhyesti ja annetaan sitd kautta aihetta tutustua sivustoon lahemmin. Hevos-
kasvatus -valikossa kerrotaan kasvatuksen tavoitteista suomenhevosesta rotuja ja kuinka sen jalos-
tusta ohjataan. Erityistd painoa on monen muun kasvattajan sivustosta poiketen annettu kasvatta-
jalle ja toimintaymparistélle. Talla sivustolla pyritddn tuomaan kasvattajat vastuullisina ihmising, joi-
den kasvatusty6hon voi luottaa. Hevoskasvatus -valikossa on myds leikekirja, jonne on koottu toi-
minnan huomioiminen mediassa. Sivuilla vierailijan on helppo katsoa parhaat tai kaikki kasvatit omil-
ta sivuiltaan, seka kantakirjaorit ja koko emanlinja tuotoksineen. Pyrkimyksena on nimenomaan ko-

rostaa tuottavuutta ja antaa asiakkaalle kasitys etta tulevatkin varsat ovat juoksijoita.

Siitostammat saavutuksineen ja jalkeldisineen ovat omassa valikossaan. Sama teema toistuu 7a/-
lin hevoset - ja Myytdvat -valikoissa. Jokaisen hevosen kohdalla pyritddn antamaan mahdollisim-
man hyva kuvaus hevosesta ja tekstin tueksi lisdtéan kuvia. Sivuston yksi teema onkin etta jokaiselle
hevoselle on luotu oma galleria, jota paivitetdan saanndllisesti. Videoita pyritdan hyédyntamaan var-
sinkin myytdvien hevosten kohdalla. Laadukkaiden videoiden ottaminen on haastavaa, ellei kdyttssa
ole sopivaa kuvauskalustoa ja lisaksi ne voivat vaatia editointia. Téma on osa-alue johon tulee pe-
rehtyd paremmin. Videot ladataan Youtubeen sinne luodulle tilille ja kotisuilla videot esitetaan
Wordpress - lisdosan avulla. Linkkeja -valikossa on yhteistytkumppaneiden tai muiden tallille tér-
keiden toimijoiden nettilinkit. Yhteystiedot [0ytyvat seka etusivulta ettd Yhteydenotto -valilehdelts,
jossa on myds karttaikkuna tallin sijainnin hahmottamiseksi. Yhteydenottoa varten otettiin kayttéon
yhteydenottolomake. Lomakkeena toimii on Wordpressin Contact Form 7 lisdosa. Posti kulkee Akis-
met ja Flamingo lisdosien kautta, joista Akismet suojaa roskapostilta ja Flamingo tallentaa saapuneet

postit ja ldhettajat tietokantaan.

Jokaisen sivun oikeassa laidassa toistuu Uutiset, joka on Wordpressin lisdosalla toteutettu toimin-
nallisuus, jossa Facbook-ilmoitukset nakyvat reaaliaikaisesti myods kotisivulla. Uutisointi on helppoa
Facebook-sivulla ja seuraajat voidaan ohjata sen kautta kotisivulle, jos sielld on tiedotettavia asioita,
kuten esim. syntyneet varsat tai uusia kuvia ja videoita. Koska tallin toiminnassa ei valttamatta joka
kuullekaan riitd uutiskynnyksen ylittavaa toimintaa, niin ndiden Facebook-uutisten nékyminen kotisi-

vulla luo pdivitetyn sivun tunteen, vaikka mitdadn suurempaa sivulla ei tapahtuisi.

Kotisivujen uusimisen kautta on luotu puitteet paremmalle viestinnélle, mutta Teemu Selanteen sa-
noin tyytyvaisyys on kehityksen loppu. Viestintaa tulee kokoajan pitaa ylla, seka miettid uusia keino-
ja sen parantamiseen. Keinoja toiminnan parantamiseen on alan ja muiden kasvattajien toiminnan

aktiivinen seuraaminen ja tutkitun tiedon hyddyntamien.

Suomenhevosen brandin uudistamisen suunnitelmassa Pussinen (2008*, 47—48) kertoo etta suo-
menhevonen tulisi kuvata nykyaikaisena, monipuolisena ja urheilullisena, joka on myds ihmisen us-
kollinen kumppani. Kuvissa ja videoissa tulisi olla voimakkuutta ja aktiivisuuta nykyaikaisessa ympa-
ristdssa, joka ei valttamatta ole maaseutua. Koska kasvatus tapahtuu idyllisessa maalaismaisemassa,
ei tasta tarvitse paastd kokonaan eroon. Tahan kuitenkin tarvitaan lisdksi kuvia hevosen ja ihmisen

yhteistydstd, eli kuvia esim. ravikilpailusta seka ajo- ja opetustilanteista.
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Aiemmin tallin hevosia on kuvattu aktiivisesti, mutta toiminnasta, kuten varsominen, ajo-opetus, ra-
vikilpailut, valmennus ja uittaminen ovat jddneet vahaisiksi. Sivustoa saadaan vahitellen nykyaikai-
semmaksi, huomioimalla viestinnassa edella mainittuja asioita. Tarkeda on etta kuvissa on mukana
ihminen, silla suomenhevosen brandisuunnitelman (Pussinen 2008, 5) mukaan suomalainen kaipaa
harrastustensa kautta elamyksia. Mika sen paremmin kertoo eldmyksista, kuin kuvat ja videot ihmi-

sen ja hevosen valisestd yhteistyosta.

Ennen kuin uudet kotisivut julkaistiin, niita testattiin kymmenelle hengelld virheiden I6ytamiseksi,

mieliteiden saamiseksi ja parannusehdotusten vastaanottamiseksi. Joukko koostui hevosalan ja kau-
pallisen alan toimijoista. Vanhalle sivustolle seka Facebook-sivulle lisattiin ennakkoilmoitus sivuista ja
kehotus seuraamaan tiedotus uusien julkaisusta. Kun uudet sivut oli julkaistu, vanha sivusto poistet-
tiin kaytosta. Uusista sivuista tiedotettiin Facebookin kautta. Sivuston kavijamaaria tulee seurata ka-

vijaseurantasovelluksen avulla ja tutkia mitka sivut herdttavat eniten kiinnostusta.

7.1.2 Facebookin kayttd

Facebookin kdyttoé on ollut hyvaa jo aiemminkin ja tiedotus tallin toiminnasta tapahtuu sita kautta
myds jatkossa. Facebook — sivulle pyritdan lisaédmaan paivitys vahintdan kerran kuussa, mutta tarvit-
taessa useamminkin. Esimerkiksi kasvattien kilpailumenestymisen kommentointi on hyva tapa saada
helposti uutisointia ja antaa samalla kuvan kasvattajasta, joka seuraa kasvattien elamaa. Kehitys-
ideana on suljettu Facebook -sivu kasvateille, mutta sen lisaarvoa toiminnalle tulee miettia tarkem-

min.

7.2 Pitkan tahtdimen kehittamistoimenpiteet

Hevosala on talla hetkella vaikeassa tilanteessa, koska mm. talouden yleinen tilanne rajoittaa osto-
voimaa ja toisaalta palkintojen matala taso ei houkuta investoimaan hevoseen. Koska aikaa ei voi
muuttaa, tulee pyrkid seuraamaan alaa tarkemmin ja tarvittaessa muuttamaan tai kehittda omaa
toimintaa vastaamaan kulloistakin tilannetta. Paras tapa sopeutua muutokseen on auttaa muutosta

syntymaan (Positiivarit joulukalenteri 2015).

Pitkantahtdimen kehittdmisen toimenpiteina ei voi liittda téhan opinnaytetydhén, koska asia ei ole
juuri nyt ajankohtainen, kuten esim. orivalinnat tai ne vaativat suunnittelua, kuten esim. yhteistyo-
verkostojen rakentaminen. Alaotsikoissa on kerrottu tarkeimpid asioita, joita tulisi tulevaisuudessa
kehittaa.
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7.2.1 Suoramarkkinointi ammattivalmentajille

Kohdeyrityksilta saatujen tietojen mukaan suoramarkkinointi on hyva tapa lahestyd ammattivalmen-
tajia, mutta Tietoyhteiskuntakaari (7.11.2014/917) maarittaa raamit toiminnalle. Lain mukaan auto-
matisoitujen soittojarjestelmien seka telekopiolaitteiden, sahkdpostiviestien, tekstiviestien, puhevies-
tien, daniviestien tai kuvaviestien avulla toteutettua suoramarkkinointia saa kohdistaa vain sellaisiin
luonnollisiin henkilihin, jotka ovat antaneet siihen ennalta suostumuksensa. Luonnollisen henkilon
on voitava helposti ja maksutta kieltda tassa laissa tarkoitettu suoramarkkinointi. (Tietoyhteiskunta-
kaari 2015, § 200).

Ammattivalmentajat ovat segmenttind selva ja heidan yhteystietonsa on helposti saatavilla. Tarkeaa
onkin keskittya itse kampanjan rakentamiseen. Koska kyseessa on vain muutaman hevosen myynti-
ponnistus mutta kohderyhman koko on kohtalainen (Suomen ravivalmentajat ry:n jdsenia n. 260),
kannattaisi tutkia massapostittavien sahkdpostimarkkinointijarjestelmien mahdollisuuksia, jotka hoi-
tavat automaattiset poistu postituslistalta toimet, eikd oma sahkdpostiosite ei ole vaarassa joutua
roskapostilistoille. Lisaksi ohjelmisto seuraa postin avaajien madraa ja auttaa sitd kautta kohdenta-

maan toimintaa.

Olipa lahestymistapa mikd hyvansa luodaan myytavistd hevosista esitteet, jotka lahetetadn sahko-
postitse ammattivalmentajille. Tulostettu esite kirjeessa, voisi jaada konkreettisena ja olisi helposti
naytettavissa asiakkaille. Kotisivujen myytdvien hevosten esittelyn tulee olla valmiit lisatiedon anta-
miseksi, jolloin periaatteessa linkki kotisuvuille ajaisi esitteen viran ja samalla kotisivut tulisivat tu-
tuksi kohderyhmalle. Ammattivalmentajat kohderyhména tuovat valillisesti myds heidan asiakkaansa
markkinoinnin piiriin. Heilla voi olla asiakkaita jotka etsivat hevosta ja sen vuoksi on tarkead, etta
tieto myytdvista hevosista menisi valmentajilta eteenpéin. Taté vaihetta voidaan tehostaa tarjoamal-

la myyntipalkkiota, mikali valmentajan tyo johtaa kauppaan.

7.2.2 Brandin luominen

Tarkein tavoite pitkalla tahtaimelld on ylla pitda viestintda, jossa luodaan kuvaa vastuullisesta kas-
vattajasta seka hyvastd tuotteesta ja pyrkia luomaan toiminnasta brandi. Brandi on yrittdjan ndke-
mys tuotteestaan ja tulisi tehda ty6té tdman nakemyksen tuomiseksi asiakkaille. Rautiaisen tallilla on
talla hetkelld asiakkaiden luoma imago, joka perustuu menneeseen toimintaan. Olemalla aktiivinen

viestinndssa ja pitamalla tuotteen hyvana, voidaan luoda bréndi, jota ei vain tarvita vaan halutaan.

Askel nakyvyyden parantamiseksi on suojattu kasvattajanimi, joka tulisi ottaa kdyttéon jo seuraavis-
ta varsoista ldhtien. Hippoksen mukaan kasvattajanimi voidaan suojata, mikali se on vakiintunut.
Vakiintuneeksi kasvatustoiminnaksi katsotaan, jos kasvattajalle on samalla kasvattajanimella synty-
neité varsoja noin 20. Jalostusvaliokunnassa on talla hetkelld valmistelussa kasvattajanimen uudis-
tustyd ja sen mukaan kasvattajanimi voitaisiin jatkossa suojata jatkossa maksusta jo ensimmaisen

varsan rekisterdinnin yhteydessa.
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Nakyvyys on markkinoinnissa tarkea elementti, joka konkretisoituu paaasiassa kotisivujen ja Face-
bookin kautta. Nakyvyytta voidaan parantaa saamalla internethaut paremmin kohdistumaan sivuille,
jos haetaan esim. suomenhevosen kasvattajaa. Tarkedaa on huomioida muukin ndkyminen, kuten
mainostamalla tallia esim. tarroin kuljetusvalineissa, kilpakarryissa, brodeerauksin asusteissa, sahkoé-
postien allekirjoituksissa seka tulosteissa. Tallille on tdman tyonaikana suunniteltu logoa, jossa pyri-
taan tuomaan esille kasvatustoiminta ja tallin nimi. Logon suunnittelussa kannattaa hyodyntda myos

graafisen alan ammattilaista, jolloin huomioidaan my6s mahdolliset painotekniset ongelmakohdat.

7.2.3 Muita toimia

Orivalinnassa kannattaa suosia, jos mahdollista jalkeldisndyton omaavia oreja, varsinkin sellaisilla
tammoilla joilla ei viela naytt6ja periyttamiskyvysta. Rautiaiset ovat usein suosineet nuoria nousevia
oreja, mutta ongelmana niilla on jalkeldisnayttdjen puute. Orivalinta tulee ndissa tapauksissa perus-
tella erityisen hyvin. Hevosten kasvattaminen ratsuksi kokonaan uusi asia, mutta senkin mahdolli-

suus tulisi tutkia ja harkita ratsuoriiden kayttéa jalostuksessa.

Yhteistydverkostojen luomista tulisi suunnitella, jotta varsojen kierrolle saadaan jatkuvuutta. Ensisi-
jainen tavoite on myyda varsat suoraan. Kaikkia varsoja ei kuitenkaan saada valttamattéd myytya yk-
sivuotiaina, vaan ovat vield ajo-opetusikaising tallissa. Ideallista olisi luoda yhteistydkuvio, jossa na-
ma varsat menisivat ensin opetukseen ja valmennukseen ja sitd kautta uusille omistajille, mikali oma
aika ei riitd. Hevosten opettaminen ratsuksi monipuolistaa niiden kayttdémahdollisuutta ja téma on

yksi yhteistydkuvio, joka kannattaa pitda mielessa.

Tilausvarsoista saatu hinta on ollut alhainen. Tilausvarsojen hintaa tulisi nostaa, sillakin uhalla, etta
se ei johda tilaukseen. Varsojen tuottoa voidaan nostaa tarjoamalla lisapalveluja, kuten talli — ja lai-
dunpaikkaa vieroituksen jalkeen. Yleensa tilalla on ollut orilaidun, mikali omia orivarsoja syntyy ja ta-

td mahdollisuutta kannattaa tarjota tilausvarsan omistajille ja vieroitusikdisena varsan ostaneille.

Koska kaikkia syntyvia tammoja ei voi pitda edes jalostusmielessd, eiké ennakkoon voi tietda, kuinka
kukin kehittyy, kannattaisi varata tamman varsotusoikeus tietyn ikdisend. Tama tarkoittaa etta tam-
ma siirtyy sovitun ikdisend varsomaan ja asumaan Rautiaisille, kunnes tamman synnyttdma varsa on
vieroitusikdinen, jonka jalkeen tamma siirtyy takaisin omistajalleen. Tama antaa pelivaraa myds hin-
noitteluun. Toinen mahdollisuus on liisata tamman kilpailuoikeus sovittuun ikdan saakka, jonka jal-

keen se palaa Rautiaiseen. Huono puoli on se ettd sitoudutaan ottamaan hevonen takaisin, vaikka ti-

lanne ei valttamatta olisikaan sopiva. Hyvana puolena on saada menestynyt tamma siitokseen.
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Huutokauppa tulee pitda yhtend paamaarana myynnissa suoramyynnin ohella ja huutokauppaan tu-
lee varautua. Huutokauppaan varautuminen tarkoittaa hevosten pitoa, niin hevoset pysyvat siistina
ja varsat ovat esitettavissa sielld ajamalla. Usein varsat olisivat huutokauppaa edeltdvan kesan lai-
tumella. Huutokaupan ennakkomarkkinointi tehddan kotisivun ja Facebookin kautta, joissa julkais-
taan tietoja, kuvia ja varsinkin ajovideoita varsoista, jolloin ostaja saa hyvan kasityksen, etta varsoja
on kasitelty paljoin. Itse huutokauppatilanteessa tulee varautua markkinointimateriaalein, kuten esit-

tein, joita voi jakaa kiinnostuneille.

Kehittamistoimenpiteet eivat itsessdan luo riskejd, silla tarkoitus on lahinna tehostaa myyntia aiem-
min kerrotuin keinoin. Ainoana riskind voidaan pitaa sosiaalista mediaa, koska tarkoituksena on lisa-
ta tiedotusta ja korostaa omia onnistumisia. Suomalainen kateus on asia, joka voi aiheuttaa kielteisia

kommentteja mediassa.

Riskina voidaan pitaa viestinnan ja sen kehittdmisen taantumista. Mikali uutisointi ja paivitys unoh-
tuu, sen kylla huomaavat myos asiakkaat. Vain tasaisella mielenkiinnolla pidetdan asiakkaiden mie-
lenkiintoa ylla ja kohdeyritysten kartoituksen ennakkokyselyn yhteydessa selvisi ettd, muutkin halua-
vat myyda varsojaan, eika voi luottaa siihen etta kylla meidat huomataan. Oma aktiivisuus itsensa

esiin tuomisessa on avainasia.

Pelkastaan ravihevosten kasvatustoimintaa voidaan pitaa lievana risking, silléd on arvioitu etta kilpai-
luun tahtadvien hevosten kysynta hiipuu tulevaisuudessa, muiden hevosen kayttémuotojen kuten
ratsastus lisdantyessa. Pitamalla kasvatustoiminnan avoimena muuhunkin kuin ravikilpailuihin lisaa

varmasti potentiaalisien asiakkaiden maaraa.

JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetyoni lahti liikkeelle kasvattajan todellisesta tarpeesta saada varsojaan paremmin kaupak-
si. Ongelmana oli, etta varsat eivat |6ytaneet uutta kotia vield yksivuotiaana, vaan usein vasta kaksi
— tai kolmevuotiaana, jolloin niihin kaytetty tyémaara ja yllapitokustannukset eivat vastanneet niista
saatavaa hintaa. Ennakkokasityksena oli, ettd maatalousyhtyma Rautiaisen viestinta ei ole ollut kaik-
kein tehokkainta. Heilla on ollut kotisivu ja Facebook — sivu jo vuosia, mutta kotisivun ilme oli van-

hentunut ja antanut harrastelijamaisen ilmeen toiminnasta. Facebookin kayttd on ollut hyvalla tasol-

la koko ajan.

Ty6ni kdynnistyi analysoimalla tilan nykytilanne ja kartoittamalla SWOT — analyysin avulla vaikeaksi
tai ongelmallisiksi koettuja asioita, joiden pohjalta laadittiin ennakkokysymykset kohdeyrityksille.
Benchmarkattaviksi kohdeyrityksiksi valittiin puhelinhaastattelun pohjalta kolme kasvattajaa yhdek-
sastd; lamminveristen ravihevosten, ravisukuisten suomenhevosten seka friisildisten hevosten ratsu-
jen kasvattaja. Heidat haastattelin ennakkoon lahetettyjen kysymysten pohjalta. Tapasin suomenhe-

voskasvattajan hanen kotonaan ja kaksi muuta kasvattajaa haastattelin soittamalla.
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Haastattelun tulokset eivat tuoneet paljoa uutta, mutta vahvistivat seka minun, etta toimeksiantajan

kasitysta siitd mihin suuntaa toimintaa tulisi ohjata lyhyelld ja pitkalla tahtaimelld.

Benchmarkkauksen luonteeseen kuuluu ettd toimintojen vertailua tehddan kohdeyrityksessa. Tyoni
jai siltd osin vaillinaiseksi, etta se tapahtui vain haastattelemalla. Jo vierailut kaikkiin yrityksiin ja tu-
tustuminen tiloihin ja toimintatapoihin haastattelun lisdksi olisi varmasti tuonut tyélle lisdarvoa ja he-
rattanyt uusia ajatuksia oman toiminnan kehittamiseen, varsinkin jos toimikesiantaja itse olisi osallis-
tunut vierailuihin. Kohdeyritysten valinta onnistui mielestani hyvin, silla ne olivat kokoluokaltaan
samansuuruisia kuin toimeksiantaja ja eri rotujen kasvattajat olivat vain rikkaus. Lisaksi he kaikki
olivat sarallaan menestyneita ja oppia kannattaa hakea menestyneemmilta. Vaikeimpana koin mie-
lenkiintoisimpien yritysten valinnan kasvattajamassasta, koska kaikilla yhdeksalla yrittajalla oli erit-
tain mielenkiintoisia ajatuksia suomalaisesta hevostaloudesta. Kohdeyritysten valinnassa keskityin
Iahinna vain ravihevosten kasvattajiin. Todella mielenkiintoisia nékdkulmia toiminnan kehittdmiseen
ja markkinointiin olisi saanut hakemalla kdyténteitd kokonaan eri lajien parista, kuten esim. koirien
parista tai hakemalla kansainvalisia toimintamalleja esim. Ruotsista tai Norjasta, jossa kylmaverirotu

on vahemmistdna raviurheilussa.

Tyon tuloksia ei voi yleistaa koskemaan kaikkia kasvattajia, silld jokaisella on omat vahvuutensa ja
heikkoutensa, mutta ty6tapana benchmarkkaus on mielestani hyva ja suositeltava keino kehittaa
omaa toimintaa. Tapa pistaa analysoimaan omaa toimintaa systemaattisesti seka miettimaan kriitti-
sesti sen jarkevyytta. Tutustuminen toisen toimintatapoihin avartaa nakemysta ja mahdollistaa uu-

den oppimisen.

Lyhyen tdhtdimen tarkeimpéna toimenpiteenda ovat yrityksen ndkyvyyden ja viestinnan parantami-
nen uusimalla tallin kotisivut, Facebookin aktiivisemmalla kaytélla ja teravoittamalla viestintdaa. Lyhy-
en tahtdimen tavoitteet toteutuivat sillg, tallille tehtiin uudet kotisivut (www.rautiaisentalli.fi) seka
toimeksiantajan oma aktiivisuus viestintédn on kasvanut koko prosessin ajan. Pitkan tahtaimen toi-
mina ovat suoramarkkinoinnin ja yhteistydkuvioiden kehittaminen, brandin luominen sekd mm. tila-

usvarsa- ja huutokauppatoiminnan kehittaminen.

Tyoni toi toimeksiantajalle parannetun keinon nékya hevosmarkkinoilla uusien kotisivujen kautta. Si-
vusto on nykyaikaisempi ja kayttdjdystavallisempi kuin entinen. Tarkein anti tasta tyosta heille oli,
ettd toimeksiantaja pyséhtyi ajattelemaan omaa toimintaansa ja miettimaan kuinka asioita voisi teh-
da toisin tai paremmin. Yrityksen viestinta oli urautunutta ja vaikka haastattelut eivat tuoneet juuri-
kaan uutta, niin se heratti ajattelemaan ja toteuttamaan asioita ammattimaisemmin. Toimeksianta-
jan aktiivisuus esim. Facebookin — paivitysten maarassa nousi jo opinndytetydn teon aikana. Vaikka
tein kotisivujen rungon ja pohjan sisall6lle, toimeksiantaja otti vahvan roolin ensin sisallén tuottami-
sessa ja mydhemmin opetteli sivuston paivittdmisen itsendisesti. Pitkantahtdimen suunnitelmia ei
taman tyon yhteydessa toteutettu, mutta siemen toiminnan jatkuvasta kehittamisesta jdi itamaan.
Aktiivinen markkinointi ei ole ollut yhtymé&n vahvuus, mutta uskon, ettd pohjaa markkinoinnillisem-

malle ilmapiirille on luotu ja yrityksesta huokuu ulospain positiivisempi vire kuin aiemmin.


http://www.rautiaisentalli.fi/
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Mikali aktiivisuus viestinnassa ja sen kehittdmisessa pysyy ylla ja yhtyma lahtee toteuttamaan pitkan
tahtaimen toimenpiteitd, kuten suoramarkkinointia ja oman bréndin kehittdmistd, uskon varsojen

menekin paranevan tulevaisuudessa.

Minulle tyd antoi mahdollisuuden tutustua hevostalouden markkinointiin, haasteisiin seka niista sel-
vidmiseen. Erityisen mielenkiintoista oli tutustua moniin kasvattajiin. Tyon kautta sain tutustua
Wordpress — maailmaan ja opetella keinot kotisivujen luontiin ja yllapitoon. Benchmarkkaus oli mi-
nulle uusi tapa tutustua muiden toimijoiden toimintatapoihin ja saada virikkeitda omaan toimintaan.
Kohdeyritykset suhtautuivat hyvin positiivisesti aiheeseen ja tapaan kehittda toimintaa. Yhteisena
nimittajana haastatteluissa voidaan mainita huoli hevosalan tulevaisuudesta ja yrittajat kokivat kaikki
toimet alan piristamiseksi tarpeellisiksi. Vaikka tyoni kosketti vain toimeksiantajaani ja kolmea haas-
tattelemaani kohdeyritystd, jai minulle yhdeksasta ennakkoyhteydenotosta mielikuva, ettd kasvatta-
jat olivat kovin yksindisid ongelmiensa kanssa, vaikka kaikki painivat samantyyppisten ongelmien

kanssa.

Sirpa Pussinen aloitti tydn suomenhevosen nakyvyyden parantamiseksi jo vuonna 2007, suunnitte-
lemalla suomenhevosen brandaysta ja miettimalla keinoja alan nakyvyyden parantamiseksi. Sen jal-
keen ei ole noussut hevosalan veturia pitémaan alaa pinnalla. Yhtena tekijéna Pussisen selvityksessa
nakyvyyden parantamisessa oli yhteistyd. Kaikkien alan toimijoiden, kasvattajien, valmentajien ja
omistajien panosta tarvitaan, silla tyoni tapaisilla yksittaisilla toimilla voidaan parantaa vain vahan
alan nakyvyyttd. Se kuinka hevosala saadaan puhaltamaan yhteen hiileen rodusta, urheilulajista tai
kayttdmuodosta riippumatta, on vaikea asia. Hevosten kaytdn osuus raviurheilussa laskee, vaikka
hevosmaarat ovat kasvussa. Kasvu tapahtuu muissa kayttdmuodoissa, lahinnd ratsastuksessa, mutta
ne eivat ole toisiaan poissulkevia vaan ennemminkin toisiaan tukevia, silld on hevosen ja hevosalan

etu, ettd jokaiselle syntyvalle hevoselle [6ytyy sille sopivin kayttémuoto.
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LIITE 1: PUHELUN MUISTILISTA

Puhelun muistilista

Opinnot, opinnaytetytn aihe, toimeksiantaja

Opinndytetyon toimintatapa eli benchmarking (vertailuoppiminen)

Ennakkoyhteydenotto: valitaan 2-3 yritysta naistd yhdeksasta

Benchmarkingin vaiheet lyhyesti, jos aihe kuulijalle vieras:

analysointi > kehittamiskohteet - kohdeyrityksien valinta > keskustelut->tuominen kaytantéén

Benchmarkingin tavoitteet ja hy6dyt:

e Tavoitteena toiminnan kehittdminen vertaamalla omaa toimintaa toiseen. Jos suunnitel-
missa kehittdd markkinointia, niin silloin ajatustenvaihto kannattaa.

e Perustuu keskindiseen luottamukseen ja avoimeen keskusteluun avustavien kysymysten
pohjalta. Kysymykset perustuvat kokemuksiin kasvatustoiminnasta ja hevosten markki-
noinnista, ongelmallisiksi koetuista asioista ja onko niihin [6ytynyt ratkaisuja.

e Keskindinen luottamus ja tietojen salassapito. Sovittaan mitd asioita ei saa julkaista (mm.
yrityksen tai henkildiden nimet, hinnat)

e Ensimmainen tapaaminen henkilokohtaisesti. Mydohemmin taydentavia kysymyksia puheli-
mitse.

e Lupa nauhoittaa keskustelut muistiinpanojen tueksi

Kysymys markkinoinnista, jolla voidaan paatella etta yritys olisi sovelias kohdeyritykseksi:
e Miten te koette markkinoinnin osana hevoskasvatusta?

e Onko tarkoituksenne kehittaa markkinointia?

Kiinnostus tapaamiseen yhteistydhdon > lahetan sahkdpostilla ennakkokysymykset, jos tulee vali-
tuksi yhteistydyritykseksi (jos ei tietokonetta, niin kysymykset kdydaan lapi paikanpaalld). Ehdotan

postissa ajankohtaa tapaamiselle (tdytyy suunnitella reitti ja aikataulu, kun kohteet selviavat)

Kysy séhkdpostiosoite.

Vaihtoehtoinen palaverimuoto: esim. Skype-palaveri, jos tapaaminen hankalaa

Ajankaytto: tapaamiselle olisi hyva varata aikaa 3 tuntia

Jalkihoito: tiedotus tydn etenemisesta ja tuloksista. Opinnaytetyd luettavaksi.
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LITTE 2: KOHDEYRITYKSILLE ESITETTAVAT KYSYMYKSET

Alla sahkopostipohja kohdeyrityksille yhteistydn varmistamiseksi, kysymysten esittémiseksi seka ai-

kataulusta sopimiseksi. Liitteessa 3 olevat kysymykset olivat tdman postin liitteena.

Soitin teille, koska kaipasin opinndytetyéhdni kohdeyrityksid hevosten markkinoinnin kehittamiseksi
Jja minusta yrityksenne sopisi siihen mainiosti. Tdssd vield lyhyesti aiheesta. Opiskelen Savonia am-
mattikorkeakoulussa Iisalmessa agrologiksi. Opiskeluni on opinndytetydtd vaille valmiit. Opinndyte-
tybnaiheena on hevosten markkinoinnin kehittdminen maatalousyhtyma Rautiaisilla (Taisto ja Mari

Rautiainen) Raakkyldssa. Voitte tutustua heihin kotisivujen kautta

http.//www.marira.suntuubi.com/?cat=_0.

Toiminnan kehittdminen tapahtuu vertaamalla yhtymén toimintaa muihin vastaavan alan yrityksiin
liitteend olevien kysymysten pohjalta. Tavoitteena on ettd tulevaisuudessa varsat olisi kysytympid,

ne menisivat nopeammin kaupaksi ja niistd saisf paremman hinnan.

Haluan korostaa ettd keskustelumme ovat luottamuksellisia ja opinndytetydssé ei julkaista mitdan,
mitd ette halua. Voitteko vield vahvistaa ettd haluatte toimia kohdeyrityksendni, ennen kuin ilmoitan

muille yrityksille.

Toivon ettd voimme kaydéd keskusteluja liitteend aiheiden alalta. Aikaa tulisi varata noin 3 tuntia.

Nauhoitan keskustelut muistiinpanojen tueksi.
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LIITE 3: KYSYMYS- JA VASTAUSPOHJA

Eccel-pohja jossa kysymykset, vastaukset seka kehittamisen arvoiset kohdat.



