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1 Johdanto

Nykypiivana kotimaan matkailussa ja erityisesti kansainvalisessa matkailussa kulttuurin
voimavarat muodostavat vahvan kilpailutekijan. Kulttuurimatkakohteena Suomi ei kui-
tenkaan ole vield kansainvilisesti tunnettu ja yksi syy sithen on se, ettd maamme kult-

tuurikohteet eivit yksindin ole riittivin vetovoimaisia kansainvilisesti. (MEK 2009, 3.)

Suomen tulevaisuuden vahvuus on luonto ja sen yhdistiminen kulttuurin. Modernit
humanistit ovat kohderyhmi, joita kiinnostaa kulttuurimatkailu sekd luontomatkailu.
Kyseinen asiakasryhma on kayttaytymiseltadn hyvin aktiivinen sekd monipuolinen ja he
haluavat matkansa aikana kokea sekd luontoa ettd kulttuuria. (MEK 2014a, 12.) Koti-
maan matkailua voitaisiin edistda lisaidmalla kartanomatkailun houkuttelevuutta ja sa-

malla Suomesta tulisi kilnnostavampi kulttuurimatkailukohde my6s kansainvilisesti.

Suomen matkailullisten kartanoiden vilistd yhteistyota ja sen tuomia mahdollisuuksista
liilketoiminnan kasvattamiseen ei ole viela tutkittu. Esimerkiksi Virossa matkailulliset
kartanot tekevit jo paljon markkinoinnillista yhteistyoté ja osa on tuotteistanut useam-
man kartanon keskendin. Viimeisen kolmen vuoden aikana suomalaisten tekemit kar-
tanomatkat ja kartanokierrokset Viroon ovat lisddntyneet merkittivisti. Viron karta-
noissa kay ulkomaalaisista matkailijoista eniten suomalaisia ja siitd voidaan paatella, ettd

kartanot kiinnostavat suomalaisia. (Térk, T. 13.9.2013.)

Opinniytetyo tehdddn toimeksiantona Katisten Kartanolle. Tyon tavoitteena on selvit-
tid miten Suomessa sijaitsevien matkailullisten kartanoiden yhteisty6td voidaan paran-
taa markkinoinnillisesti ja myynnillisesti. Tutkimusta ohjaavat seuraavat tutkimuskysy-

mykset:

- Miten Suomessa sijaitsevien matkailullisten kartanoiden markkinoinnillista ja
myynnillistd yhteistyotd pitaisi kehittaa?

- Miten Suomessa matkailualalla olevien kartanoiden yhteistyotd voidaan kehittaa?

- Nakevitké Suomen matkailulliset kartanot tarpeelliseksi yhteisen markkinoin-
tisivuston ja/tai myyntisivuston tekemisen?

- Mikid on Suomessa sijaitsevien matkailullisten kartanoiden maira?



Tutkimus toteutettiin seka kvalitatiivista ettd kvantitatiivista tutkimusmenetelmaa kayt-
tien. Kvalitatiivinen osuus tehtiin haastattelemalla viittd tunnettua suomalaista kartanoa
ja lisaksi haastateltiin Viron Matkailun edistimiskeskuksen aluejohtaja Toomas Tarkid,
joka on vastuussa Viron Matkailun edistimiskeskuksen markkinoinnista Suomessa.

Kvantitatiivinen osuus tehtiin ldhettdmalld sahkopostitse kyselylomake 162 kartanolle.

Ty6 koostuu kahdeksasta pailuvusta. Johdannon jilkeen maaritellddn kartano ja kerro-
taan kuinka kartanoista nykypdivini tehdddn matkailukohteita. Tyon kolmannessa lu-
vussa kerrotaan olemassa olevan teorian ja haastatteluiden pohjalta kartanomatkailun
tilasta ennen ja nyt sekd mahdollisuuksista tulevaisuutta ajatellen. Lisdksi kolmannessa
luvussa tuodaan esille kartanoiden kirkituotteet ja eri asiakasryhmit. Neljannessi luvus-
sa kdyddin lapi haastattelujen avulla kartanoiden markkinointiin, myyntiin ja yhteistyo-
hon liittyvia seikkoja. Samassa luvussa myos analysoidaan yhteisen markkinointisivus-
ton tuomia hy6tyji ja haittoja sekd sitd, millainen sivuston pitdisi kiytinndssa olla. Vii-
des luku keskittyy Viron kartanomatkailuun ja sitd kautta esitellddn kartanomatkailun
tilanne Virossa ja miten sitd on edistetty. Tyon empiirinen osuus alkaa luvusta kuust,
jossa kdydéddn lipi tyon aikataulutus, teemahaastattelut ja kyselytutkimus. Luvussa seit-
seman kerrotaan kyselytutkimuksen tulokset ja luvussa kahdeksan analysoidaan tutki-
mustuloksia sekd esitellddn tirkeimmat padtelmit, puutteet, rajoitukset ja ehdotukset

lisatutkimukselle.



2 Mika on kartano?

Kartanot ovat vaikuttaneet kulttuuriimme ja ne ovat olleet mukana monessa maamme
historiallisessa vaiheessa. Kartanokisite onkin muuttunut paljon vuosien aikana ja siksi
otsikossa esitettyyn kysymykseen ei ole yksiselitteista vastausta. Tahan vaitkuttaa myos
se, ettd eri sddtyjen vilinen sosiaalinen ja taloudellinen ero ei ole ollut Suomessa niin

suuri kuin monissa muissa Euroopan maissa. (Hatkonen & Teravainen 2000, 8.)

2.1 Kartanoiden synty

Kartanoiden synty liittyy aateliston ja koko sdityjirjestelmin kehittymiseen. Kartanoi-
den syntymiseen vaikutti kuninkaan ja kruunun tarve saada uskollisia ratsumiehia palve-
lukseensa. Heidian palveluksensa korvattiin maaveroon liittyneelld vapautuksella, eli

rilssilld. (Haikonen & Teriviinen 20006, 8.)

Varakkaat talonpojat saivat tiloilleen verovapauden, jos he varustivat ratsumiehen
kruunun palvelukseen. Talonpoikien omistuksessa olleet rusthollit! muodostivat pikku-
tilojen ja kartanoiden viliin oman ryhmittyminsa, mutta rusthollit eivit puitteiltaan
eronneet aatelisten sitereista?. Moni nykydin kartanoksi nimitetty suurehko talo on
alun perin ollut rustholli eli ratsutila. Mikali kartanon maaritelmé edellyttad aatelisomis-
tusta, talonpoikien rustholleja ei voida historiallisessa mielessa pitdd kartanoina. (Hai-

konen & Teravainen 2000, 8.)

Kartanoita on ollut jo ennen aatelin siteritilojakin. Kruunulla oli omistuksessaan ku-
ninkaan virkamiehille tarkoitettuja taloja, joita kutsuttiin kruununkartanoiksi. My6-
hemmin kuninkaankartanot lddnitettiin aatelisille ja ndin syntyi joukko varsinaisia aate-

liskartanoita. (Haikonen & Teriviinen 20006, 8.)

! Rusthollit eli ratsutilat olivat talonpoikaisomistuksessa ja tilojen tehtivind oli varustaa mies ja hevonen kruunun

palvelukseen sotaa varten (Haikonen & Teriviinen 20006, 8).

2 Siteri on keskiajalla verovapauden saaneen suvun tai kéyhin ralssimichen kotikartano, jossa rilssin saanut asui

(Haikonen & Terdviinen 20006, 23).



Kartanot ovat periytyneet tietyissa suvuissa, koska keskiajalla oikeus rilssiin? ja sithen
liittyvat velvollisuudet kulkivat perint6ina. 1800- luvulla aateliskartanoiden myyminen ja
ostaminen alkoi olla yleisempada. Moni aateliskartano siirtyi myo6s talonpoikaisomistuk-
seen. Aatelisomistuksessa oleva kartano joutui luopumaan erillisoikeuksistaan ja se saa-
tettiin alentaa ratsutilaksi, rustholliksi tai siteriratsutilaksi. Naistd maatiloista ei kuiten-
kaan tullut tavallisia maatiloja vaan entinen sosiaalinen asema oman yhteison keskuu-

dessa siilyi. (Haikonen & Terdviinen 2000, 8.)

Ruukkien yhteyteen perustettiin teollistumisen myota my6s kartanoita. Kartanot olivat
laajoja teollisuus- ja tuotantolaitoksia. Ruukkien kartanoiden kdyttévoima oli alustalai-
sissa ja sddtyjaon mukaisessa tyonjaossa. Kyseiset kartanot edustivat omaisuuden her-

ruutta ja vaurautta, ei omistajan aatelista syntyperdd. (Haikonen & Terdviinen 2000, 9.)

Nykypiivini siterit ovat menettineet eritysvapautensa ja myos kasite kartanosta on
hiilyva. Nykyadn kartanoksi kutsutaan vanhaa rilssisiterid, sateriratsutilaa, huomattavaa
virkataloa tai muuta aatelisten omistamaa tilaa, jolla on nayttava paarakennus. Myos

suuria talonpoikaistiloja saatetaan kutsua kartanoiksi. (Iltanen 2008, 6.)

2.2 Kartanoita ehostetaan matkailukiytt66n

Ulkomaalaisten matkailu Suomeen kasvaa ja siksi majoituskapasiteettia on kasvatettava.
Esimerkiksi Helsingissd on joka vuosi tarvetta 300-500 uudelle vuodepaikalle. Hotellien
kayttoaste oli Helsingin seudulla vuonna 2013 tammi-marraskuussa 69 prosenttia, joka
oli korkein koko maassa. On kuitenkin tirkeai, ettd majoituskapasiteetti kasvaa myos
muissakin kaupungeissa, jotta matkailijoita voidaan houkutella eri puolelle Suomea.
Tama tarjoaa etenkin kartanoille oivan mahdollisuuden, silla matkailijoita kiinnostaa
nykyain luontomatkailu, kuten metsastys- kalastusmatkailu, seka kylpyla- ruoka- ja kult-

tuurimatkailu. (Saarinen 2014, 18.)

3 Kuninkaalle maksettavan siinndllisen veronmaksun tutua voimaan, eri alueiden suurimichet vapautettiin mak-

suista. Kyseisestd erioikeutetusta luokasta sai alkunsa maallinen rélssi eli verosta vapautettu aatelinen. (Haikonen

& Terivainen 2000, 11.)



Moni kartano on jo matkailukéyt6ssa ja markkinoille tulee jatkuvasti uusia kartanoita,
jotka tarjoavat palveluita matkailijoille. Yksi hyvi esimerkki on Laukon Kartano, joka
oli jo 1400- ja 1500-luvulla varakas ja kaupalliselta asemaltaan merkittava kartano. Lau-
kon Kartanossa on panostettu ruoanlaittoon jo satojen vuosien ajan. Kartanon ruoka-
ja juomakulttuuri monipuolistui 1700-luvulla, jolloin Laukossa viljeltiin jo perunaa. Li-
siksi kasvihuoneissa kasvatettiin viinirypaleita, joista valmistettiin hunajaviinia. Syksylla
2013 Laukon kartanossa kaynnistettiin laajat korjaustyot, joiden tavoitteena on korjata
pihapiirin rakennuksista vuokra-asuntoja eurooppalaiseen kartanotyyliin. Korjaustéiden
valmistuttua kartano tulee tarjoamaan palveluita myos matkailijoille. (KKoskinen 2013,

42-47)

Laukon Kartanon historia on yli tuhatvuotinen ja se on tunnettu Kurjen aatelissuvusta,
peuroista ja hevoskasvatuksesta. Korjaustéiden jilkeen Laukko avaa ovensa ja kar-
tanokylisti tulee matkailukohde. Kartanon vanhaan talliin rakennetaan ravintolatila,
konferenssitila, suuri juhlatila sekéd kartanopuoti. Viljamakasiinista tehddin museo- ja
néyttelytila. Laukon rantaan suunnitellaan laivalaituria, johon voivat kiinnittya Tampe-
reen Laukontorilta ldhteviat alukset. Hintavaan korjaushankkeeseen haetaan tukea Pir-
kanmaan ELY-keskukselta ja korjausta tehdédin tiiviissa yhteistyossa museoviraston,
Pirkanmaan maakuntamuseon ja Vesilahden kunnan edustajien kanssa. Koko kartano-

alueen on tarkoitus avautua matkailukaytt6on vuonna 2016. (Roth 2013, A08.)



3 Kartanomatkailu Suomessa

Kartanomatkailu on kulttuurimatkailua, joka kasvaa koko ajan. Kartanomatkailu tarjoaa
asiakkaalle unohtumattomia elimyksia kulttuurin, historian, perinteiden ja tunnelman
avulla. (Alanko 2012, 5.) Kulttuurimatkailussa tuotetaan alueellisia ja paikallisia kulttuu-
rin voimavaroja hyviaksi kdyttien matkailutuotteita seka palveluita paikallisille ja alueen
ulkopuolisille ihmisille. Tavoitteena on luoda asiakkaalle elimyksid tutustumalla kult-
tuurisiin voimavaroihin, oppimalla niista tai osallistumalla nithin. Niin vahvistetaan

oman ja muiden kulttuurien ymmarrysta seka arvostusta. (MEK 2014a, 3.)

Kartanoilla on ainutlaatuinen mahdollisuus tarjota nykypiivan trendeihin vastaavia
tuotteita, kuten tarjoamalla perinteisten hyvinvointituotteiden ja -palveluiden rinnalla
stressinpoisto-ohjelmia. Nykyajan ihminen litkkuu harvemmin luonnossa ja tima luon-
nosta vieraantuminen altistaa meidit stressille ja erilaisille sairauksille. Kartanoiden tilo-
ja ja piha-alueita hyviksi kiyttien voidaan tarjota nykypiivan trendeihin vastaavia tuot-

teita. (MEK 2012a.)

Matkailun edistimiskeskus on miaritellyt kulttuurimatkailun temaattiset painopistealu-
eet, joita painotetaan matkailun kehittimisessd. Lihtokohtana on edistda kulttuurin
matkailullista tuotteistamista ja lisatd kulttuurisia elementteja matkailutuotteisiin. Pai-
nopisteet ovat suomalainen elimintapa, ruoka, design ja luovan talouden tietyt nouse-
vat ja potentiaaliset sektorit. Nousevat ja potentiaaliset luovan talouden sektorit ovat
elokuvat, musiikki, pelit, kiden taidot ja sarjakuvat. Luovien alojen toimijat tuovat lisd-
arvoa matkailutuotteisiin elimyksellisyyden, tarinallisuuden tai tekijin persoonan kaut-

ta. (MEK 2012b, 15.)

Kestiva matkailu on trendi, joka on ollut olemassa jo pitkdan. Lomakohteen vastuulli-
suus vaikuttaa merkittivasti lomaan kohdistuviin vaatimuksiin. Esimerkiksi saksalaisista
jopa 40 prosenttia haluaa lomansa olevan mahdollisimman ymparistoystavallinen. Kes-

tava matkailu on my0s sosiaalisesti tirkeda suurelle osalle matkailijoista. (MEK 2012a.)

Olen teemahaastatellut Hahkialan Kartanon toimitusjohtajaa, Vuoristo Oy:n toimitus-

johtajaa, Mustion Linnan varatoimitusjohtajaa, A.Ahlstrém Oy:n palveluliikennetoi-



minnan johtajaa ja Katisten Kartanon omistajaa. Kiytin edelld mainittuja haastatteluita

hyvikseni kartanomatkailun menneisyyttd, nykypaivaa ja tulevaisuutta arvioidessani.

Edelld mainittujen kartanoiden haastatteluiden perusteella voimme paitelld, ettd kar-
tanomatkailu kiinnostaa ihmisid yha enemman vuosi vuodelta. Kotimaiset ja kansainvi-
liset asiakkaat ovat jo nihneet paljon erilaisia hotelleja ja nyt on oikea aika tarjota heille

yksilollisia elimyksia, jotka he tulevat muistamaan koko eliminsa.

3.1 Kartanomatkailu ennen ja nyt

Teemahaastatteluissa esitin kysymyksen “Miten kartanon suosio on noussut viimeisen

viiden vuoden aikanar”. Vastauksissa ilmeni, ettd kartanoita on nykyiin huomattavasti
enemmin matkailukaytdssa kuin esimerkiksi viisi vuotta sitten ja kartanoiden palveluita
kaytetadn enemmin kuin ennen. Seuraavaksi kerron mita viiden eri kartanon haastatel-

tavat kertoivat menneesti, nykypéivasta ja tulevasta.

Hahkialan Kartanon toimitusjohtaja Anne Pekkanen tuli yritykseen vuonna 2009 ja titd
ennen hinelld oli kertynyt paljon kokemusta hotellialalta tyoskennellessdin Scandic
hotelliketjussa eri tyotehtavissd. Kun Anne Pekkanen aloitti tyoskentelyn Hahkialan
Kartanossa, kartanon toimintaymparistossa jarjestettiin vain yksi tilaisuus kerrallaan.

Tuolloin toiminta oli pienimuotoista verrattuna nykyiseen. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Vuoden 2010 keviilld Anne avasi Hahkialan Uiskolan, joka kartanon liheisyydessa
tarjoaa ryhmille laadukkaita tyShyvinvointi-, kokous- ja juhlapalveluita. Hahkialan Uis-
kolan aukeamisen jilkeen henkil6kunta on ollut kahdessa toimipisteessd samaan aikaan
toissa. Viimeisen neljan vuoden aikana kartanon litkevaihto on kolminkertaistunut.
Osasyynd on toinen toimipiste, mutta tapa myydi on myds muuttunut. Nykyain Hah-
kialan Kartanossa ja Hahkialan Uiskolassa voi olla yhti aikaa 3-4 tilaisuutta. (Pekkanen,
A.2.10.2013.)

Vuoristo-Yhtié Oy:n toimitusjohtaja Juha Mahonen astui virkaansa kaksi vuotta sitten
ja ennen nykyista tyotansd han on ollut toissd hotellialalla ulkomailla yhteensa 30 vuot-

ta. Vuoristo Yhtion toimitusjohtajana han vastaa Haikon Kartanon litketoiminnasta.



Juha Mahonen mielestd kartanotuote oli hieman rapistunut viimeisten vuosien atkana ja

siksi kartanohuoneet remontoitiin uusiksi. Mahosen mukaan

Kartanon huonetuote oli hyvin samanlainen kuin se oli jo vuonna 1966. Haikon Karta-
no on ensimmiisid Suomessa, jotka ovat onnistuneet brindddmain tuotteensa korkealle
ja se el endd vastannut asiakkaiden odotuksia. Tdmin takia viime talven ja timin kevidin

aikana remontoimme kaikki kartanohuoneet uusiksi. (Mdhonen, J. 3.10.2013.)

Remontin jilkeen otettiin kayttoon uusia palveluita ja siilytettiin paljon vanhaa. Palve-
lua parannettiin palkkaamalla hovimestari, joka palvelee kartanon asiakkaita 24 tuntia

vuorokaudessa. (Mdhénen, J. 3.10.2013.)

Mustion Linnan varatoimitusjohtaja Synne Nordstrém on ollut kyseisessé virassa noin
vuoden, jota ennen hin on ty6skennellyt erilaisissa myynti- ja markkinointitehtavissa
Scandicilla ja Hiltonilla. Synne Nordstrémin mielesta yritykset miettivit tilld hetkelld
tarkkaan miten ja mihin yrityksen varoja kaytetaan. Huonon taloustilanteen vuoksi ko-
kouksia jirjestetadn vihemman kuin aikaisemmin ja sen huomaa my6s Mustion Linnan
litkevaihdossa. Mustion Linnalla menee hyvin, mutta litkevaihto on tistd syystd hieman

pienempi kuin viime vuonna. (Nordstrom, S. 4.10.2013.)

A.Ahlstrom osakeyhtiosta haastattelin palvelulitketoiminnan johtajaa Riitta Kiloa, joka
vastaa kaikista kokous-, majoitus-, juhla- ja ravitsemuspalveluista. Hin aloitti kartanossa
tyoskentelyn vuost sitten ja sitd ennen hin oli Radisson Blu Seaside hotellin hotellipdal-
likko. Riitta Kilo on toiminut useissa eri tehtavissa Radisson Blu ja Sokos Hotelleissa.
A.Ahlstrom osakeyhtiossd avattiin vuonna 2009 vierastoiminnan palvelu my6s muille
kuin osakkeen omistajille ja yrityksen vieraille. Taman vuoksi yritys on lahtenyt liikkeel-
le maltillisestt. (Kilo, R. 11.10.2013.) Kilon (11.10.2013) mukaan ”Kartanon tunnetta-

vuutta halutaan lisiti ja parhaillaan mietitddn, miten saadaan lisdd nikyvyyttd.”

Katisten Kartanon omistaja Jakob Krogius on omistanut kartanon 12 vuotta. Hin on
rakentanut ja kehittinyt kartanoa siitd lahtien kun sai sen omistukseen. Krogiuksen

mukaan



Katisten Kartanolla on ammattitaitoinen henkil6kunta, joka tuottaa palvelutuotteen ja
itse kontrolloin kaikkea miti tapahtuu. Olen ainoa kartanolla, jolla ei ole alan koulutusta,
mutta olen matkustanut paljon, jonka kautta nihnyt ja oppinut paljon erilaisista hotel-
leista sekd ravintoloista. Tédstd syystd tieddn, mitd asiakas haluaa. (Krogius, J.

24.10.2013,)

Ensimmaiiset matkailijat tulivat yopymiin Katisten Kartanoon vuonna 2003. Taman
jalkeen kartanon toiminta on kehittynyt huomattavasti ja asiakkaita on kuunneltu niin
paljon kuin mahdollista. Krogiuksen (24.10.2013) mukaan “Haluamme, ettd asiak-
kaamme ovat tyytyvdisid ja ettd he tulevat meille uudelleen.” Viimeiset nelja vuotta ovat
olleet maailman taloustilanteen takia huonompia, koska yrityksien tyontekijiat matkus-
tavat vihemmin ja yritykset jirjestivit tilaisuuksia harvemmin. Aikaisemmin tilaisuudet
varattiin puoli vuotta etukiteen, mutta nyt ne saatetaan varata vain viikkoa ennen.

(Krogtus, J. 24.10.2013.)

Matkailulliset kartanot

Viimeisten vuosien aikana kartanoihin on palkattu henkilokuntaa, jotka ovat toimineet
paittivissd asemissa tunnetuissa hotelli- ja matkailualan yrityksissa jo pitkaan. Tama
tarkoittaa sitd, ettd alan ammattilaisia kiinnostaa yhd enemmin kartanoissa tyoskentely
ja kartanot haluavat panostaa ammattitaitoiseen henkilékuntaan. Kartanot ovat myos

laajentaneet toimintaansa ja tarjoavat enemmain palveluita ja tuotteita kuin aiemmin.

3.2 Kartanomatkailun mahdollisuudet

Ihmiset ovat kiinnostuneita maan historiasta, kulttuurista, perinteista ja puhtaasta luon-
nosta. Tata kaikkea kartanoilla on tarjota asiakkailleen. On my0s tarkeda sailyttaa seki
suojella vanhoja historiallisia piirteitd, jotta niistd voidaan rakentaa asiakkaille kokemuk-

sia tarjoavia tarinoita (Staiff, Bushell & Watson 2013, 172).

Sosiaalisessa mediassa tulee olla esilld, koska sen tirkeys matkailukohteen markkinoin-
nin osalta kasvaa koko ajan. Sosiaalisessa mediassa pitad pystya tuomaan kartanon ai-
neelliset, aineettomat ja kokemukselliset piirteet asiakkaan nihtiville sekd tehdd timi

kaikki helpoksi my0s keskinkertaiselle viestintavalineiden kayttédjalle. Nykypaivana In-



ternetin kautta on 16ydyttiva haluttu tieto yrityksestd. Parantunut Internet-teknologia
helpottaa asiakkaita I6ytimain esimerkiksi luotettavia kommentteja ja kokemuksia yri-
tyksien palveluista ja tuotteista. Nimi ovat luotettavia muiden yrityksesséd palveluita

kayttineiden arvosteluja, jotka auttavat eri kohteiden vertailussa. (Sigala, Christou &

Gretzel 2012, 73-74.)

Tulevaisuudessa globaalisti tirkeitd resursseja ovat puhdas vesi, uusiutuva energia ja
puhdas luonto. Suomesta 16ytyvit ndmi kaikki, mutta tulee miettid miten niitd voidaan
hy6édyntai parhaiten. (Krogius, J. 24.10.2013.) Krogiuksen (24.10.2014) mukaan ”’Suo-
men luonto on erinomainen ja sitd pitda kayttda hyviksi. Ulkomaalaiset pitdd vieda na-
kemidin meidin luonto, joka ei ole mahdollista Helsingissd. Meiddn pitdd olla aidosti

ylpeitd omasta kulttuurista ja tarjota titd ulkomaalaisille.”

Kuukausi |Ydpymiset | Yapymisten | Kotimaiset | Kotimaisten | Ulkomaiset | Ulkomaisten
yvhteensd | muutos yopymiset |yopymisten | ydpymiset | yipymisten
edellisestd |yhteensd | muutos yhteensd | muutos
vuodesta, edellisestd edellisestd
o vuodesta, vuodesta, %
%
Yhteensd |18 888 739 0,513 570 743 0.9 5317 99 0.8
Tammikuu | 1 361 432 -3.0 753 200 42 605 232 -1.3
Helmikuu | 1442 619 1.1 1020 985 0.8 421 634 2.0
Maaliskuu | 1737 623 0.1 1269672 -1.5 467 946 3.9
Huhtikcuu 1344 832 -3.6| 1049 831 2.5 285 001 T4
Toukokuu | 1355 321 1.1 940 247 -1.3 415 &74 7.1
Kesakuu 2 155 347 1.2 1612877 23 542 970 2.1
Heindkuu | 3 050 336 0,8 2301349 0.4 748 987 23
Elokuu 2179 214 1.7 1480 382 2.2 595 5§32 0.6
Syyskuu 1549 854 0.4 1125 048 2.1 421 806 4.8
Lokakuu 1 367 B16 2.0 1052143 -1.8 315 463 2.9
Marraskuu | 1343 040 24 961 509 0.6 381531 7.2

Kuvio 1. Yopymiset kaikissa majoitusliikkeissa vuonna 2013 (Tilastokeskus 2014)
Ulkomaisten matkailijoiden yopymiset lisddntyivit 0.8 prosenttia vuonna 2013 edelli-

seen vuoteen verrattuna ja kotimaisten matkailijoiden yopymiset vihenivit 0,9 prosent-

tia. Kotimaisia yOpymisid on vuorokausissa enemmin, mutta kasvua kannattaisi hakea
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nopeammin kasvavilta kansainvilisiltd markkinoilta. Siksi on tirkedd kohdentaa mark-

kinointia yhd enemmain ulkomaalaisille asiakkaille. (Kuvio 1.)

3.3 Kartanoiden kirkituotteet

Hahkialan Kartanon ravintolapalveluiden osuus on 60 prosenttia yrityksen litkevaihdos-
ta. Majoituspalvelut tuottavat 20 prosenttia liikevaihdosta ja painopiste on majoittuvissa
kokouksissa. Tila- ja saunavuokrat tuottavat loput 20 prosenttia. (Pekkanen, A.

2.10.2013))

Hahkialan Kartano pyrkii jarjestimiin kaikki palvelut kartanon tiloilla. Jos jotain et
voida itse tarjota, tehdddn se yhdessi yhteistybkumppaneiden kanssa. Esimerkiksi Fenix
Ohjelmapalvelut jirjestivit kaikki ohjelmapalvelut Hahkialan Kartanon asiakkaiden
toiveiden mukaan. Asiakkaille voidaan jarjestda lumikenkésafareja, haskiajoja, kar-
tanopihapeleji ja paljon muuta. Lisiksi kaikki ndmai uniikit elimykset voi kokea karta-

non omalla alueella. Kartanossa voidaan tilauksesta jarjestad grillikoulua, tryffelikoulua,

jumppakoulua ja Hahkialan Uiskolan puolella terveystestejd. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Asiakasta kuulustellaan tarkasti myyntitilanteessa. Hahkialan Uiskola on erinomainen
kohde, jos asiakas haluaa kaytto6nsd omat kylpyhuoneet, suihkut ja vessat. Pekkasen
(2.10.2013) mukaan ”Uiskolassa on neljan tihden Scandic:n tasoiset hotellithuoneet.”
Jos taas asiakkaana on tiivis johtoryhma, myyntikokouksen jarjestdja tai asiakas, joka

haluaa enemmain milj66ta, silloin kartano on oikea ratkaisu. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Hahkialan Kartanossa harjoitetaan maa- ja metsitalousliiketoimintaa. Kesko viljelee
perunoita ja siemenviljaa kartanon tiloilla. Kartano pyrkii suojelemaan ja kasvattamaan
omia eldin- ja kasvikantojaan. Lisiksi yritys my6s metsidstéad itse, koska ruoan alkuperis-
ta halutaan olla tarkkoja. Hahkialan Kartano ei koskaan tarjoa tarhattua riistaa asiakkail-
le. Kartano tuo 1-2 lavaa riistda Ruotsista joka vuosi, koska asiakkaille halutaan tarjota
villia riistaa. Lisaksi pyritadn tarjoamaan paikallisten kasvattamia kaloja ja rapuja. Myos
marjat ja sienet tulevat paikallisilta kasvattajilta. Paikan pailld on myynnissd talon omaa
puristettua omenamehua, joka on tehty tilatuotteeksi. Myynnissa on myo6s rypsioljya,

joka tehdédan talon omasta rypsistd. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)
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Haikon Kartanon huoneet ovat vain 10 prosenttia koko hotellin huonekapasiteetista.
Remontin jilkeen koko yhtién keskihuonehinta on joka kuukausi noussut 2-7 euroa.
Kartanon huoneiden tuotto on pienti, koska kartanon huoneita on vain 24. Loput
huoneet sijaitsevat kylpylidhotellin puolella. Ravintolapalvelut tuottavat noin puolet lii-
kevaihdosta ja suurin tuotto tulee kylpyla- ja kongressikeskuksen puolelta. (Mahonen, J.
3.10.2013.) My6s Mustion Linnan litkevaihdosta 60 prosenttia tulee ravintolapalveluis-
ta, 20 prosenttia kokouksista ja loput majoituksesta sekd opaskierroksista (Nordstrom,

S. 4.10.2013).

A.Ahlstromin kérkituote on kokouspalvelut. Kartanon segmentteini ovat perhejuhlat,
kulttuurista seki taidehistoriasta kiinnostuneet matkustajat ja ruokamatkailu. Ravintola
ja juhlapalvelut tuottavat noin 70 prosenttia liitkevaihdosta ja majoitus loput noin 30
prosenttia. Kokousten yhteyteen asiakkaille jirjestetaan ruukkikierroksia, jotka toimivat
hienosti esimerkiksi kokouksien paitteeksi. Kartanoa ei markkinoida pelkkd majoitus-

ja kokoustuote edelld, vaan kohde edelld, joka pitad sisdllidn kaiken mitd ruukissa voi

tehdi. (Kilo, R. 11.10.2013.)

Kilon (11.10.2013) mukaan “Majoituksesta tulee tilld hetkelld vain 30 prosenttia, mutta
tihdn haluamme panostaa jatkossa. Pddmairand on nostaa asiakkaiden viipymai yhdes-
ta yostd useampaan.” Lisdksi kartano myy hirvenlihapurkkeja, jotka he tekevit lahes

kokonaan itse. Tulevaisuudessa yritys tuottaa lisaa vastaavia tuotteita. (Kilo, R.

11.10.2013))

Katisten Kartanon kirkituotteet ovat kokousmatkailu ja ravintolapalvelut. Ruoan laa-
tuun panostetaan erittiin paljon. Kartanon tiloissa on tehty yli kaksi ja puoli vuotta
MTV3:n ruokaohjelmia ja mukana on ollut my6s Katisten Kartanon omia kokkeja.

(Krogius, J. 24.10.2013.) Krogiuksen mukaan

Nien Katisten Kartanon kokonaisuutena, jossa tehddidn kokousmatkailua, metsitaloutta,
maataloutta, kiinteistokehitysliiketoimintaa ja kiviaineslitketoimintaa. Lisiksi Kartanoon
on vuosien varrella tullut lisdd muita elementtejd, jonka takia tarvitsemme ammattitai-
toista henkilokuntaa. TAmin takia minulla on ammattitaitoinen henkilékunta kokous-

matkailua varten. (Krogius, J. 24.10.2013.)
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Katisten Kartanon alueella on kaksi yksityisjarvea, golfkentta ja paljon maata, jotka
mahdollistavat liiketoiminnan kehittimisen. Kartano haluaa kayttda maa-aluetta hyvik-
seen niin paljon kuin mahdollista, koska harvassa paikassa on mahdollista harrastaa

yhté paljon erilaisia aktiviteetteja. (Krogius, J. 24.10.2013.)

Kirkituotteet ja aktiviteetit

Eniten litkevaihtoa kaikille kartanoille tuovat ravintolapalvelut ja siksi ruoan laatuun ja
sen alkuperidn kiinnitetdin erityistd huomiota. Yritykset kayttavat paljon kartanoiden
palveluita ja siksi kokousmatkailu on kaikille yksi kirkituotteista. Yrityksille ja vapaa-
ajan matkustajille myyddin majoituspalveluita, mutta litkevaihtoa se tuo kartanoille vi-

hiten.

Kartanoissa jarjestettivien tilaisuuksien yhteydessa pyritidn kidyttimadn monipuolisia
tiloja ja maa-aluetta hyviksi niin paljon kuin mahdollista. Esimerkiksi kokousasiakkaille
jarjestetddn erilaisia aktiviteetteja, kuten kylpylapalveluita, ruukkikierroksia, opaskier-

roksia, terveystesteji ja grillikoulua.

3.4 Kartanoiden asiakkaat

Hahkialan Kartanon ehdottomasti tirkeimmat asiakkaat ovat kokousasiakkaat. Yritys
myy ja haluaa myyda mahdollisimman paljon useamman pdivin kokouksia, jotka piti-
vit sisalladn my6s majoituksen. Kartanolla on kanta-asiakkaina valmennusyrityksia ert
puolelta Suomea, jotka tuovat omia asiakkaitaan valmennettaviksi. 65 prosenttia asiak-
kaista tulee padkaupunkiseudulta, 25 prosenttia Pirkanmaalta ja loput Himeesta. Ulko-
maalaisia asiakkaita ei ole juuri ollenkaan. Usein ulkomaalaiset asiakkaat tulevat suoma-

laisten yrityksien vieraina. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)
My6s Haikon Kartanon tirkeimmat asiakkaat ovat yritysasiakkaat. 60 prosenttia asiak-

kaista ovat yritysasiakkaita ja 40 prosenttia yksittéisid asiakkaita. Kaikista asiakkaista 85

prosenttia ovat suomalaisia ja 10 prosenttia venalidisid. (Mahonen, J. 3.10.2013.)
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Mustion Linnan tarkein asiakasryhma on eri verrattuna muihin kartanoihin. Mustion
Linnalle tirkeimpia asiakkaita ovat yksittiiset vapaa-ajan matkustajat ja talvella yritykset
eli kokousasiakkaat (Nordstrom, S. 4.10.2013). My6s muut asiakasryhmit ovat tarkeita,

mutta nimd asiakasryhmait kayttavit yrityksen palveluita eniten.

A.Ahlstromille yritysasiakkaat ovat todella tirkeitd. Kartanon tiloissa on erinomaiset
puitteet jirjestad tapahtumia omaa rauhaa haluaville tyoryhmille. Majoitus tuottaa 30
prosenttia yrityksen litkevaihdosta ja tistd lukemasta 5 prosenttia on yksittdisid asiakkai-

ta.

Katisten Kartanolle kotimaan asiakkaat ovat tirkeimpii ja eniten yrityksen palveluita
kayttiavit yritysasiakkaat. Viimeisten vuosien aikana yritys on alkanut panostaa yksittai-

siin kotimaalaisiin ja ulkomaalaisiin asiakkaisiin. (Krogius, J. 24.10.2013.)
Tiarkeimmit asiakkaat

Kartanoiden palveluita kiyttivit selvisti eniten yritysasiakkaat, jotka jirjestivit koko-
uksia tai muita tilaisuuksia kartanoissa. Vain Mustion Linnalle vapaa-ajan matkustajat

ovat tirkeimpid, mutta myo6s heille kokousasiakkaat nousevat tirkeidksi asiakasryhmaksi

talvisin.
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4 Kartanokohteiden markkinointi ja myynti

Matkailukohteen menestymiseen vaikuttaa kysynnidn miiri, koska kohteiden taloudel-
linen tavoite on houkutella asiakkaita. Téastd syystd matkailukohteiden markkinointi on
avainasemassa. Myynninedistimistoimenpiteitd ovat kaikki ne toimenpiteet, jotka linkit-

tavat asiakkaat tavarantoimittajiin eli kartanoihin. (Keller & Laesser 2011, 1.)

MEK:n miirittelemd Suomen tirkein kohderyhmi on moderni humanisti, joka haluaa
matkan aikana kokea seki kulttuuria ettd luontoa (MEK 2012b, 14). Modernit huma-
nistit ovat oikea kohderyhmi kartanoille, koska matkalla ollessaan he haluavat mielel-
lddn ymparist6on, jossa on helppo havainnoida ja tavata paikallisen kulttuurin edustajia

(MEK 2012b, 12).

Taloudellisen tilanteen heikkenemisen vuoksi usein vihennetdin matkustamista, mutta
monet ovat valmiita sijoittamaan enemman saadakseen matkaltaan haluamansa koke-

muksen ja tunnelman. Toisaalta moderni humanisti ei pelkdd vaatia palveluilta luvattua
laatua ja tasoa. Esimerkiksi ympariston suojelu ja vastuullisuus ovat tarkeitd asioita, jot-

ka pitda olla kunnossa. (MEK 2012b, 32.)
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Upeat masemat I <o
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osallistua haluamiinsa aktiviteetteihin
Paljon mielenkiintoista naavaa ja paikkoja. I -
joissa vierailla
Voi taysin inaantua omasta arests ] <%
Vo seurata a oppia paikatista elamantapaa [N 2%
Kiinnostava paikallinen ruokakuittuuri jarai e .
ruokalaji
Mahdoliisuus NaNGA 2 KOKEA KOSKEMAION oy 3¢
luontoleramaa
Konhteen historia on mielenkintoinen [ 0%
Kohdemaassa on kiinnostavia kaupunkela [ 253
Matkakohteen hintataso on edullinen [ 8%
Arkkitehtonsesti 1ai muuten kulttuurnsesti — 7%
mielenkantoinen
Kohteeseen on edullista matkustaa [ 25%
Kohteessa on runsas kutttuuritaronta [ 4%
Manhdollista paasta vuorovaikutukseen — 4%
palkalksten Ihmisten kanssa

Kohde on itselle vusi, uudeniainen [N 15%

Kuvio 2. Loman keskeisimmat elementit (MEK 2012b, 55)

Y1ld oleva kuvio kuvaa modernien humanistien mielestd hyvin loman tirkeimpié
elementtejd. Tulokset ovat osa Matkailun edistimiskeskuskuksen tekemédd modernit
humanistit ja matkustaminen Suomeen 2012 -tutkimusta. Kartanomatkailukohteet

tarjoavat monia kohtia timan taulukon elementeista. (Kuvio 2.)

Haastattelujen perusteella kartanoiden myynnissa ja markkinoinnissa on parantamisen
varaa. Télla hetkelld vain pienelld osalla kartanoista on resursseja markkinoida itsedian
muutenkin kuin nettisivuilla ja vield harvemman kartanon palveluita voi varata suoraan

heidan omilta Internet sivuilta tai matkatoimistojen ja matkanjarjestdjien kautta.

Matkailulliset kartanot voisivat saada lisaa nakyvyytti esimerkiksi osallistumalla Suomen
Matkailun edistimiskeskuksen erilaisiin markkinointitoimenpiteisiin. MEK jarjestaa
joka vuosi tutustumismatkoja Pohjoismaihin matkoja tekeville matkanjirjestéjille, joi-
den kautta saa lisaa nikyvyyttd ja matkanjirjestdjat padsevit tutustumaan paremmin

yrityksen palveluihin (MEK 2014b).
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4.1 Kohteiden markkinointi

Hahkialan Kartanon tirkein kohderyhma ovat yritysasiakkaat. Markkinointi kohdenne-
taan kokouspaittijiin ja valmennusyrityksiin. Kartano kayttaa hyvin vahin resursseja
mainostamiseen. Yritys luottaa siithen, ettd kun kokouspéittijit ja valmennusyritykset

ovat tyytyviisid kartanon tuotteeseen ja palveluun, he tulevat uudelleen ja suosittelevat

muille. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Hahkialan Kartano ei suosi printtimainontaa, koska se on kallista. Kartano panostaa
suoramarkkinointiin, kdyttad omia rekistereitd ja ostaa rekistereitd, joiden avulla asiak-
kaat tavoitetaan kustannustehokkaasti. Anne Pekkanen on itse yhteydessi eri lehtiin ja
yrittdd sitd kautta saada yritystd esille, koska budjetti on yritykselle iso haaste. Hahkialan
Kartano ei endi osallistu messuille. Heiddn mielestiin messuilla kivijit eivat nykydin
ole oikeasti kiinnostuneita messuilla olevista yrityksistd, vaan kaikesta ilmaisesta mité

yritykset messuilla jakavat. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Haikon Kartano ei halunnut kertoa syvillisesti markkinoinnistaan, mutta yritysasiakkaat
ovat heille erittdin tirkeitd. Vapaa-ajan matkustajien merkitys on noussut ja kehitteilld
on uusia tuotteita. (Mahonen, J. 3.10.2013.) Mahosen (3.10.2013) mukaan ”Sihkéinen

markkinointi on tirkea ja sielld tehddin talld hetkelld uusia asioita.”

Mustion Linna kdyttdd markkinoinnissaan Facebook-sivustoa ja muita sosiaalisen medi-
an kanavia (Nordstrom, S. 4.10.2013). Nordstrémin (4.10.2013) mukaan ”Meilld on
oma jasenlehti, joka lahetetddn saannollisesti kahdeksalle tuhannelle henkil6lle. Lisdksi
teemme ilmoituksia eri lehtiin. Esimerkiksi juuri teimme yhden mainoksen Kauppaleh-

teen ja tima toi paljon tarjouspyyntéja.” Nordstromin mukaan

Enemmin markkinointia pitiisi tehda. Téytyy 16ytdd kustannustehokkain tapa ja tunnis-
taa asiakkaat. Tdminhetkisistd asiakkaista tulee pitdd kiinni, koska uusia asiakkaita on ai-
na vaikeampi saada. Mustion Linnassa aikaisemmin kdyneiden asiakkaiden kontaktointi

on hoidettava hyvin ja titd pyrin tekeméin jo tilld hetkelld. (Nordstrom, S. 4.10.2013.)

A.Ahlstrémin ehdottomasti tirkein kohderyhma on yritysasiakkaat. Seuraavaksi tir-

keimmat kohderyhmait ovat taiteen seké kulttuurin harrastelijaryhmat ja sitten yksittai-
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set asiakkaat. Riitta Kilo on ollut vasta vuoden tehtivissdin ja vasta nyt on ehditty
maarittelemain, mitkd ovat kartanon kohderyhmit. Seuraavaksi ryhdytidn miettimaan

markkinointikanavia vuodelle 2014. (Kilo, R. 11.10.2013.)

Markkinointikanavat ovat vield tyon alla, mutta yritys tulee olemaan esilli monessa eri
paikassa, kuten paikkakuntalaisen lehtimainonnan ja oman asiakkuushallintajarjestel-
min avulla. Kun asiakashistoria tiedetddn, ruvetaan ldhettimain uutiskirjeita jo yrityk-
sen palveluita kayttaneille ja niille, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen palveluista. Inter-
net-sivuja pidetdin ajan tasalla ja sielld on hyvit kuvat vuodenaikojen mukaan. Uutiskir-
jeitd on aloitettu lihettimiin kohdennetusti ja yritys on mukana erilaisilla messuilla,

kuten Kongressimessuilla ja Bisnespaivilld. (Kilo, R. 11.10.2013.)

Katisten Kartano on kuluvan vuoden aikana pohtinut miten markkinointia voidaan
kohdistaa. Olemassa olevat asiakkaat ovat yritykselle tirkeitd, mutta uusien asiakkaiden
hankkimista ei haluta unohtaa. Yritys on aidosti kiinnostunut siitd, onko kartanon asi-
akkaille jadanyt hyvd mieli ja miten he viihtyivit. Kartanon ldheisyydessa asuville ihmisil-
le pyritidn opettamaan miten tehdiin ja sy6dddn hyvia ruokaa. Nykyiin yritys panos-
taa myOs paljon ulkomaalaisten asiakkaiden saamiseen. Kartanon Internet-sivun kautta
tehddin paljon varauksia ja siksi niiden toimivuus ja ulkoniké pitdd olla kunnossa.
(Krogius, J. 24.10.2013.) Krogiuksen (24.10.2013) mukaan “Thmiset ovat nykyaan ny-

kypiivind oma-aloitteisia ja osaavat itse etsia oitkean paikan Internetistd.”

Katisten Kartanolla ei ole talla hetkelld mitadn tiettya ulkomaan maata, johon panoste-
taan markkinoinnillisesti eniten. Ulkomaille yritystd markkinoidaan yhteisty6kumppa-
neiden kanssa, mutta suoramarkkinointia aletaan tehda vuoden sisilld. (Krogius, J.
24.10.2013.) Krogiuksen (24.10.2013) mukaan ”Ulkomaalaisten pitad ensiksi loytda
Himeenlinnaan. Himeenlinna on keskeiselld paikalla, koska Tampereen ja Helsingin

lentokentiltad on vain noin 45 minuutin matka meille.”

Katisten Kartano valitsee tarkasti, mitd markkinointikanavia kaytetain, koska eri kana-
via on nykyéan paljon. Suoramarkkinointi on yritykselle todella tirked keino tavoittaa
asiakkaat. Kartano on kayttinyt paikallisia markkinointikanavia, kuten matkatoimistoja,

myynnin kehittimiseen erikoistuneita yrityksid sekd markkinointitoimistoja. Lisaksi yri-
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tys on ollut mukana messuilla, mutta nykyaian yhd useammat messuilla kavijat tulevat

vain kysymain kaikkea ilmaista. (Krogius, J. 24.10.2013.)

Miten ja missi kartanoita markkinoidaan

Markkinointia haluttaisiin tehdd enemmin ja kustannustehokkaasti. Kartanot markki-
noivat kustannustehokkaasti, koska harvalla on resursseja olla kaikissa kanavissa esilld.
Tistd syystd markkinointi kohdennetaan yritysten jo olemassa oleviin asiakkaisiin. Kar-
tanot kayttaviat markkinoinnissaan omia rekistereitd ja suoramarkkinointia tehdain ak-
tiivisesti. Yritysasiakkaat ovat kaikille tirkeitd ja vapaa-ajan matkustajia halutaan houku-
tella yhd enemmain. Omaan Internet-sivustoon panostetaan ja sosiaalisessa mediassa

halutaan olla mahdollisimman paljon esilla.

4.2 Kohteiden myynti

Hahkialan Kartanon on vaikea sopia yritysten kanssa tapaamisia ja kartoittaa heidin
majoitustarpeitaan, koska kartano on pieni toimija ja asiakkaalla on harvemmin tarvetta
juuri heidian palveluille. Pekkasen (2.10.2013) mukaan ”Olemme pieni uniikki kohde ja
asiakkaalla on juuri meidian kohteelle tarvetta harvemmin, kuin esimerkiksi Sokos Ho-
telleille. Asiakas tapaa mielellidn Sokos Hotellien edustajan ja tekee sopimuksen samal-
la kertaa 30-40 eri hotelliin.” Kartano pyytia asiakkaita paikan paille lounaalle, koska
silloin he nikevit yrityksen palvelut ja timin perusteella valitsevat kartanon erilaisiin
tilaisuuksiin. Matkatoimistojen Internet sivuilla ei olla esilld, koska yksittdinen asiakas ei
vol varata kartanon palveluita, mutta matkatoimistot voivat myyda kohteen kokouspal-
veluita. Hahkialan Kartano myy palveluitaan vihintidn kymmenelle henkil6lle kerral-
laan. T4asta syystd matkatoimistojen on vaikea myyda yrityksen palveluita, kokouksia

lukuun ottamatta. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Haikon Kartanolla on oma myyntiosasto, joka tekee B2B-kauppaa. Myyntiosastolla on
erikseen henkil6t, joilla on vapaa-ajan tuotevastuu seki sihkoisen kaupan suoramyynti-

vastuu. Myyntiosastossa on toissa yhteensa 12 henkil6a. (Mdhonen, J. 3.10.2013.)
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Mustion Linnalla ei ole omaa myyntiosastoa, vaan yrityksen varatoimitusjohtaja Synne
Nordstrom tekee myyntityota itse kdymalla yrityksissa viikoittain. Kaytossia on Boo-
king.com varauskanava, jonka kautta tulee varauksia. Yritys on pohtinut my6s muiden
sahkoisten varauskanavien kdytt6onottamista, mutta investoinnit ovat kartanolle liian
suuria. Lisdksi Mustion Linna tekee monien matkatoimistojen kanssa tiivistd yhteistyo-

ta, kuten Raaseporin Matkailutoimisto, jonka kanssa suunnitellaan yhteisti messuosas-

toa. (Nordstrém, S. 4.10.2013.)

A.Ahlstromin oma myyntipalvelu on tirked myynnin osalta. 90 prosenttia kartanon
varauksista tulee oman myyntipalvelun kautta. Kartanon oma asiakkuushallintajirjes-
telmi auttaa kohdentamaan yrityksen myyntity6ta. Lisiksi Booking.com on yrityksen

varauskanava. (Kilo, R. 11.10.2013.)

Katisten Kartanolle tulee varauksia oman Internet-sivun, matkatoimistojen ja Boo-
king.com:n kautta. Myyntid tullaan kohdistamaan tulevaisuudessa Venigjille, koska sielld
on paljon potentiaalisia asiakkaita ja valimatka esimerkiksi Pietarista on lyhyt. (Krogius,

J. 24.10.2013))

Miten ja missi kartanoita myydéain

Vain osalla kartanoista on resursseja pitdd omaa myyntiosastoa, joka hoitaisi myynnin ja
sen kehittimisen. Oma Internet-sivu on kartanoille tirked myynnillisesti, koska sitd
kautta tulee paljon tarjouspyyntoja. Melkein kaikki kartanot kayttavat matkatoimistoja
varauskanavana. Booking.com:n kautta on mahdollista tehdid huonevaraus kaikkiin kar-
tanothin Hahkialan Kartanoa lukuun ottamatta. Lisda eri myyntikanavia halutaan ottaa

kaytt6on, mutta investoinnit ovat monelle kartanolle liian suutia.

4.3 Myynnillinen ja markkinoinnillinen yhteisty6

Hahkialan Kartano tekee yhteistyota Fenix Ohjelmapalvelut Oy:n, Hauhon Reitin ja
alueellisesti Himeen Matkailun tietyilld markkinointipaketeilla. Valtakunnallisesti yritys

tekee yhteistyota vain muutaman toimijan kanssa, jotka myyvit kokouksia. Kartanolla
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on myynnissd omia tilatuotteita, joita on niin runsaasti, ettei muiden tuotteita ole paa-

tetty ottaa myyntiin. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Haikon Kartanolla on vakiintuneita yhteistykumppaneita, kuten Stockmann, jonka
kanta-asiakaskortilla saa etuja kartanon tuotteista. Lisiksi yhteisty6td tehddin Suomen
matkatoimistoalan liiton ja Suomen Liikematkayhdistyksen kanssa seki alueellisesti.
Matkatoimistokaupan osuus on pieni, koska yritykselld on oma vapaa-ajan myynnista

vastaava henkilé. Vastaavanlaisten toimijoiden kanssa tehddin vihidn myynnillistd yh-

teistyoti. (Mihénen, J. 3.10.2013.)

Mustion Linna kuuluu ruotsalaiseen Petit Hotel markkinointiketjuun. Kyseisen sivus-
ton kautta lihetetddn uutiskirjeitd ja Mustion Linna on titd kautta yhteistyossd muiden
mukana olevien kartanoiden kanssa. Lisdksi Mustion Linna on TouNet-hankkeessa,

joka on ylimaakunnallinen matkailuhanke. (Nordstrom, S. 4.10.2013.)

Riitta Kilo uskoo kohdennettuun markkinointiin. Hinen mielestidan kaikille kaikkea e1
ole yrityksen tapa tehda, vaan tulisi valita tarkasti kohdesegmentit ja tehda heille tutus-
tumiskierroksia. Ruukin palvelut eivit aukea vain yhdelld tai kahdella lauseella ja siksi
on hyvi saada asiakkaat paikan piille tutustumaan. Porissa yrityksen yhteistyokump-
panina on Porin Seudun Matkailu Oy Maisa, joka myy kartanon tuotteita. Yhteistyota
tehddan myos Kokouspiste Oy:n kanssa, jonka kautta yritys saa kokousasiakkaita. (Ki-
lo, R. 11.10.2013.)

A.Ahlstrom ei ole tehnyt muiden kartanoiden kanssa markkinoinnillista yhteistyota,
mutta asiaa on mietitty. Fiskarsin Ruukin kanssa yritys tekee yhteisty6ta ja he suunnitte-
levat menevansi messuille yhdessd. Kotimaan markkinoista haetaan kasvua vield vuon-
na 2014 ja 2015. Yritykselld on hyvit yhteistyoverkostot, joten sitd kautta on helpompi
tavoittaa myoOs ulkomaalaisia asiakkaita. (Kilo, R. 11.10.2013.) Kilon (11.10.2013) mu-
kaan ”Me otetaan ensiksi kotimaa haltuun ja seuraavina tulevina vuosina ollaan jo
useimpien varauskanavien kanssa yhteistyossi, jotta saamme my6s kansainvilisia asiak-

kaita.”
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Katisten Kartano et tee talld hetkelld markkinoinnillista tai myynnillistd yhteistyota
muiden kartanoiden kanssa. Jakob Krogius tuntee henkil6kohtaisesti monien kartanoi-
den omistajat ja pitdd heiddn kanssaan kaverisuhteita ylla. Jos kartanolla on tiytti ja
asiakasta ei voida ottaa, ohjataan se silloin sithen kartanoon, joka ohjaa my6s Katisten
Kartanolle asiakkaita. Jakob Krogius haluaa menna Venijin markkinoille myymiin ja
markkinoimaan yhteisty6ssd muiden kartanoiden kanssa. Vendjin on suuri maa ja siksi
sinne olisi hyvd menna yhteistyon voimin. Kartanoiden vilista yhteistyotd markkinoin-

nillisesti ja myynnillisesti pitdisi muutenkin olla enemmin. (Krogius, J. 24.10.2013.)
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Kuvio 3. Hyvin kulttuurimatkan keskeisimmat elementit (MEK 2012b, 62)
Kartanoiden kannattaa tehda tiivistd yhteisty6ta, koska kulttuurimatkailija voi olla kiin-

nostunut useista eri kulttuurimatkan elementeisti ja valttimitta kartanokohde ei voi

yksin tarjota kaikkia elementteji riittdvin monipuolisesti. (Kuvio 3.)
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Yhteisty6n tekeminen nyt ja tulevaisuudessa

Kartanot tekevat myynnillistd ja markkinoinnillista yhteisty6ta monien eri yritysten
kanssa, kuten olemalla mukana valtakunnallisten ja alueellisten matkailupalveluita tar-
joavien yrityksien, ohjelmapalveluyrityksien, matkatoimistojen ja kokouspalveluita vilit-
tivien yrityksien tarjonnassa. Lisiksi yhteisty6td tehdddn erilaisissa ravintola- ja matkai-
lualan hankkeissa seka kayttimalld yhteistd kanta-asiakaskorttia ja titd kautta saamalla
nikyvyyttd yhteistybkumppaneiden markkinointikampanjoissa. Télld hetkelld kartanot
panostavat paljon kotimaan markkinointiin, mutta kaikki haluavat lisid kansainvalisia
asiakkaita. Heitd on helpompi houkutella Suomeen yhteistyon voimin, koska vain pie-
nelld osalla kartanoista on resursseja yllapitda omaa kansainvilisesta myynnistd vastaa-
vaa osastoa tai henkil6d. Kartanoiden vilistd myynnillistd ja markkinoinnillista yhteis-
tyota halutaan tehda lisda ja haastatellut kartanot ovat valmiita markkinoimaan seka

myymain yhdessd kansainvalisesti.

4.4 Yhteisen markkinointisivuston hy6dyllisyys

Haastattelujen perusteella kaikkien mielesta kartanoiden yhteinen markkinointikanava
on hyva idea. Pekkasen (2.10.2013) mukaan ”Jos joku pystyisi minulle esittelemain
konseptin, miten pystytidn tuomaan lisdarvoa meidin myyntiin ja miten myyjan palkka
maksetaan, ehdottomasti olen kiinnostunut, koska meilld on pienet myyntiresurssit.”
Markkinointisivuston tekijin ja ylldpitdjan tulee kirjoittaa kaikista kartanoista sivustolle
neutraalisti. Tdssd el saa ruveta mielistelemain, vaan kaikille pitda olla samat pelisaan-
no6t. Talloin asiakkaan on helpompi valita, mika kohde on juuri heidin tarpeisiinsa so-

pivin vaihtoehto. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Yhteinen markkinointisivusto on ideana hyvi, mutta tall6in kaikkien matkailullisten
kartanoiden tulisi olla mukana, jotta se toimisi. Jokaisen kartanon pitda nikya sivustolla
asiakkaalle houkuttelevana. Tarjonta on uniikkia, mutta kaikkien tulee olla samannakoi-
sid, jotta kukaan ei visuaalisesti peti toista. Asiakkaan pitdd kokea kartanoiden laatu
samalla tavalla ja niiden tiedot tulisi olla yhtendiseen tapaan kirjoitettu. Sivuston yllapi-
tajan pitad pystya kontrolloimaan, mita sivulle tulee, jotta laatu korkeana. Sivustolla tuli-

si pystyd myOs erottautumaan muista, tuomalla kunkin kartanon uniikit asiat esille. On
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vairin lahtea tekemain yhteistd sivustoa niin, ettd rahalla saa, koska silloin monet eivit

voi olla siind mukana. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Haikon Kartano haluaisi tutkia, miten kartanot hyotyisivat yhteisestd markkinoin-
tisivustosta. Jos sivusto vain tehtiisiin ja sithen ldhdetiin mukaan, se ei tuota mitddn.
My®6s ansainta- ja maksulogiikka tulee miettia selviksi. Kun sivustolle liittyisi esimerkik-
si 20 kartanoa yhdessa, siitd syntyy kuluja. Miten nama kulut jaetaan? Jaettaisiinko ne

kaikkien kesken vai tasan vai jollain muulla tavalla? (Mahonen, J. 3.10.2013.)

Yhteiselld markkinointisivustolla on hyvi olla kartta, jota asiakas voi itse litkutella ja tatd
kautta voi valita kartanon, joka ldhelld paikkaa, mihin on menossa. Kuvat eivat saisi olla
kaikilla kartanoilla samanlaisia, koska pitdisi pystyd erottautumaan muista. Sivuilta pitdi-
si my6s selvitd, onko kyseessa maalaiskartano vai herraskartano ja mika on jokaisen

kartanon erikoisuus. Jos kaikki markkinoivat samalla tavalla, asiakas valitsee edullisim-

man. (Mihonen, J. 3.10.2013.)

Mustion Linna haluaa olla mukana yhteisessad myynti- ja markkinointisivustossa. Nord-

strOmin mukaan

haluaisin yhteisen sivuston, missd myyddin koko seutua tehokkaasti. Tdytyy pitdd huolta
vanhoista asiakkaista ja pitdd tasoa ylld. Samalla uusasiakashankintaa tdytyy tehdd ja pitdd

asiakkaille tarjottavan ruoan laatu hyvinid, koska se tuo meille koko ajan lisdd asiakkaita.

(Nordstrém, S. 4.10.2013.)

Yhteiselld markkinointi- ja myyntisivustolla tiytyy kaikilla olla samat sidnnoét ja sivuston
tulee olla ammattitaitoisesti tehty. Sivusto tulisi tehdd mahdollisimman helpoksi asiak-
kaan nikokulmasta. Erilaisia Internet-sivustoja on, mutta se kertoo jo paljon, miltd ne
nayttivit. (Nordstrom, S. 4.10.2013.) Nordstromin (4.10.2013) mukaan ”Yhteinen
markkinointi- ja myyntisivusto helpottaa asiakasta vertailemaan eri kohteita ja loyta-
maéan juuri sen kartanon mihin haluaa. Lisaksi yhteinen sivusto tuo jokaiselle lisda na-

kyvyyttad ja kauppaa aivan varmasti.”
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Sivustolla kaikkien mukana olevien kartanoiden tulee pystyd myymain palveluitaan yk-
sittéisille asiakkaille. Ei niin, ettd joitakin kartanoita voisi varata yksittdiset asiakkaat ja
toisia vain ryhmit. Sivustolla tulisi markkinoida eri kohteita sijainti tai aktiviteetit edelld.
En usko, ettd ihmiset etsivit nimenomaan kartanoa, vaan he loytavit ne eri aktiviteetti-

en ja teemojen avulla. (Nordstrém, S. 4.10.2013.)

Markkinointi- ja myyntisivustolta voisi kansainvilinen asiakas varata kokonaispaketin,

joka pitiisi sisillaan lentoliput, tarvittaessa autonvuokrauksen ja majoituksen kartanos-
sa. Tama voisi toimia, koska se helpottaisi asiakkaiden padsyi kartanoon, jos kartano ei
ole aivan lentokentin liheisyydessd. Useiden kartanoiden ongelma on saavutettavuus ja

siksi auton vuokraaminen samalta sivulta olisi tirkedd. (Nordstrém, S. 4.10.2013.)

A.Ahlstrom haluaisi kartanoille yhteisen markkinointikanavan. Kilon (11.10.2013) mu-
kaan ”Kartanoiden valinen markkinointiyhteisty6 olisi loistava idea, jotta saisimme lisda
nikyvyyttd. Olisi nimenomaan hienoa, jos meilld olisi yhteinen markkinointikanava,
jossa olisimme kaikki yhdessa ja tarjottaisiin vaihtoehto perus hotellille.” Kartanoille
yhteinen markkinointi- ja myyntisivusto toisi uusia asiakkaita, lisdd volyymii, tunnetta-

vuutta. Kilon mukaan

Yhteinen kartanosivusto toisi asiakkaalle lisdarvoa. Se olisi kuin hotelliketju, esimerkiksi
sivusto nimella kartanohotellit. Tdma sivusto voisi tuoda koko matkailulle uuden niko-
kulman. Nyt kaikki kartanot ovat hajallaan eiki tiedd mistd valita. Nyt kun varausta ei

saa nopeasti ja helposti tehtyd, asiakas valitsee toisen vaihtoehdon, kuten hotellin. (Kilo,

R. 11.10.2013.)

Suomessa kartanot ovat upeilla paikoilla, mutta ihmiset eivit vield tiedd niistd. Naky-
vyyden lisidminen ja tunnettavuuden parantaminen on tirkeidd, jotta asiakkaalla olisi
mahdollisuus valita muiden vaihtoehtojen joukosta my6s kartanoita. Riitta Kilon mie-
lestd yhteiseltd Internet-sivustolta pitdisi pystya tekemdan myos varaus ja mukana ole-
villa tulee olla yhteinen myyntipalvelu, joka hoitaisi varaukset. Ensiksi pitad rakentaa
yhteinen Internet-sivu. Pelkdn markkinointisivuston yllapitiminen ei valttimatta ole
hyvi idea, koska asiakkaat haluavat paistid helpolla ja tehdd nopeasti varauksen. (Kilo,
R. 11.10.2013.)
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Katisten Kartano on jo pitkaian halunnut kaikille Suomen matkailullisille kartanoille
yhteisen markkinointi- ja myyntisivuston. Sivustolla mukana olevien kartanoiden olisi
hyvi tavata kerran tai kaksi kuukaudessa ja jakaa ty6tehtivid keskenddn. Kaikki maksai-
sivat sivustosta jasenmaksuja, joilla voidaan kattaa yhteisen toimiston ja myyntihenkil6n
kulut. Yhteisen sivuston tulee sitouttaa kartanoita ja olla niihin yhteydessa, koska muu-
ten se ei toimi. (Krogius, J. 24.10.2013.) Krogiuksen (24.10.2013) mukaan "Kuukausit-

tainen tapaaminen tulee olla kaikilla kalenterissa ja sinne tiytyy oikeasti haluta menna.”

Jakob Krogius aloittaisi ensiksi pelkdn markkinointisivuston tekemiselld ja toimivuuden
seuraamisella. Myyntimahdollisuuden suoraan sivuston kautta voisi tehda sitten myo-
hemmin, kun huomataan sille tarve. Matkailullisten kartanoiden yhteinen markkinointi-
ja myyntisivusto olisi hyvi suomalaisille ja ulkomaalaisille asiakkaille, koska matkailu-
kaytt6on avataan koko ajan lisda kartanoita. Tama olisi hyva tapa tavoittaa asiakkaat,
koska kaikki kartanot ovat niin erilaisia, mutta ne on vaikea 16ytda Internetin kautta.
Kartanosivusto tulisi tehdd ammattitaidolla ja niin, ettd kukaan ei tule mustasukkaiseksi.
Tamain takia sivuston ylldpitajan olisi hyva olla ulkopuolinen, jotta sivusto pysyy hallin-

nassa. (Krogius, J. 24.10.2013.)

Jakob Krogius selvittdisi ensiksi, mitka olisivat potentiaaliset sivustolla olevat kumppa-
nit, keskustelisi niiden kanssa, suunnittelisi sivustoa yhdessi ja esittelisi kokonaisuuden.
Lisiksi kaikille tulee kertoa, miksi heidit on valittu mukaan. Ensiksi on hyvi aloittaa
maksimissaan kuudella toimijalla, koska sivuston ylldpitijin on omaksuttava jokaisen
kartanon oma kulttuuri. Yllapitajin tulee itse viettdd mukana olevissa kartanoissa aikaa
omaksuakseen jokaisen kartanon kulttuurin. Tami helpottaa markkinoimaan kartanoita
niiden omat erilaisuutensa huomioiden, koska niitd pitdia markkinoida ja myyda eri ta-

valla kuin normaaleja hotelleja. (Krogius, J. 24.10.2013.)

Markkinointisivuston laatiminen

Kaikkien haastateltujen kartanoiden mielesta kartanoiden yhteisen markkinointisivus-
ton tekeminen on hyvi idea, koska suurimmalla osalla kartanoista on pienet markki-
nointiresurssit. Suurin osa haluaa ensiksi aloittaa markkinointisivuston tekemisella ja

seurata sen toimivuutta. Mychemmin voidaan lisitd myyntiominaisuuden timan sivus-
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ton kautta, jos se tulee tarpeelliseksi. Osa kartanoista kuitenkin haluaisi, ettd myynti
tapahtuisi suoraan sivustolta, koska se helpottaisi ja nopeuttaisi asiakkaan ostotapahtu-
maa. Tama vaatisi myos sen, ettd sivustolla olisi oma myyntipalvelu tai henkil, joka

vastaisi tasta.

Sivuston yllapitajan tulisi olla ulkopuolinen, ei siis parhaillaan jossain kartanossa tyos-
kentelevd henkil6. Tami helpottaisi kaikkien kartanoiden myymisti neutraalisti, ilman
ettd kukaan tulisi mustasukkaiseksi. Ylldpitajan olisi hyva viettdia myo6s aikaa jokaisessa
mukana olevassa kartanossa omaksuakseen kunkin oman kulttuurin, koska kartanoita

myydain eri tavalla kuin perinteistd hotellia.

Markkinointisivusto tulee tehdd ammattitaidolla ja esimerkiksi kaikkien sivustolla olevi-
en kartanoiden kuvat ja tiedot tulee olla tehty samalla tavalla. Tama ei tarkoita sité, ettd
jokainen ndyttiisi samalta, vaan jokainen pystyy silti palveluillaan ja omilla erikoisuuksil-
laan erottautumaan muista. Jokaisen kartanon tiedoissa tulisi lukea onko kyseessi her-
raskartano, ralssisateri tai mikd muu. Sivustolla olisi hyvi olla kartta, jonka kautta on
helppo vertailla eri kohteiden sijaintia ja valita sitd kautta parhaiten tilanteeseen sopiva

kartano.

Sivustolle osallistuvien kartanoiden maaristd on erimielisyyksia, koska on ehdotettu,
ettd kaikki matkailulliset kartanot olisivat sivustolla tai vain kuusi kartanoa alkuun. Tis-
sd pitdisi tehdd kompromisseja, koska kaikkien toiveita ei voida aina toteuttaa. Sivustos-
ta atheutuvien kulujen jakamisesta ollaan my6s montaa mieltd. On ehdotettu, ettd jo-
kainen maksaa jisenmaksun, ja ettd mukana olevat kartanot sitoutetaan tapaamalla toi-
sensa kerran tai kaksi kuukaudessa. Olisi my6s hyva selvittida, onko kaikkien jarkevia
maksaa sivustosta sama hinta vai jaetaanko kulut jollain muulla tavalla. Osa kartanoista
on sitd mieltd, ettd kaikille pitdd olla samat pelisdidnnot ja sivustosta atheutuvat kulut

samat, silli muuten kaikki matkailulliset kartanot eivit voi olla mukana.

4.5 Markkinoinnin ja myynnin kehittiminen

Hahkialan Kartanon haluaisi jirjestda tutustumiskdynteja useampiin kartanoihin samalla

kertaa. Pekkasen mukaan
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Tutustumiskdyntejd voitaisiin yhteisesti jarjestdd kartanoihin. En usko, ettd timin voisi

tehdid kartanoiden yhteinen myyntihenkil6, koska on vaikeaa myydd neutraalisti kaikkia

kohteita. Kaikkia kohteita pitdisi myyda tasavertaisesti ja tietid miksi jokainen kohde on
uniikki. On tirkedd kuulustella asiakasta ja tarjota hinelle paras ratkaisu neutraalisti.

(Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Tillaisessa yhteistyossd kustannuksien jakautuminen olisi kysymysmerkki. Yhteiselle
myyntihenkil6lle maksetaan palkka niin, ettd se kartano maksaa litkevaihdosta prosen-
tuaalisen summan, jolle kauppa on tehty. T4lloin se olisi kaikille tasavertaista ja jokainen

maksaa komission myynnistansa. (Pekkanen, A. 2.10.2013.)

Hahkialan Kartano tulee korostamaan sihkoistd markkinointia ja myyntid tulevaisuu-
dessa. Asiakkaat halutaan saada omalle nettisivulle ja tekemiin varaus sitd kautta. Yritys
uskoo, ettd myyntipalvelun osuus jad vihemmiille ja varaus tullaan tekemain yhi use-
ammin Internetissa. Yritysten tehtavana tulee olemaan asiakkaan ohjaaminen varauksen

tekoon omalta Internet-sivultaan.

Haikon Kartano nikee tarpeelliseksi markkinointi- ja myyntikanavien kehittamisen,
mutta on hyvin selektiivinen sen suhteen, mikd on paras mahdollinen tapa. Haikon
Kartano haluaisi markkinoida kartanoita yhteisesti ulkomaan markkinoilla, esimerkiksi
Venijille olisi hyvd menni markkinoimaan yhteistyon voimin. Lisiksi Suomen matkai-
lullisten kartanoiden pitdd ottaa selvdd, mitd kartanot ovat tehneet matkailun kehittimi-
seksi muualla maailmalla. (Mahonen, J. 3.1.2013.) Mihésen (3.1.2013) mukaan ”Niita
asioita on mietitty ennen meitd ja jos joku on keksinyt jotain toimivaa, meiddn pitiisi
miettid niidden tuomista tinne. Pitad katsoa, mita ulkomailla on tehty ja milld tavalla ide-

oita voidaan toteuttaa Suomessa.”

A.Ahlstrom e ole viela tehnyt markkinoinnillista tai myynnillista yhteisty6ta muiden
kartanoiden kanssa, mutta nakisi yhteistyon tekemisen vain vahvuutena, koska sitd
kautta kaikki saavat nikyvyyttd. Fiskarsin Ruukin kanssa on tehty yhteisty6td, mutta
jatkossa he haluaisivat tehdd yhteisty6td myos kartanoiden kanssa. (Kilo, R.
11.10.2013.)
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Katisten Kartano haluaisi tehdd muiden kartanoiden kanssa yhteisty6td markkinoinnil-
lisesti ja myynnillisesti. Jakob Krogius toivoisi yhteistyohalukkuutta my6s muuten, ku-

ten jakamalla kartanon asioita muiden kanssa avoimesti. Krogiuksen mukaan

Ulkomailla suurissa kaupungeissa tunnettujen hotellien johtajat tapaavat joka toinen
viikko toisensa kdymilld yhdessi lounaalla tai palaverissa. He pitdvit yhteytti toisiinsa,
vaikka taistelevat samoista asiakkaista. He keskustelevat avoimesti esimerkiksi numerois-
ta, jota Suomessa ei tehdi. T4illd ei kerrota niitd asioita toisilleen, vaikka yhdessd suun-

niteltu ty6 on pitkdssi juoksussa kannattavampaa. (Krogius, J. 24.10.2013.)

4.6 Yhteistyon tekeminen tulevaisuudessa

Hahkialan Kartano ei tee muiden kartanoiden kanssa yhteistyota. Aikaisemmin yritys
teki Katisten Kartanon kanssa yhteistyotd, mutta molemmilla oli omat intressit ja sovi-
tussa el pysytty. Tasta syystd yhteistyon tekeminen loppui. Pekkasen (2.10.2013) mu-
kaan ”Mielelldan nikisin, ettd kartanot tekisivat yhteistyotd, mutta laadun pitaé olla sa-
mantasoista, jotta voidaan toista paikkaa tarjota.” Hahkialan Kartano suosittelee asiak-
kaille esimerkiksi Katisten Kartanoa ja Vanajanlinnaa, jos omassa kartanossa ei ole tilaa.
Naita paikkoja suositellaan, koska heidin laatu on samantasoista. (Pekkanen, A.
2.10.2013.) Pekkasen (2.10.2013) mukaan ~T4ll6in asiakas pysyy Hameessa ja muistaa,
ettd olemme heitd palvelleet hyvin, vaikka meidédn palveluita ei voida tilld kertaa tarjo-

2

ta.

Hahkialan Kartano haluaisi jarjestad yhteisia kartanotapahtumia, jolloin saataisiin kaikki
potentiaaliset asiakkaat paikalle, koska yksittiisen kartanon ei ole helppoa saada asiak-
kaita tapaamaan (Pekkanen, A. 2.10.2013). Kartanot voisivat yhdessa jirjestda tapahtu-
man esimerkiksi paakaupunkiseudulla tai Pirkanmaalla, joka on tarpeeksi houkutteleva

saamaan asiakkaat paikan paille.

Haikon Kartano olisi valmis jarjestimiin yhteisid kartanotapahtumia, kuten kar-

tanomessuja, mutta tissa tapahtumassa tulee pystya erottautumaan muista, jotta kaikki
eivat nayttaisi samalta. Niin asiakas saisi lopulta valita, miké kartano eniten kiinnostaa.
Keskinaistd mustasukkaisuutta timanlaisessa tapahtumassa ei saa olla, koska Suomessa

on niin erikokoisia kartanoita. (Mahonen, J. 3.10.2013.)
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Kartanomessut voisi Juha Mahosen (3.10.2013) mukaan ”Nostaa kartanoloman profii-
lia ylipddnsi ja differentioida meidit normaalista hotelliketjun tuotteesta. Tilanne on se,
ettd meilld Suomessa on paljon isoja hotelliketjuja, jotka ilmoittavat edulliset hintansa jo

etukiteen. Me halutaan myyda elimysti, ei halpaa majoitusta.”

Mustion Linna haluaisi olla mukana yhteisten kartanomessujen jirjestimisessa. Synne

Nordstrom ei ole kuitenkaan varma, ettd houkuttelevatko pelkit kartanot ihmisid mes-
suille, vaan ovatko ihmiset enemmain kiinnostuneita kartanoista erilaisten aktiviteettien
takia. Siksi ei valttimatta ole jarkevad, ettd vain kartanot ovat yhdessd messuilla. (Nord-

strom, S. 4.10.2013.)

Katisten Kartano tekee mielelldan yhteistyota yritysten kanssa, jotka tdydentavit heidan
omaa tekemistidn. Yhteistyokumppaneiden on tiedostettava, ettd kaikki hy6tyvit yh-
teistyon tekemisestd. Esimerkiksi Land Rover Experience on kartanon hyvi yhteisty6-
kumppani, joka jarjestda isoja tapahtumia kartanolla. Katisten Kartano haluaa myo6s
tehda yhteistyota yritysten kanssa, jonka takia ulkomaalaiset asiakkaat tulevat Suomeen

ja keksia, miten heiddn asiakkaita voidaan hyodyntia. (Krogius, J. 24.10.2014.)
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5 Kartanomatkailu Virossa

Haastattelin Viron Matkailun edistimiskeskuksen aluejohtajaa Toomas Tiérkkid, joka
vastaa Viron markkinoinnista Suomessa. Virossa kartanoille on jo tehty yhteinen mark-
kinointisivusto, jotta ihmiset l0ytaisivit kartanot helposti ja pystyisivat vertailemaan eri
vaihtoehtoja. Viron kartanot ovat olleet suosittuja, etenkin suomalaiset ovat jo pitkdin

matkustaneet nimenomaan Viroon tutustumaan kartanothin. (Tark, T. 13.9.2013.)

5.1 Kartanoiden suosion nousu ja lasku

Viron kartanoiden suosion nousu alkoi 90-luvun alussa, jolloin monia kartanoita palau-
tettiin omistajilleen ja niitd alettiin kunnostaa. Kartanokierrokset Virossa olivat todella
suosittuja suomalaisten keskuudessa vuosina 1993, 1994 ja 1995. Vuoden 1995 jilkeen
kartanokierroksien suosio laski, koska kierroksilla kierrettiin vain ne kartanot, jotka

olivat kunnostettuja. Muut kartanot olivat huonossa kunnossa ja siksi niissa ei ollut

mitdan nahtavad matkailijoille. (Tark, T. 13.9.2013.)

2000-luvun alkupuolella yhd useampi virolainen kartano kunnostettiin. Kartanoiden
omistussuhteet selvisivit, jonka ansiosta niille saatiin vastuulliset omistajat. Omistajat
alkoivat entis6idd kartanoita 2000-luvun puolessa vilissi, jonka jilkeen moni kartano
alkoi olla majoitus- ja matkailukdytossd. Tama mahdollisti sen, ettd markkinoilla oli pal-

jon erilaisia kunnostettuja kartanoita ja thmisilld herdsi mielenkiinto kartanoita kohtaan.

(Tirk, T. 13.9.2013))

5.2 Suomalaisten suosimat kartanomatkat ja kartanokierrokset

Kartanoiden kulta-aikaan Virossa oli yhteensd 1300 toimivaa kartanoa. Nykydin toimi-
via kartanoita on noin 400, joista noin 100 tarjoaa matkailualan palveluita. Viimeisen
kolmen vuoden aikana suomalaisten tekemit kartanomatkat ja kartanokierrokset Vi-
roon ovat lisaantyneet (Tark, T. 13.9.2013). Térkin (13.9.2013) mukaan “Tietenkin suo-
sion nousuun vaikuttaa meidin oma ja kartanoiden omistajien tekeminen viimeisen
kolmen vuoden aikana, mutta yksityismatkailijoiden ja ryhmamatkailijoiden kar-

tanomatkailu Suomesta Viroon on noussut todella paljon.”
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Kartanokierrokset ovat tulleet viimevuosina suomalaisten matkanjirjestijien tuotan-

toon. Tarkin mukaan

Kartanokierrokset, joilla kierretiin 3-4 kartanoa, ovat tulleet viimeisen kahden vuoden
aikana suomalaisille matkanjirjestdjille tuotantoon ja ne ovat olleet suosittuja. Olen kes-
kustellut kartanokierroksia tarjoavien matkanjirjestidjien kanssa ja he ovat sanoneet kar-

tanokierroksien olevan kovassa suosiossa. (Tark, T. 13.9.2013.)

5.3 Kartanoiden asiakasryhmiit ja palvelut

Erittdin tirked asiakasryhmai Viron kartanoille ovat virolaiset itse, kuten paikalliset yri-
tykset tai yksityishenkil6t, jotka jarjestavat haitd Virossa. Hiiden jirjestiminen karta-
noissa on hyvin suosittua. Majoitusta tarjoavissa kartanoissa asiakkaiden keski-ikd on
noin 40 vuotta ja siita ylospiin, jotka tarkoituksella lahtevit nauttimaan kartanoiden
lmapiirista. (Tark, T. 13.9.2013.) Tarkin (13.9.2013) mukaan ”Majoituspalveluita tar-
joavista kartanoista osalle suomalaiset ovat tirkein asiakasryhmi ja osalle virolaiset.
Suomalaiset ovat kuitenkin tarkeitd asiakkaita suurimmalle osalle kartanoista. Suomen

jalkeen tirkeitd maita ovat Saksa, Ruotsi ja sitten Vendjd.”

Virossa kartanoiden palvelut majoituspalveluiden lisiksi vaihtelevat paljon, koska kaikki
kartanot haluavat tarjota pienilld asioilla lisdarvoa asiakkaille. Useassa kartanossa on
hyvi ravintola. Hyvana esimerkkind voidaan pitda Padasten Kartanoa, jonka ravintola
on ollut Viron paras kolme vuotta perikkiin. Virossa on paljon kartanoita, jotka toi-
mivat vain ravintolana ja useat ovat hyvin suosittuja. (Tark, T. 13.9.2013.) Tarkin
(13.9.2013) mukaan “Paikalliset saattavat lahted Tallinnasta sadan kilometrin paahin

nauttimaan illallista kartanossa.”

5.4 Markkinointi, yhteisty6 ja tukeminen

Suomi on maa, johon kartanot panostavat markkinoinnissaan eniten, koska noin puolet
koko Viron ulkomaanmajoituksista tulee Suomesta. (Tark, T. 13.9.2013.) Tarkin
(13.9.2013) mukaan ”Olemme jirjestineet opintomatkoja kartanoihin. Esimerkiksi
kolme viikkoa sitten kutsuimme kolmeen Iti-Viron kartanoon tutustumaan suomalais-

ten matkanjirjestdjien tuotepaallikéita, jotka paattavat seuraavien vuosien tuotteet.”
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Markkinoinnilliselta kannalta kartanot tekevit alueellista yhteistyota hyvin paljon ja

monet ovat jo tuotteistaneet useamman kartanon keskenddn. Nama kartanot kokevat,
ettd jos alueelle saadaan matkailijoita, silloin heitd on monia erilaisia ja kaikki hyotyvit
tastd. Yleensd kahdesta kolmeen kartanoa tekevit yhteismarkkinointia. Lisiksi monet

kartanot tekevit yhteistyotd suomalaisten matkanjirjestdjien kanssa ja kayttivit hyvak-

seen niiden markkinointikanavia. (T4rk, T. 13.9.2013.)

Matkailullisia kartanoita markkinoi Viron kartanonomistajien yhdistys, joka on tehnyt
kartanoille yhteisen markkinointisivuston. Kartanonomistajien yhdistykseen kuuluu
noin kymmenen kartanonomistajaa ja yhdistys luotiin 2000-luvun alussa. Lisiksi Viron
Matkailun edistimiskeskuksella on kartanomatkailu yhtend alateemana, jonka kautta
kohteita markkinoidaan potentiaalisissa maissa. Varsinkin Suomessa kartanomatkailua
pyritdan tuomaan markkinoinnissa vahvasti esille. (Tark, T. 13.9.2013.) Tarkin
(13.9.2013) mukaan ”Visit Estonian Internet-sivuilla on kattavaa tietoa kartanoista,
mutta ohjaan kiinnostuneet www.manor.ee sivustolle, koska heilld on kattavampi vali-

koima.”

Viron Matkailun edistamiskeskuksen markkinoinnissa kartanomatkailu kuuluu kulttuu-
rimatkailun alle. Kartanomatkailu tuodaan Visit Estonian toimesta markkinoinnissa
esille omana teemana Suomessa, Ruotsissa ja Saksassa. Viron Matkailu edistdmiskes-

kuksen kartanoiden paamarkkinointialueet ovat Suomi, Ruotsi, Saksa ja Venaja.

Matkailullista litketoimintaa harjoittavia kartanoita tuetaan Virossa. Tarkin mukaan

Kartanomatkailua on tuettu EU:n rakennerahastosta ja alueellisen kehittdmisen kautta.
Kartanoita, jotka ovat matkailukdytossi tai suunnitellaan matkailukaytt6on ovat saaneet
2013 vuoden loppuun asti rahoitusta 50-70 prosenttia kartanoiden kunnostamiseen. T4l-
14 tavoin kartanokulttuuria on pidetty elossa ja varmasti my6s timan takia Virossa on

nopeasti kunnostettu monia kartanoita. (Térk, T. 13.9.2013.)

Toomas Tirk toivoo, ettd kartanomatkailu kehittyisi myos tulevaisuudessa, koska siind
yhdistyy monta ulottuvuutta, jotka ovat: hyva ruoka, historia, arkkitehtuuri ja erilainen

majoitusratkaisu. Nykyaan halutaan kokea yksilollisyytta seka elimyksia ja timén takia
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kartanomatkailulla on hyvd mahdollisuus kehittya tulevina vuosina. (Tark, T.

13.9.2013.)

Toomas Tiarkin mielesti olisi erittdin hienoa, jos Itimeren liheisyydessi olevat kartanot
voisivat tehda yhteisty6td, mutta siind olisi omat haasteensa. Tillaisen yhteistyon avulla
voidaan matkailija tutustuttaa moneen eri maahan ja kulttuuriin seki tarjota enemmin

elimyksi. (Tirk, T. 13.9.2013.)
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6 Tutkimuksen toteuttaminen

Opinniytetyon atheen sain Katisen Kartanolta, joka on tyoni toimeksiantaja. Haastatte-
lin Minno-projektiin liittyen kevailla 2013 Katisten Kartanon pehtooria Panu Kekilet-
td. Keskustelimme haastattelun jilkeen my6s Suomen kartanoiden tilanteesta. Keskus-
telu johti sithen, ettd Panu Kekile pyysi minua tekeméin tutkimuksen, jonka avulla sel-
vitetadn kartanoiden sekd matkailullisten kartanoiden maira, nykyinen tilanne seka mi-
ten kartanoissa tehdddn markkinointia ja myyntid. Tutkimuksen tekeminen on ajankoh-
tainen, koska ei ole tutkittu, kuinka monta kartanoa Suomessa on ja minkilaista litke-

toimintaa niissa tehdaan.

Tutkimus on tehty kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutkimusmenetelmaa kayttaen. Kvali-
tatiivinen tutkimus auttaa ymmairtiméin teemahaastatteluun valittujen kartanoiden
kayttdytymisti ja paatoksien teon syitd (Heikkild 2008, 15). Kvantitatiivisen eli tilastolli-
sen tutkimuksen avulla selvitetdan lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvid kysymyksia
kaikkien kyselytutkimukseen vastanneiden kartanoiden osalta (Heikkild 2008, 16).
OpinniytetyOon tietoperustana on kiytetty olemassa olevaa teoriatietoa ja teemahaastat-
telujen aineistoa. Tutkimuksen empiirinen osuus on kirjoitettu kyselytutkimuksen poh-

jalta.

6.1 Aikataulu

Tutkimussuunnitelman tekemisen aloitin syksylla 2013. Aihepiiri ja tavoitteet olivat
selvilld jo ennen kesdd, mutta teoriaan perchtymisen aloitin syksylld. Haastattelut suori-
tin syyskuun ja lokakuun aikana. Tietoperustaa kirjoitin syksylld jo olemassa olevaa teo-
riaa apuna kiyttden ja haastatteluiden vastauksia analysoin syksyn 2013 ja kevain 2014

aikana.

Syksylla 2013 aloitin kyselytutkimuksen tekemisen, jonka tein haastattelussa kaytettyjen
teemojen pohjalta. Aivan ensimmiiseksi kerdsin toimeksiantajani avustuksella listan
kartanoista Suomessa. Kyselytutkimuksen lahetin kartanoille sihkopostitse 15.3.2014 ja

annoin vastaamisaikaa 26.3.2014 asti. Kyselytutkimuksen vastauksien analysoinnin aloi-
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tin 27.3.2014. Kun kyselytutkimuksen analysointi oli tehty, vertasin ja analysoin teoriaa,

haastattelujen ja kyselyn yhtilaisyyksia seké eridvaisyyksia.

6.2 Teemahaastattelu

Haastattelin viisi Suomen matkailun osalta nakyvaa kartanoa, jotka toimeksiantajani
kanssa valitsimme. Sain kaikkien valittujen kartanoiden kanssa haastattelut sovittua ja
enempii en voinut haastatella, koska minulla oli kiyt6ssa rajalliset resurssit haastattelu-
jen tekemiseen. Kartanoille tehtyjen teemahaastatteluiden kysymykset ovat tyon lopussa

liitteena (Liite 1).

Perehdyin maailmalla olevien matkailullisten kartanoiden markkinointiin ja toimeksian-
tajani vihjasi, ettd Virossa on ollut kartanoilla yhteinen markkinointisivusto jo pitkaan.

Tamin takia paitin haastatella Viron matkailun edistimiskeskuksen Suomen aluejohta-
jaa, koska hin tietdd mikid on Viron matkailullisten kartanoiden yleinen tilanne ja miten

seka kenelle niitd markkinoidaan.

Teemahaastatteluiden rungot tehtiin yhdessa toimeksiantajan kanssa. Aluksi selvitin
mitd kaikkea olemassa olevaa teoriaa on ja sen jilkeen kysyin toimeksiantajalta, mitka
asiat ovat tutkimuksen kannalta tirkeitd. Ensiksi tein Viron Matkailun edistimiskeskuk-
sen haastattelurungon (Liite 2). Taman jalkeen tein kartanoiden haastattelurungon.
Tarkistutin molempien haastattelurunkojen toimivuuden toimeksiantajalta ja koulun

lehtoreilta.

6.3 Kyselytutkimus

Kyselytutkimuksen tein Webropol-kyselytyokalulla ja ldhetin sen sihkopostitse, silld se
mahdollistaa tavoittamaan suuren madran kartanoita samanaikaisesti ja tekee prosessis-
ta helposti hallitavan. Toisaalta verkkokyselyssa kato eli vastaamatta jattineiden maira
nousee usein suureksi. (Heikkila 2008, 30-31.) Tassa tapauksessa kyselyyn eivat paasseet
vastaamaan ne kartanot, joiden sihképostiosoitetta ei ole Internetin kautta 16ydettivis-
si. Kyselylomakkeen kysymykset tein Viron Matkailun edistamiskeskuksen ja kartanoi-
den haastatteluiden kysymyksid ja vastauksia apuna kiyttien. Kyselylomake on tyon

lopussa liitteena (Liite 3).
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Listan kartanoista olen kerdnnyt toimeksiantajani ja Internetin avulla. Loysin kartanoksi
tilaansa kutsuvia kohteita yhteensa 490. Kyselylomakkeen pystyin lahettimaan 162:1le
kartanolle, koska muiden sihk&postiosoitetta ei ollut saatavilla Internetistd. Yhteensi
kyselyyn vastasi 43 kartanoa. Muutamat kartanoista ilmoittivat vastaamatta jattimisen
syyksi seuraavia asioita: yhden kartanon omistajat ovat elidkkeelld ja yhdelld kartanolla
on vain alkutuotantoa. A.Ahlstrom sekéd Katisten Kartano eivat vastanneet kyselyyn,
mutta osallistuivat kuitenkin haastatteluun. Lista kaikista kyselyyn vastanneista karta-

noista on tyon lopussa liitteend (Liite 4).
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7 Tutkimustulokset

Tdssd luvussa esittelen kyselytutkimuksen olennaisimmat 16ydokset. Kartanoille ldhete-
tyssd kyselyssa oli yhteensd 16 kysymystd. Ensimmaiseen kysymykseen jokainen kirjasi
vastaajan tiedot ja siksi esittelen vain kysymyksien 2-16 tulokset. Vastaajien tiedoissa
kysyin my0s vastaajan tyGtehtdvia yrityksessi, koska halusin vastaajien olevan paatta-
vissd asemassa (Liite 3.) Tuloksien pohdinta ja tutkittavan aiheen kannalta oleellisim-

mat tutkimustulokset analysoin seuraavassa luvussa.

7.1 XKartanoiden taustatiedot, tuotteet ja asiakkaat

Ensiksi halusin selvittid kartanoiden taustatietoja, kuten omistustaustan, paatoimialan
ja matkailutoimialojen osuuden litketoiminnasta. Koin tarpeelliseksi aloittaa kyselyn
selvittimailld vastaukset niihin kysymyksiin, koska kartanoilla on paljon erilaisia omis-
tustaustoja, padtoimialoja, asiakasryhmia ja néin ollen matkailutoimialoista tuleva liike-
vaihto vaihtelee hyvinkin paljon. Tarkoituksena oli myOs varmistaa, ettd kaikki vastaajat

ovat kartanoita ja siksi kysymys 2 selvitti kartanoiden omistustaustat.

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 M 12 1B 14 B B 7

Rélssisateri

Kruununkartano

Suuri saatylaisten omistuksessa
ollut tila (esim. herraskartano)

Muu mikéa?

Kuvio 4. Kartanoiden omistustaustat (n=43, vastaaja on voinut valita useamman vaih-

toehdon)

Kartanoiden omistustaustat ovat erilaisia ja siksi kysymys oli kaikille pakollinen (Kuvio
4). Kartanokisite on nykypiivini hyvin hdilyvi ja siksi otin tutkimukseen mukaan
kaikki ne kohteet, jotka kutsuvat tilaansa kartanoksi. Kysymykseen pystyi valitsemaan
yhden tai useamman vastauksen. Kuviosta nihdéin, etti isoin osa kartanoista on joko
suuria saitylaisten omistuksessa olleita tiloja tai ralssisatereitd. Suuria saatyldisten omis-

tuksessa olleita tiloja on 17 ja 16 vastanneiden tiloista on entisia ralssisatereitd. Kruu-
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nunkartanoita on vain kaksi ja loput ovat vastanneet avoimeen kohtaan “muu mika?”,

joka piti sisilladn seuraavia vastauksia:

- Yksityisomistus

- Touru/pokkari

- Entinen ratsutila

- Maatila

- Tervakosken patruunan vaimon kesamokki

- Helsingin liikuntaviraston omistuksessa

- Itsenidinen lampuotitila, joka kuului sdatylaiskartanoon

- Aiemmin suuri maatila, nykyisin Turun Yliopistosaation omistuksessa oleva
maalaiskartano

- Patruunan kartano
Kysymys 3 selvitti kartanoiden péddtoimialat. Tarkoituksena oli selvittdd, kuinka tirked

matkailutoimiala on kartanolle vai keskitytadnko kartanossa johonkin muuhun toimi-

alaan. Vastausvaihtoehdoista sai valita vain yhden.

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 M 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

Alkutuotanto

Matkailu

Muu mika?

Kuvio 5. Kartanoiden paitoimialat (n=43)

Y14 olevasta kuviosta niemme, ettd suurin osa vastanneista kartanoista on keskittynyt
matkailutoimialaan. Matkailutoimiala on yhteensa 20 kartanon paitoimiala. Muu mika
kohdan on valinnut yhteensi 16 kartanoa. Osa muu miki kohtaan vastanneista karta-
noista olisi voinut valita matkailun padtoimialaksi, koska avoimeen kohtaan kirjoitetut
vastaukset kuuluvat matkailun alle. Alkutuotanto on 7 kartanon paitoimiala. Muu mika

kohtaan vastattiin seuraavasti:
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- Vanhojen ja uusien rakennustarvikkeiden myynti
- Yhteisokeskus

- Kalustetuotanto

- Ravintola + matkailu

- Hevostalli ja valmennus

- Museo

- Tilausravintola ja majoitus

- Koulutus

- Juhla- ja kokouskartano

- Tilausravintola

- Kokoukset yrityksille

- Kahvila & tilausravintola

- Museo, seminaari ja kokouskartano seka tilausravintolatoimintaa
- Juhla ja majoitus

- Hevostalous

Kysymyksessi 4 selvitettiin jokaisen kartanon matkailutoimialojen osuus litketoimin-
nasta. Kysymys oli pakollinen ja siksi oli mahdollista valita my&s O prosenttia mikali
matkailutoimialoja ei ole. Vastausvaihtoehtoja oli yhteensi 11, jotka olivat 0 prosentista
100 prosenttiin ja valinta piti tehdd kymmenen prosentin tarkkuudella yloéspain pyoris-

taen.

=
o
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0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Kuvio 6. Matkailutoimialojen osuus liikketoiminnasta (n=43)
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Y1l4 olevasta kuviosta selvidd, ettd matkailukiytdssd on yhteensd 37 vastanneista karta-
noista. Matkailutoimialojen osuus oli 0 prosenttia yhteensa kuudella vastanneista karta-
noista. 100 prosenttia vastasi yhteensd yhdeksin kartanoa. Paljon 4dnid sai my6s 10

prosenttia, joten monelle kartanolle matkailutoimialojen osuus on pieni koko yrityksen

liikkevaihdosta.

Kysymys 5 selvitti kartanoiden tuotteet ja palvelut. Vastaajat saivat valita yhden tai use-
amman annetuista vaihtoehdoista. Muu miki / mitka? kohtaan vastanneet saivat kir-

joittaa avoimesti muut tuotteet ja palvelut, joita ei vaihtoehdoissa ollut.

Kuvio 7. Kartanoiden tuotteet ja palvelut (n=43, vastaaja on voinut valita useamman

vaihtoehdon)

Kuvio 7 havainnollistaa, ettd kokoustuote on yleisin tuote, jota tarjoaa jopa 31 vastan-
neista kartanoista. Ravintolatuote on seuraavaksi yleisin ja sitd tarjoaa 28 kartanoa. Ma-
joitusta taas tarjoaa yli puolet vastanneista eli 22 kartanoa. Neljanneksi eniten eli 20
kertaa valittu kohta oli ’muu mika?”; jonka vastaukset luettelen kappaleen lopussa. Oh-
jelmapalvelut ovat tarjonnassa vahin alle puolella eli yhteensa 17:sta kartanossa. Museo
on 13:sta kartanossa ja metsitaloutta harjoittaa 12 kartanoa. Maataloutta tehddin 11:sta
kartanossa ja kylpylapalveluita tarjoaa 3 kartanoa. ”Muu mikd?” -kohtaan on vastattu

seuraavasti:
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- Rakennustarvikemyynti

- Kabhvila, juhlatila

- Kesinayttelyt

- Green Care/Catre Farming (suunnitteilla)

- Teollisuus

- Klassisen musiikin festivaali

- Saunat jai so kylpytynnyri

- Tallipaikat, pienimuotoinen valmennus- ja kilpailutoiminta
- Catering

- Ryhmivierailut

- Elimystuotteet

- Arboretum = puulajipuisto

- Perhejuhlat

- Takka ja Saunapalvelut

- Hait

- Tilausruokailut ja juhlat

- Hiihtokeskus

- Ryhmiretkikohde, taidekartano ja juhlapaikka
- Kiinteistojen vuokraus

- Valmennusleirit ja metastys

Kysymyksen 6 avulla selvitettiin eri asiakasryhmien osuutta koko asiakaskunnasta. Vas-
taajan on taytynyt valita oikea luku kymmen prosentin tarkkuudella ylospiin py6ristien
0-100 prosentin vililtd jokaisen asiakasryhman osalta. Eri asiakasryhmit ovat listattuna

alla:

- Yritysasiakkaat

- Yksittaiset kotimaan asiakkaat

- Yksittdiset kansainvaliset asiakkaat
- Kotimaiset ryhmit

- Kansainvaliset ryhmat

- Muut asiakasryhmait
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Kolme selvasti suurinta asiakasryhmaa suurimmasta pienimpaan ovat yksittaiset koti-
maan asiakkaat, yritysasiakkaat ja kotimaiset ryhmat. Yksittdiset kotimaan asiakkaat
ovat kaikista tirkein asiakasryhmd, joita on noin 40 prosenttia kartanoiden asiakkaista.
Seuraavaksi eniten on yritysasiakkaita, joita on noin 30 prosenttia kaikkien kartanoiden
asiakkaista. Kotimaiset ryhmat vastaavat noin 20 prosenttia kartanoiden asiakkaista.
Vihiten kartanoiden palveluita kiyttivit yksittdiset kansainviliset asiakkaat, kansainvi-
liset ryhmit ja muut asiakasryhmat. Yksittdisia kansainvalisid asiakkaita ovat noin 10
prosenttia kartanoiden asiakkaista. Kansainvilisid ryhmid ja muita asiakasryhmid on

molempia 0-10 prosenttia kartanoiden asiakkaista.

7.2 Miten markkinointia ja myyntid tehddaian?

Kyselyn toisen osion tarkoituksena on havainnollistaa miten markkinointia ja myyntid
tehdain tilld hetkelld ja miten paljon niita asioita tehdain yhteisty6ssa muiden karta-
noiden tai erilaisten toimijoiden kanssa. Toisen osion kysymyksilld halutaan my6s sel-
vittdd minkilaisella yhteistyolla markkinointia ja myyntia voidaan tulevaisuudessa tehda.
Lisaksi halutaan saada kaikilta mielipide koskien yhteisen markkinointisivuston teke-

misté ja kdyttoonottoa.

Kysymykselld 7 selvitettiin kartanoiden markkinointikanavat ja kunkin kanavan merki-
tysta yritykselle. Kysymyksessa oli yhteensd yhdekséin eri markkinointikanavaa ja jokai-
sen kanavan tirkeys piti valita. Eri tirkeysvaihtoehdot olivat: ei kidytossd, el niin tirked,

melko tarked, tirked tai erittdin tirked. Markkinointikanavat olivat:

- Oma kotisivu

- Suoramarkkinointi

- Oma esitetuotanto

- Matkatoimistot/matkanjitjestajit

- Aikakausilehdet/muut lehdet

- Toimittajavierailut

- Lasniolo yhteistybkumppaneiden kampanjoissa
- Messut

- Muut kanavat
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Kuvio 8. Kartanoiden markkinointikanavat ja niiden tirkeys (n=43, vastaaja on voinut

valita useamman vaihtoehdon)

Kuviosta 8 ndiemme, ettd oma kotisivu on kaikille kartanoille tirkein markkinointikana-
va. 29:lle vastaajista oma kotisivu on erittiin tirked markkinointikanava ja tirkea se on
11:sta. Yhdelld kartanolla ei ole omaa kotisivua kiytossi ja vain kaksi pitda sitd melko
tarkedna kanavana. Oma kotisivu on keskiarvoltaan yhti tirkea kaikkien vastanneiden

kesken.

Suoramarkkinointi on toiseksi tarkein markkinointikanava, joka on keskiarvoltaan mel-
ko tirked kaikkien vastanneiden kesken. Erittdin tirkednd tai tirkednd suoramarkki-
nointia pitavat yhteensa 16 kartanoa. Melko tirkea kanava tama on 15:sta kartanoista.
Suoramarkkinointia ei tee kuusi kartanoa ja kuusi vastaajista ei myoskain pida suora-

markkinointia tarkeana markkinointikanavana.

Lisnidoloa yhteistybkumppaneiden kampanjoissa pidetidin kolmanneksi tirkeimpini
markkinointikanava. Keskiarvoltaan se on melko tirkei kaikkien vastanneiden kesken.
10 kartanoa ei ole ollenkaan yhteistyokumppaneiden kampanjoissa mukana ja neljille

kartanolle tima on tirkein markkinointikanava.
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Neljanneksi tirkein markkinointikanava on toimittajavierailut, joka on keskiarvoltaan
melko tirked kaikkien vastaajien kesken. Toimittajavierailuja eivat kdyta 12 kartanoa,
mutta kuudelle kartanolle tima on erittdin tirked markkinointikanava. Oma esitetuo-
tanto on viidenneksi tirkein markkinointikanava, joka on keskiarvoltaan melko tirked
kaikkien vastanneiden kesken. Omaa esitetuotantoa ei kayta 10 kartanoista ja yhdeksille
se el ole kovin tirkea markkinointikanava. Kuitenkin melko tirkeina markkinointi-
kanavana tatd pitda 13 vastaajista, tirked se on yhdeksalle ja erittdin tirked kahdelle kar-

tanoista.

Muut kanavat ovat kuudenneksi tarkein markkinointikanava. Keskiarvoltaan muut ka-
navat ovat el niin tarked kaikkien vastanneiden kesken. Erittdin tirkedksi kanavaksi sen
valitsi kolme ja tirkedksi neljd vastanneista. Melko tirkeitd muut markkinointikanavat
ovat seitsemalle kartanolle, mutta viisi ei pida sita tirkednd ja 13 ei kdyta muita kanavia

lainkaan.

Seitseminneksi tirkein kanava ovat matkatoimistot ja matkanjarjestijat, jotka eivit kes-
kiarvoltaan ole niin tirkeitd kanavia vastanneiden kesken. Erittdin tirkeind kanavana
tata pitaa kaksi ja tirkedna kuusi kartanoa. Melko tirked kanava se on 10:lle, mutta ei
niin tirkedni sitd pitdd 11 kartanoa. 14 kartanoa ei kdytd matkatoimistoja tai matkanjir-

jestaji.

Messut ovat kahdeksanneksi tirkein markkinointikanava, mutta ei keskiarvoltaan ole
niin tirked kaikkien vastanneiden kesken. Erittiin tirkeind messuja pitda yksi vastan-
neista ja messut ovat tirkeitd viidelle kartanolle. Melko tirkeind messuja pitdd 12, mutta

ei niin tarkeind titd pitdvat yhdeksan. Messuja eivat kaytd 16 vastanneista.

Vihiten tirked markkinointikanava ovat aikakausilehdet/muut lehdet. Kyseinen kanava
on tirkeydeltddn ei niin tirkea kanava kaikkien vastanneiden kesken. Erittdin tirkedna
kanavana titd pitad vain yksi ja tirkeana nelja kartanoa. Melko tirked kanava se on
10:lle, mutta ei niin tirked se on 14 kartanolle. Aikakausilehtia/muita lehtia markki-

nointikanavanaan ei kdyti 14 vastanneista.
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Kysymyksen 8 tarkoituksena oli selvittdd, kuinka moni kartano on tehnyt, tekee nyky-
aan, haluaa tehda tai ei halua tehdd markkinoinnillista yhteisty6td muiden kartanoiden
kanssa. Kysymyksen avulla haluttiin selventda halukkuutta markkinoinnilliseen yhteis-
ty6bhon muiden kartanoiden kanssa. Kohtaan pystyi valitsemaan yhden tai useamman
vastausvaihtoehdon, koska joku voi tehdd markkinoinnillista yhteisty6td nyt, mutta ei
halua tulevaisuudessa, tai esimerkiksi joku on voinut tehdi aikaisemmin, mutta ei halua

tulevaisuudessa, ja niin edelleen.

Markkinoinniliselle Olemme tehnest
yhteistydlle aikaizemmin
muiden markkinoinnillista
kartanoiden yhteistyéta: 16%
kanzza ei ole
tarvetta: 22%

Teemme nyky&aan
— markkinoinnilista
yhteistyéta: 12%

Haluamme
tulevaisuudessa
tehda
markkinoinnillista
yhteistyita: 51%

Kuvio 9. Markkinoinnillisen yhteistyon tekeminen muiden kartanoiden kanssa (n=43,

vastaaja on voinut valita useamman vaihtoehdon)

Y14 olevasta kuviosta selviaa, ettd 51 prosenttia vastaajista haluaa tulevaisuudessa tehda
muiden kartanoiden kanssa markkinoinnillista yhteisty6td. Markkinoinnillista yhteisty6-
td haluaa tehdi 26 kartanoa. Kohdan ”markkinoinnilliselle yhteisty6lle muiden karta-
noiden kanssa ei ole tarvetta” valitsi 11 vastanneista. Aikaisemmin markkinoinnillista

yhteistyotd on tehnyt 8 ja nykydin titd yhteistyon voimin markkinoi vain 6 kartanoa.

Kysymyksen 9 tarkoitus oli selvittdd, tehdddnké yhteisty6td muiden matkailualan toimi-
joiden kanssa kuin matkailullisten kartanoiden. Kysymykseen sai valita vastausvaihto-
ehdoista yhden tai useamman, koska voi olla mahdollista, ettd yhteistyotd on aikaisem-
min tehty, mutta sitd ei haluta tehda tulevaisuudessa ja niin edelleen. Vastausvaihtoeh-

dot olivat:
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- Olemme tehneet aikaisemmin yhteisty6ta matkailualan toimijoiden kanssa
- Teemme nykyiddn yhteistyotd matkailualan toimijoiden kanssa
- Haluamme tulevaisuudessa tehda yhteisty6tid matkailualan toimijoiden kanssa

- Yhteistyolle matkailualan toimijoiden kanssa ei ole tarvetta

‘Yhteistyélle Olemme tehneet
matkailualan aikaizemmin
toimijoicen kanssa yhteistyota
ei ole tarvetta: matkailualan
10% toimijoiden
kanssa: 14%
Haluamme

tulevaisuudessa
tehdd yhteistydtd
matkailualan
toimijoiden
kanssa 26%

Teemme nykyaan
yhteistydta
matkailualan
toimijoiden
kanssa: 50%

Kuvio 10. Yhteistyé muiden matkailualan toimijoiden kanssa kuin kartanoiden (n=43,

vastaaja on voinut valita useamman vaihtoehdon)

Kuvio 10 havainnollistaa, ettd 29 kartanoa tekee nykyaan yhteisty6td matkailualan toi-
mijoiden kanssa ja 15 haluaisi tulevaisuudessa tehdi yhteistyotd. Kartanoista kahdeksan
on tehnyt aikaisemmin yhteistyotad matkailualan toimijoiden kanssa ja kuusi ei nae tar-

vetta yhteistyolle.

Kysymyksessa 10 selvitettiin kartanoiden kaytossa olevat myyntikanavat. Vastausvaih-
toehtoja annettiin yhteensd kahdeksan, joista sai valita yhden tai useamman. ”Muu mi-
ka” -kohtaan piti kirjoittaa avoimesti kdytossd oleva myyntikanava tai myyntikanavat.
Kysymykseen voi valita yhden tai usean vastausvaihtoehdon. Avoimeen kohtaan kirjoi-

tetut vastaukset listaan kuvion 11 alapuolelle.
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Kuvio 11. Kartanoiden myyntikanavat (n=43, vastaaja on voinut valita useamman vaih-

toehdon)

Kuvio 11 havainnollistaa, ettd oma kotisivun on tirkein myyntikanava. Oman kotisivun
kautta voi tehdéd varauksen yhteensd 27 kartanon kotisivun kautta. Seuraavaksi tar-
keimmat myyntikanavat ovat suoramyynti ja yhteistyOkumppanit. Molempia kanavia
kayttivit yhtd moni eli 23 kartanoa kumpaakin. Oma myyntihenkil6 tai oma myynti-
osasto on kaytossa 20 kartanolla. Matkatoimistoja tai matkanjarjestdjid kayttaa myynti-
kanavanaan 19 kartanoa. Online varauskanavia kdyttia vain 10 vastaajista ja ’muu mi-
ki /mitkd?” -kohdan valitsi yhteensi kuusi kartanoa. Yksi vastanneista ei kdytd mitddn

naista markkinointikanavista. ”Muu mika/mitka?”’-kohtaan vastattiin seuraavasti:

- MTV3, some ja lehdet

- Sisaryritys

- Henkil6kohtaiset verkostot

- Alueellinen markkinointiyhtio
- Kotivisu

- Haasivustot
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Kysymys 11 selvitti, haluavatko kartanot yhteisid markkinointikanavia tulevaisuudessa.
Kysymykselld haluttiin tietda, kiinnostaako kartanoita esimerkiksi yhteinen markkinoin-

tikanava. Kysymykseen annettiin vain kaksi vaihtoehtoa, jotka olivat kylla tai ei.

Kuvio 12. Tulisiko kartanoilla olla yhteisid markkinointikanavia? (n=43)
Kuvio 12 havainnollistaa, ettd suuri osa haluaa kartanoille yhteisid markkinointikanavia

tulevaisuudessa. 81 prosenttia eli 35 kartanoa on yhteisien markkinointikanavien kan-

nalla. 19 prosenttia eli kahdeksan kartanoa ei halua yhteisid markkinointikanavia.
Kysymykselld 12 selvitettiin, haluavatko kartanot parantaa yhteisty6ta myynnillisesti.

Vastausvaihtoehdot olivat kylli tai ei. Kysymykselld haluttiin havainnollistaa halukkuut-

ta myynnilliseen yhteistyohon.
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Kuvio 13. Onko tarvetta parantaa kartanoiden yhteisty6td myynnillisesti? (n=43)

Kuten kuvio 13 havainnollistaa, suurin osa vastaajista haluaa parantaa kartanoiden yh-
teistyota myynnillisesti. 74 prosenttia eli 32 vastanneista on timan kannalla. 26 prosent-

tia eli 11 kartanoa ei née tarvetta parantaa yhteisty6td myynnillisesti.

7.3 Yhteistyén tekeminen nyt ja tulevaisuudessa

Kyselyn kolmannen osion kysymyksilld selvitettiin, miten yhteistyotd tehdddn ja minka-
laisilla yhteistyotoimenpiteilla kartanomatkailua voidaan kehittda tulevaisuudessa. Tdssa
osiossa selvitettiin mielipide yhteistd matkkinointi- ja/tai myyntisivustoa kohtaan ja

miten vastaajien mielestd kartanomatkailua pitaisi muuten kehittaa.

Kysymykselld 13 selvitettiin, tekevitko kartanot jotain muuta kuin markkinoinnillista tai
myynnillistd yhteisty6td muiden kartanoiden kanssa (Liite 3). Halusin saada tahin vas-
tauksen, koska esimerkiksi Virossa kartanot tekevit usein tiivista yhteistyotd keskendin
(Tark 13.9.2013). Kysymykseen vastasi yhteensa 43 kartanoa. Jos valitsi vaihtoehdon
kylld, piti avoimeen kohtaan kirjoittaa, minkalaista yhteistyotd tehdddn téilld hetkella.
Suurin osa kartanoista ei tee markkinoinnillisen tai myynnillisen yhteisty6n lisaksi mi-
tadn muuta yhteistyotd muiden kartanoiden kanssa. Tahin kohtaan vastasi kieltavasti 91
prosenttia eli 39 kartanoa. Kylld vastasi vain neljd kartanoa, joista yksi el kirjoittanut

mitddn avoimeen kohtaan. Avoimeen kirjoitetut vastaukset olivat:
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- Puistonhoitoa
- Luento, neuvonta ja ryhmématkailua

- Tapaamisia ja keskusteluja

Kysymys 14 koski vain kartanoita, joilla on matkailullista liiketoimintaa, kuten: majoi-
tus-, ravintola-, kokous-, ohjelma-, museo-, tai kylpyldpalveluita. Kysymyksen tarkoi-
tuksena oli selvittdd, mitkad annetuista vaihtoehdoista auttaisivat matkailullisten karta-
noiden litketoimintaa tulevaisuudessa. Vastaukseksi pystyi valitsemaan joko yhden tai

useamman vaihtoehdoista. Annetut vaihtoehdot olivat:

- Kartanoiden yhteinen markkinointisivusto Internetissi
- Kartanoiden yhteinen markkinointi- ja myyntisivusto Internetissd
- Yhteiselle Internet sivustolle ei ole tarvetta

- Muu mika?

Yhteiselle Internet-
sivustolle ei ole

tarvetta: 14%
Hartanoiden
yhteinen
markkinointisivusto
Kartanoiden Internetissd; S0%
yhteinen
rmarkkinainti- ja
myyrtisivusto
Internetissd; 36%

Kuvio 15. Miki seuraavista auttaisi litketoimintaa tulevaisuudessa? (n=39, vastaaja on

voinut valita useamman vaihtoehdon)

Kuvio 15 Kuvio havainnollistaa, ettd suurin osa haluaisi kartanoille yhteisen markki-
nointisivuston. Markkinointisivuston haluaa yhteensa 25 vastanneista. Kartanoiden
yhteisen markkinointi- ja myyntisivuston haluaisi 18 kartanoa. Yhteiselle markkinoin-
tisivustolle tarvetta ei nihnyt seitsemin kartanoista. ”Muu mikd?” -kohtaa ei valinnut

kukaan.
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Kysymys 15 antoi mahdollisuuden kertoa avoimesti oman mielipiteen siitd, millainen
yhteisen markkinointi- ja/tai myyntisivuston tulisi olla. Vastaukset haluttiin vain niiltd
kartanoilta, jotka vastasivat myonteisesti edelliseen kysymykseen, eli yhteisen markki-

nointi ja/tai myyntisivustoa kannalla oleville.

Kysymykseen 15 kirjoitti avoimesti yhteensa 18 kartanoa, mutta tietyt vastaukset tois-
tuivat ja olivat useiden mielestd tirkeitd asioita yhteistd markkinointi- ja/tai myyn-
tisivustoa ajatellen. Sivustosta halutaan selked, helppokayttoinen, nopea, helposti 16y-

dettivi ja siind tulisi olla paljon kuvia. Avoimesti kirjoitettiin seuraavasti:

- Kartanoissa tapahtuva litketoiminta on niin monimuotoista, etta ylipaatinsa yh-
teissivusto ja kartanoissa tapahtuvien toiminteiden listaus ja edelleen linkitys
omille sivuille olisi tarkeda

- Kehittynyt ja interaktiivinen samalla kuitenkin madrimuotoinen niin kaikkien on
helppo tulla mukaan

- Portaali-sivusto jossa palveluntuottajien perusesittely ja helpot linkit kunkin pal-
veluntuottajan kotisivulle

- Tie- ja vesireitteihin perustuvat kartastot seka palveluihin perustuvat hakuvaih-
toehdot

- Sivusto joka kokoaa ryhmimatkakohteita Suomessa. Myynnin ohjaus jokaisen
omille sivuille tai yhteinen ota yhteyttd lomake -> valitse kartano -> joka ohjau-
tuu yrityksen sihkopostiin

- Helposti 16ydettavit ja selkeit sivut seké paljon hyvia kuvia

- Kartanot mahdollisimman kattavasti samaan sivustoon. Jokaisen kartanon
omassa hallinnassa oleva sisalto ja helppokayttoisyys sekd nopeus ovat tirkeaa.

- Informatiivinen, ulkoasultaan ja teksteiltadn yhteniinen, joka ohjaa myynti- ja
kotisivulle. Helppo paivittda ja paljon kuvia.

- Sivuston tulisi olla yhdessa tai osana isoa sivustoa, esimerkiksi Visit Finland tai
Visit Helsinki.

- Paketointia ja kiinnostavuuden lisidmista

Kysymys 16 antoi mahdollisuuden kertoa avoimesti, miten Suomen kartanomatkailua

pitéisi kehittda tulevaisuudessa. Kohtaan vastasi yhteensa 18 kartanoa. Eniten esille tul-
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leita asioita olivat: kartanoiden tunnettavuuden lisidminen, nikyvyyden lisdidminen ja
yhteistyon lisidminen muiden kartanoiden kanssa. Yhteistyota halutaan tehda esimer-
kiksi valtakunnallisen kartanopiivin ja yhteisten kartanokierroksien avulla. Kartanoiden
palvelut halutaan paremmin eri myyntikanavien ja matkanjirjestdjien tietoisuuteen.
My®6s yhteisia tutustumismatkoja halutaan tehdi alueittain. Lisdksi toivottiin matkailu-

reitteja kartanoittain.
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8 Pohdinta ja johtopaitokset

Tyon tavoitteena oli selvittdd miten Suomessa sijaitsevien matkailullisten kartanoiden
yhteistyotd voidaan parantaa markkinoinnillisesti sekd myynnillisesti. Tychon on otettu
mukaan kaikki kartanoksi omaa tilaansa kutsuvat kohteet. Tutkimusta ohjasivat seuraa-

vat tutkimuskysymykset:

- Miten Suomessa sijaitsevien matkailullisten kartanoiden markkinoinnillista ja
myynnillistd yhteistyotd pitaisi kehittaa?

- Miten Suomessa matkailualalla olevien kartanoiden yhteisty6td voidaan kehittda?

- Nikevitké Suomen matkailulliset kartanot tarpeelliseksi yhteisen markkinoin-
tisivuston ja/tai myyntisivuston tekemisen?

- Miki on Suomessa sijaitsevien matkailullisten kartanoiden maara?

Opinniytetyon pohdinta ja johtopaitokset koostuvat tutkimuksen tulosten analysoin-
nista, niiden luotettavuudesta sekd mahdollisista jatkotutkimuksista. Ennen tutkimuk-
sen aloittamista kerasin kaikista Suomessa kartanoksi omaa tilaansa kutsuvista kohteista
listan. Loysin toimeksiantajani ja Internetin avulla yhteensd 490 kartanoa. Taman jal-
keen etsin kaikkien 490 kartanon sihképostiosoitteita. Internetin kautta 16ytyi yhteensa
162 kartanon sahkopostiosoitteet, joille ldhetin laatimani kyselytutkimuksen. Kyselytut-
kimukseen vastasi kaiken kaikkiaan 43 kartanoa. Lisdksi tein teemahaastattelun viidelle

tunnetulle kartanolle, jotka valitsin toimeksiantajani kanssa.

8.1 Tulosten luotettavuus

Tutkimus on pyritty tekemaidn mahdollisimman rehellisesti, puolueettomasti ja niin,
ettei haastateltaville tai kyselytutkimukseen vastaajille atheudu tutkimuksesta haittaa.
Niin ollen tutkimuksen avulla on saatu luotettavia vastauksia kaikkiin tutkimuskysy-

myksiin.
Tulosten reliabiliteettiin eli luotettavuuteen vaikuttaa merkittivisti teemahaastattelujen

ja kyselyyn vastanneiden méari. Suoritettujen teemahaastattelujen luotettavuuteen vai-

kuttaa tehtyjen haastattelujen mairan lisaksi haastateltujen thmisten vaikutusvalta yri-
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tyksessa. Kaikki kuusi haastateltavaa olivat yrityksissa paittivissd asemassa ja haastatte-
lu liittyen Viron kartanomatkailuun tuo tutkimukseen toisen nikékulman. Sain haastat-
telut sovittua kaikkien niiden kanssa, joiden kanssa halusinkin. Jos minulla olisi ollut
kaytossd enemman resursseja, olisin mielellini haastatellut enemmin kuin viisi kartanoa
paikan pailld. Mielestani viisi teemahaastateltua kartanoa, Viron Matkailun edistimis-
keskuksen aluejohtajan teemahaastattelu seka kyselytutkimus tekevat tutkimuksesta

luotettavan.

Kyselylomake lihetettiin kaikille Suomen kartanoille, joiden sihképostiosoite oli 16y-
dettivissa Internetistd. Listan 492 kartanosta kerisin toimeksiantajani ja Internetin
avulla. Yhteensi 16ysin 162 kartanon sihkopostiosoitteet, joille lahetin kyselylomak-
keen. Kyselyyn vastasi 43 kartanoa, joka tarkoittaa noin 27 prosentin vastausprosenttia.
Vastausprosentti on sihkopostitse lihetetylle kyselylle erittidin hyva. Vastaajia voisi olla
vield kaksi lisddkin, koska Katisten Kartano ja A.Ahlstrém eivit kyselytutkimukseen

vastanneet, mutta molemmat haastateltiin henkil6kohtaisesti.

Suuremmalle mairille kartanoista 16ytyi postiosoite kuin sihképostiosoite. Téstd paa-
tellen olisin saanut enemmin vastauksia kyselytutkimukseen ldhettimalld sen postitse.
Halusin kuitenkin ldhettdd kyselyn sdhkopostitse, koska se on nykypdivia, sitd on hel-
pompi hallita ja tarkoitus oli pysya tietyissa aikamaareissa. Keskityin vain Suomen mat-
kailullisiin kartanoihin ja siksi oletin, etta kaikilla matkailullisilla kartanoilla on sahko-

postiosoite 16ydettivissd Internetista.

Kyselytutkimuksen kysymyksien 3 ja 5 vastausvaihtoehtoja olisi voinut vield selkeyttda,
koska avoimeen kohtaan sain vastauksia, jotka tarkoittavat valmiiksi annettuja vastaus-
vaihtoehtoja. Esimerkiksi kysymykseen 3 avoimeen kohtaan monet vastasivat asioita,
jotka tarkoittavat matkailun olevan yrityksen pditoimiala. Vastausvaihtoehtojen perdin
olisi voinut sulkuihin kirjoittaa, mitkd kuuluvat kunkin toimialan alle, jolloin avoimeen
kohtaan ei olisi tullut niin montaa vastausta. Samoin kysymyksen 5 vastausvaihtoehto-
jen jilkeen olisi voinut sulkuihin kirjoittaa ne tuotteet ja palvelut, jotka kuuluvat ku-
hunkin vastausvaihtoehtoon. Tdma olisi vihentinyt avoimeen kohtaan vastanneiden
mairii, koska silloin he olisivat voineet valita jonkun vastasvaihtoehdoista. Toisaalta

tahdn vaikuttaa myos se, ettd monet vastaajista eivit ilmeisesti puhu tuotteistaan ja pal-

55



veluistaan samoilla nimikkeilld ja ndin ollen eivit tiedd milloin ne kuuluvat kunkin vas-

tausvaihtoehdon alle.

Tutkimuksen validiteetti eli patevyys oli hyva. Tutkimuksen validiteettia voidaan pitdd
hyvini, jos se mittaa sitd, mita oli tarkoituskin. Tutkimukselle oli asetettu tismalliset
tavoitteet ja oikeita asioita tutkittiin alusta loppuun. My6s korkea kyselytutkimuksen
vastausprosentti edesauttaa tutkimuksen validiteettia. Haastattelut menivat kaikki erit-
tain hyvin ja ilman mitdan ongelmia. Samoin kyselytutkimuksen kysymykset olivat ym-

mirrettdvid ja selkeita.

8.2 Paitelmit ja toimenpiteet

Haastattelujen ja kyselytutkimuksen tuloksien perusteella tulen seuraavaksi kertomaan
eniten esille tulleista asioista ja omia paatelmia siitd, milld toimenpiteilld niitd voidaan
kehittda. Haastattelujen ja kyselytutkimuksen vastausten pohjalta kartanon mairitelmaa
pitéisi selkeyttda. Kartanoiden palvelut ja tuotteet ovat hyvinkin monipuolisia seka eri-
laisia. Markkinoinnillista ja myynnillistd yhteisty6ta tulee tehda lisdd ja kartanoiden ni-
kyvyyttd parantaa kartanoiden valisen yhteistyon kautta. Lisdksi mielenkiintoista olisi

kartanoiden vilinen yhteistyo Itimeren alueella.

8.2.1 Kartanokisitteen uudelleen méirittely

Kartanokisite olisi tulosten perusteella syytd mairitelld uudelleen, koska nykypaivina
siterit ovat menettineet eritysvapautensa ja myos kasite kartanosta on hailyva. Nykyain
kartanoksi kutsutaan vanhaa ralssisateria, siteriratsutilaa, huomattavaa virkataloa tai
muuta aatelisten omistamaa tilaa, jolla on nayttava paiarakennus. Moni kartanoksi nimi-
tetty suurehko talo on alun perin ollut rustholli eli ratsutila. Mikali kartanon maaritelma
edellyttdd aatelisomistusta, talonpoikien rustholleja ei voida historiallisessa mielessa pi-
tad kartanoina. (Haikonen & Teriviinen 20006, 8.) Myos suuria talonpoikaistiloja saate-

taan kutsua kartanoiksi (Iltanen 2008, 6).

Jos kartanokasite olisi selkeampi ja yksiselitteisempi, voitaisiin kaikki Suomen matkailul-
liset kartanot rajata. Nykyisen hailyvin kartanokasitteen takia otin tydbhoni mukaan

kaikki kartanoksi omaa tilaansa kutsuvat kohteet.
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8.2.2 Kartanoiden palvelut, tuotteet sekd asiakkaat

Haastatteluiden ja kyselytutkimuksen perusteella, kartanoilla on hyvinkin erilaisia ja
monipuolisia tuotteita seka palveluita. Eniten litkevaihtoa kaikille matkailullisille kar-
tanoille tuovat ravintolapalvelut ja kokouspalvelut. Majoitusta tarjoavat kaikki haastatel-

lut kartanot ja yli puolet kyselytutkimukseen vastanneista kartanoista.

Haastateltujen kartanoiden tirkeimmit asiakkaat ovat yritysasiakkaat, kun taas kysely-
tutkimukseen vastanneiden tirkeimmat asiakkaat ovat yksittdiset kotimaan asiakkaat.
Myo6s kyselytutkimukseen vastanneille yritysasiakkaat ovat toiseksi tarkein asiakasryh-
mi. Melkein kaikkien kartanoiden palveluita, kolmea lukuun ottamatta, kayttavat eniten
suomalaiset yritykset ja yksityishenkilot. Kansainviliset ryhmit ja yksityisasiakkaat ovat
vain pienelle osalle kartanoista tirkein asiakasryhmai. Kasvua tulisi hakea kotimaan

matkailusta, mutta kansainvilisia asiakkaita tulisi myOs saada merkittavasti lisaa.

Monista kartanoista ei voi varata tuotteita yksittaisiin tarpeisiin ja timi vaikuttaa suo-
raan yksittdisten ja varsinkin kansainvilisten asiakkaiden saamiseen. Esimerkiksi Hah-
kialan Kartanoa myydédn aina vain ryhmille ja samalla tavalla toimitaan monissa muissa
kartanoissa. Talloin yksittdinen kansainvialinen asiakas el voi varata kartanon palveluita
ja myOs matkatoimistojen sekd matkanjirjestdjien on vaikea suositella palveluita. Osa
kartanoista myy palveluita vain ryhmille varmistaakseen litketoiminnan kannattavuuden.
Toimintatapa on helposti ymmarrettivissa, jos tuotteiden tai palveluiden kdyttoaste ei

ole tarpeeksi korkea eiki siksi ole kannattavaa myyda yksittiisille asiakkaille.

Kansainvilisid asiakkaita halutessaan kartanoiden tulisi mahdollistaa yksittdisten varaus-
ten tekeminen. Nykypaivan thminen haluaa 16ytia ja etsid kohteensa mahdollisimman
helposti Internetin kautta. Téstd syystd matkanjirjestdjien sivuja kdytetddn aktiivisesti ja
jos ei siella ole nakyvilld, on esimerkiksi ulkomaalaisen vaikea 16ytaa kartanoa. Kotimai-
set asiakkaat tekevit esimerkiksi paljon lyhyita viikonlopun kestavia matkoja. Naiden
matkojen tarkoituksena on yleensa rentoutua ja irtaantua hetkeksi arjesta. Lyhyita vii-
konloppumatkoja tehdain usein yksittaisesti tai esimerkiksi kaksi henkil6a samalla ker-
taa. Jos vain isompi ryhma voi tehdi varauksen, jdi jilleen kartano automaattisesti pois

vaihtoehdoista.
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8.2.3 Markkinoinnillisen yhteistyon lisidminen

Haastateltujen ja kyselytutkimukseen vastanneiden kartanoiden markkinoinnissa on
parantamisen varaa. Talla hetkelld vain pienelld osalla kartanoista on resursseja markki-
noida itsedin muuten kuin omalla kotisivullaan. Parantaakseen markkinointia, kartanoi-
den kannattaisi markkinoida kohteitaan yhteisty6ssd. Nykyisilld markkinoinnillisilla pa-
nostuksilla kartanot eivit saavuta haluamaansa nakyvyytta esimerkiksi vapaa-ajan mat-

kailijoita ajatellen.

Suurin osa kartanoista panostaa yritysasiakkaisiin, silld he kayttavit kartanoiden palve-

luita maarillisesti eniten. Kasvua kannattaisi siis hakea vapaa-ajan matkailijoista. Vapaa-
ajan matkailijoita on kuitenkin vaikea saada, jos heille ei mainosteta tuotteita ja palvelui-
ta. Esimerkiksi matkamessuilla on harva kartano esilld. Niin ollen kotisivut on se kana-

va, jonka kautta suurin osa vapaa-ajan matkailijoista 16ytda eri kartanokohteet.

Oma Internet-sivu on haastattelujen ja kyselytutkimuksen perusteella kartanoille tirkein
markkinointikanava. Seuraavaksi tirkein kanava on suoramarkkinointi ja lisaksi yhteis-
tybkumppaneita kéytetadn aktiivisesti. Thmetysti tuotti se, ettd matkatoimistoja ja mes-
suja ei pidetd kovin tarkeina kanavina. Haastatelluista kartanoista osa kayttad matkatoi-
mistoja aktiivisesti ja osa ei. Kyselytutkimuksen perusteella matkatoimistot eivit ole
tarked markkinointikanava, mutta suurin osa kuitenkin tekee yhteistyota matkailualan
toimijoiden kanssa. Messut nihddin toiseksi pienimmassd arvossa kaikkien markki-

nointikanavien joukossa.

Talld hetkelld kartanoiden vilistd markkinoinnillista yhteisty6ta tekevit hyvin pieni osa
kartanoista, joka eroaa my6s merkittavasti tavasta markkinoida kartanoita verrattuna
Viroon. Virossa kartanot ovat jo pitkdin markkinoineet palveluita yhdessi ja osa on
jopa tuotteistanut kartanoiden tuotteita keskendan. Haastattelujen ja kyselytutkimuksen
perusteella selkedsti suurin osa suomalaisista kartanoista olisi valmis tulevaisuudessa
tekemddn enemman yhteistyotd markkinoinnillisesti, jota voidaan pitdd positiivisena
tuloksena. Omaa kotisivua pidetdin tirkeana ja sitd kautta toivotaan vapaa-ajan mat-
kustajien 16ytivin kohteet ja tekevit varauksen. Siksi oma kotisivu pitdd olla edustava,

helppo ja mahdollisimman yksinkertainen. Jokaisen oman kotisivun tehokkuutta auttai-
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si se, ettd matkailullisille kartanoille tehtaisiin oma yhteinen markkinointisivusto, jolta
esimerkiksi ohjataan tekemain varaus valitun kohteen oman kotisivun kautta, tai suo-
raan yhteisen sivuston kautta. Yhteisen markkinointisivuston kannalla olivat kaikki
haastatellut kartanot. Mielipiteet siitd, minkilainen sivuston tulisi olla, olivat hyvin eri-
laisia. Kyselytutkimuksen perusteella yhteinen markkinointisivusto halutaan, mutta ni-

kemykset minkilainen sivuston tulee olla, ovat erilaisia.

Haastatteluista kavi ilmi, ettd markkinointisivuston tekijan ja ylldpitajan pitaa olla ulko-
puolinen, eikd parhaillaan kartanoissa ty6skentelevi, jotta kukaan ei tulisi mustasukkai-
seksi. Ensin kannattaa tehda pelkkd markkinointisivusto, joka esimerkiksi ohjaa teke-
miéan varauksen valitun kohteen kotisivun kautta tai sivusto, jonka kautta voi pyytaa
tarjouksen. Osa kartanoista haluaisi sivustolle my6s myyntiominaisuuden, joka tekisi
kartanoiden palveluiden varaamisen mahdollisimman helpoksi. Kuitenkin suurin osa
haluaisi aloittaa markkinointisivuston tekemiselld ja myyntiominaisuuden sivustolle voi-

si lisitd myohemmin kun se nihdéin tarpeelliseksi, ja kun se on kannattavaa tehda.

8.2.4 Myynnillisen yhteisty6n lisddiminen

Vain osalla kartanoista on resursseja pitdd omaa myyntiosastoa, joka hoitaisi myynnin ja
sen kehittimisen. Suhteessa suuremmalla osalla haastatelluilla kartanoilla on oma myyn-
tiosasto tai henkild, verrattuna kyselytutkimukseen vastanneisiin. Ero johtuu siita, ettd
haastatellut kartanot ovat kaikki nikyvid ja matkailukaytossa olevia kartanoita, joilla on
tarkkaan mietittynd myyntiin kaytettivissd olevat resurssit. Kartanot ovat erilaisia,

erisuuruisia ja matkailutoimialojen osuus litketoiminnasta vaihtelee suuresti.

Markkinointikanavista etenkin oma Internet-sivu on kartanoille tirked myynnin osalta,
koska sitd kautta tehdddn eniten varauksia ja saadaan suurin osa tarjouspyynnéistd. La-
hes kaikki haastatellut kartanot kayttavat matkatoimistoja ja matkanjérjestdjid varaus-
kanavana, mutta kyselytutkimukseen vastanneista alle puolet kdyttia matkatoimistoja tai
matkanjarjestajid. Ero voi johtua siitd, ettd matkatoimistoja ja matkanjarjestajia eivit voi

kaikki kayttaa rajallisten resurssien takia.
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Suoramyyntia pitavat niin haastatellut kuin kyselytutkimukseen vastanneet toiseksi tar-
keimpind myyntikanavana. Yritysasiakkaat kayttavit kartanoiden palveluita eniten ja
siksi suoramyynti on kustannustehokkain tavoittaa kyseinen asiakasryhma. Yhteistyo-
kumppaneiden kautta tehdddn my6s paljon varauksia kartanoihin, joka on my6s kus-

tannustehokas keino tavoittaa eri asiakasryhmid.

Suurin osa kartanoista haluaa parantaa kartanoiden valisti myynnillistd yhteistyota, jota
talla hetkelld tekee vain muutama kartano. Kuitenkin markkinoinnillista yhteistyotd ha-
lutaan tehdd enemmin kuin myynnillistd. Lahes puolet kyselytutkimukseen vastanneista
haluaisi yhteisen markkinointisivuston, jota kautta my6s varauksen voi tehdé suoraan,
ilman ettd kartanon sivuille pitdisi ohjata ensin. Tamai helpottaisi ja nopeuttaisi ostota-
pahtumaa, mutta myyntiominaisuuden tekeminen sivustolle on kallista. Kannattaisi siis
aloittaa markkinointisivuston tekemiselld ja tarpeen vaatiessa sivustolle voi lisitd myyn-

tiominaisuuden.

8.2.5 Kartanoiden vilistd yhteistyOta tarvitaan lisda

Vain muutamat kartanot tekevit jotain muuta kuin markkinoinnillista ja myynnillista
yhteistyotd keskenain, joka eroaa selvisti esimerkiksi yhteistyon tekemisestd Virossa.
Tutkimuksen perusteella kivi selviksi, ettd kartanoiden pitda lisitd yhteistyotd my0s

muuten kuin markkinoinnin ja myynnin osalta, koska myos muu kartanoiden valinen

yhteisty6 olisi kaikille etu.

Yhteistyon voimin kartanot voisivat kehittaa tuotteita keskendin ja niin voidaan tarjota
matkailijoille erilaisia palveluita seka tuotteita laajemmin ja monipuolisemmin. Nyky-
paivan matkailija on vaativa ja olettaa, ettad kohteessa on paljon erilaisia aktiviteetteja ja
nihtivdd. Yhteistyon voimin aktiviteetteja voidaan tarjota monipuolisemmin ja matkai-
lija saadaan kiinnostumaan kohteesta. Muuten kartanoiden pitéisi pystya itsenaisesti

tarjoamaan erilaista tekemistd koko matkan ajaksi.

8.2.6 Kartanomatkailun tulevaisuus

Matkailijoiden kiinnostus maan historiaa, kulttuuria, perinteitd ja puhdasta luontoa koh-

taan kasvaa koko ajan. Tatd kaikkea kartanoilla on tarjota asiakkailleen, joten matkailul-
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lisilla kartanoiden kysynnin oletetaan kasvavan vuosi vuodelta. Ulkomaisten matkaili-
joiden yopymiset Suomessa ovatkin lisidntyneet viimeisten vuosien aikana. Kotimais-
ten yopymisia on vuorokausissa enemman, mutta kasvua tulee hakea kansainvilisilta
markkinoilta. Kohdentamalla markkinointia enemmain kansainvalisiin markkinoihin,
saadaan myos ulkomaalaiset matkailijat 16ytimaan kartanot ja kiinnostumaan niiden
monipuolisista palveluista ja tuotteista. Tdtd edesauttaisi jo aiemmin esitelty yhteinen

markkinointi- ja/tai myyntisivusto, jonka avulla saavutettaisiin parempi nakyvyys.

Pelkdn markkinointi- ja/tai myyntisivuston tekeminen ei automaattisesti takaa parem-
paa nakyvyyttd, vaan sivusto pitdd olla ammattitaidolla tehty ja jonkun tulisi yllapitaa

sitd, jotta kartanoiden tiedot pysyisivit ajan tasalla. My6s muu kartanoiden vilinen yh-
teisty® parantaisi mahdollisuuksia kilpailla isojen samanlaisia palveluita tarjoavien mat-

kailualan yrityksien kanssa.

Tutkimuksen perusteella yhteistyotd halutaan jatkossa tehda alueellisesti ja valtakunnal-
lisesti. Kartanomatkailussa on paljon kayttimatontd potentiaalia ja ulkomailta pitéisi
ottaa mallia sekd ideoita, joita voitaisiin soveltaa my6s Suomessa. Mielenkiintoista olisi
my6s toimeksiantajani ja Toomas Tirkin kanssa puheeksi tullut matkailullinen yhteistyo
Itameren alueella. Yhteistyon tekeminen niin laajalla alueella olisi haastavaa, mutta
Itameren alueella on helppoa ja nopeaa liikkua esimerkiksi laivalla maasta toiseen. Ta-
mi mahdollistaisi matkailijoiden tutustuttamisen moneen eri maahan ja kulttuureihin

matkan aikana.

8.3 Tyon rajoitteet ja jatkotutkimus

Tutkimus on rajattu Suomessa sijaitseviin matkailullisiin kartanoihin ja kysely ldhetettiin
vain niille kartanoille, joiden sihkopostiosoite 16ytyi Internetin kautta. Jatkotutkimusta
ajatellen, seuraavan laajemman tutkimuksen voisi tehdi lahettimalla kyselytutkimus

postitse, koska ndin voisi saada suuremman mairan kartanoita vastaamaan kyselyyn.

Useat kartanot sijaitsevat kaukana toisistaan ja tulevaisuudessa kannattaisi tutkia karta-

noiden vilistd yhteisty6td ja sen kehittimistéd alueellisesti. Téssa tyGssa tutkittiin kaikkia
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Suomen kartanoita ja keskityttiin matkailullisiin kartanothin. Uskoisin kuitenkin, ettd

kartanoiden toimenpiteité olisi helpompi tutkia jatkossa aluekohtaisesti.
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Liitteet

Liite 1. Kartanoiden teemahaastatteluiden kysymykset

Yleiset kysymykset:

- Haastateltavan nimi ja tehtdva yrityksessa

- Miten kartanon suosio on noussut/laskenut viimeisen viiden vuoden ai-
kana?

- Mitka ovat kartanon karkituotteet?
+ Miki on majoituksen, ravintolan, kokouspalveluiden, kylpylin, museon ja/tai
muiden palveluiden osuus litkevaihdosta?

- Ketki ovat kartanot tarkeimmait asiakkaat?

- Ketki ovat kartanon tirkeimmit kilpailijat?
+ Miksi valitsit juuri nama?

- Milloin kartano on auki?
+ Milloin kartano on kiinni?

Markkinointi:

- Mitki ovat markkinoinnin kohderyhminne?
+ Miten huomioitte kohderyhmin markkinointikanavien valitsemisessa?

- Mitki ovat yrityksenne markkinointikanavat?
+ Miksi kaytatte juuri néita eri kanavia?
+ Teetteké markkinoinnillista yhteistyota jonkun muun kartanon kanssa?
+ Entd muiden matkailutoimijoiden kanssa? Mitka toimijat?

- Miten haluaisitte markkinoida kartanoa tulevaisuudessa?
+ Kotimaassar
+ Ulkomaille?
+ Misti haette kasvua?
+ Mitd markkinointikanavia tulisi kayttaar

- Tulisiko kartanoilla olla yhteisid markkinointikanavia tulevaisuudessa?
+ Jos vastaus kylla, minkalaiset markkinointikanavat olisivat hyvia?
+ Jos et tule ilmi sihkoisia kanavia, kysy: Mita sdhkoéisia markkinointikanavia tu-
lisi kayttad?
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Myynti:

Mitki ovat kartanon myyntikanavat?

+ Myytteko palveluitanne yhdessd jonkun muun kartanon kanssa? Jos myy, niin
miten?

+ Teettekd myynnillistd yhteisyotd matkailutoimijoiden kanssa? Mitkéd toimijat?

Miten haluaisitte myydi kartanoa tulevaisuudessa?
+ Kotimaassa?
+ Ulkomaille?

+ Kysy sihkoisista kanavista, jos ei sano niista?

Onko mielestinne tarvetta parantaa kartanoiden yhteisty6td myynnilli-
sesti?

+ Millaiset myyntikanavat olisivat hyvia?

+ Jos et tule ilmi sihkoiset kanavat, kysy: mitd sahkoisia kanavia tulisi kayttaa?

Yhteistyo:

Minki yritysten kanssa teette tilld hetkelld yhteisty6ta?
+ Minkalaista yhteistyota teette?

Teetteko yhteisty6td muiden kartanoiden kanssa?
+ Jos vastaus kylla, kysy: minkilaista yhteistyota?

Miti lisdarvoa yhteisty6 tuo?
+ Yritykselle?
+ Asiakkaalle?

Loppukysymykset:

- Mitka ovat mielestisi kartanomatkailun mahdollisuudet tulevaisuudessa?

- Mitd mielti olette, jos tehtdisiin Suomen matkailullisille kartanoille yhteinen
- markkinointi- ja/tai myyntisivusto?

- Onko neuvoja yhteistd myynti- ja/tai markkinointisivustoa varten?

- Jos matkailija kysyy suositustasi kartanomatkalleen Suomessa, mitid kolmea
kartanoa suosittelisit? (pois lukien oma kartano). Miksi valitsit juuri nima
kartanot?

- Vapaa sana: Miten haluaisitte kehittdi kartanomatkailua Suomessa?
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Liite 2. Toomas Tirkin teemahaastattelun kysymykset

Yleiset kysymykset:
- Haastateltavan nimi ja tehtidva yrityksessa?

- Mitki ovat viisi kysytyintd kartanot Virossa?
+ Miksi juuri ndma kartanot ovat kysyttyjar
+ Onko niissd kartanoissa jotain parempia palveluita kuin muissa? Jos on, niin
minkalaisia?

- Minkilaista yhteisty6té kartanot tekevit keskendin ja muiden yritysten
kanssa?
+ Oletteko itse ollut mukana yhteisty0ssar Jos olette, niin miten?

- Mikai taho tai mitki tahot koordinoivat kartanomatkailun kehittimista
Virossa?
+ Jos el mainitse julkista sektoria, kysy mika on julkisen sektorin rooli kar-
tanomatkailun kehittimisessa?

- Miten www.manor.ee sivuston perustaminen lihti liikkeelle?
+ Oletteko ollut mukana www.manor.ee sivuston perustamisessar
+ Kuka tai ketkd on ollut perustamassa siti?

- Miten www.manot.ee sivusto on vaikuttanut kartanoiden kysyntiian?
+ Onko mielestinne www.manor.ee yrityksen toiminnassa jotain kehitettavaa?
Jos on, niin miten sitd voisi kehittda?

- Miten www.manot.ee sivuston perustaminen rahoitettiin?
+ Miten sivuston yllapito rahoitetaan ja kuka titd hoitaa?
+ Onko VisitEstonia antanut tukea kartanoiden myynti ja markkinointi sivustol-
le?

Kartanoiden myynti ja markkinointi:

- Miten VisitEstonia tuo kartanot esille omassa kansainvialisessi markki-
noinnissaan?
+ Onko kartanoilla joku erikoisrooli tai painotetaanko niitd jotenkin korostetus-
ti?

- Mitki ovat matkailullisten kartanoiden markkinointikanavat?
+ Jos el sano sahkoisia kanavia, kysy niista:
+ Mita sahkoisid markkinointikanavia kartanot kayttavat?

- Mitki ovat matkailullisten kartanoiden myyntikanavat?

+ Jos el sano sahkoisia kanavia, kysy niista:
+ Miti sihkoisia markkinointikanavia kartanot kayttavat?
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- Mitki ovat kartanokohteiden markkinoinnin kohderyhminne?
+ Mitka ovat paamarkkinointialueenne? Lisdys: Minkd maan kansalaisille yrite-
tadn markkinoida eniten?

Loppukysymykset:
- Mitka ovat mielestisi kartanomatkailun mahdollisuudet tulevaisuudessa?

- Olisiko kartanoiden yhteisty6 Itimerelld mahdollista jatkossa? Jos on,
niin miten?

- Voiko kartanoista tulla erdinlainen Itimeren yhteisbrindi?

- Jos matkailija kysyy suositustasi kartanomatkalleen Virossa, mitid kolmea
kartanoa suosittelisit? Miksi juuri nima?
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Liite 3. Webropol-kyselylomake

-
WTE L AAGA-HELIA

ammattikorkeakoulu

Kartanoiden yhteistyon kehittaminen

1. Vastaajan tiedot:

Etunimi *

Sukunimi *

Kartanon nimi *

Y¥rityksen nimi

Tydtehtdva (esim. omistaja, toimitusjohtaja, hotellipdillikkso tai
ravintolapdallikka) =

Puhelinnumero *

Sahképostiosoite *

Yleiset kysymykset kartanosta

2, Mikh on kartanon omistustausta? *
[T aalssisaeerd

[T Eruununkartano
[T Suuri sastylisten omistuksessa allut tila {esim. herraskartano)

[ Huw mika?
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3. Mikh on kartanon pliftoimiala® *

7 Alkutuotanto

™ Mathkallu

Muu
mika?

[

4. Kuinka suuri on matkailutoimialoj liiketoiminnasta? [ Vastaus kymmenen prosentin tarkkuudella yldspain
pydristien) *

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 1000%

Matkailutoimialojen osuus cr c CCrCCCECCrC
liiketoiminnasta

5. MitkS ovat yrityksen tuotbest / palvelut? (Valitse yksi tai useampi) *

I_ Majoltustuots
I_ Reavintolatuote
|_ Eokoustuote

[T Musestuote

I_ Ohjelmapalvelut
I_ Kylpyl Spalvelut
I_ Metzitalous

[~ Maatalous

[T HMuu mikd j mitka?

I_ Ei mik88n nalstd valhtoehdalsta

6. Kuinka suuri on alla olevien asiakasryhmien osuus koko asiakaskunnastanne? {Vastaus kymmenen prosentin
tarkkuwdella ylispiin pybdristien) *

0% 10% 20% 30%: 40% 50% 60% 70% 80% 90% 1009%
Yritysasiakkaat cCcCcC C e C CCCorC

Yksittdiset kotimaan asiakkaat
Yksittdiset kansainviliset asiakkaat
Kotimaiset ryhmat

Kansainviliset ryhmat

i IS B TS T
i T B B B
s BEEs B TS B
s T B B
s BEs B TS B
i T T T
5 T B B
5 TS NS TS N
s T B B
i TS NS TS N
i T T T

Muut asiakasryhmat

Markkinointi ja myynti
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7. Mitkl ovat yrityksenne markkinointikanavat ja niiden tirkeys?

keytbssA tArked  tArkeA Tirked  tarkes

Oma kotisivu * r c r r C
Sucramarkkinointi * (o r (o
Oma esitetuotanto * r 0 r r (8]
Matkatoimistot / Matkanjarjestidjat * r C r C L9/
Aikakausilehdet / Muut lehdet * r Lo/ e e (o
Toimittajavierailut * r 0 r r (8]
tzt:rr‘]s:ﬁ:ﬂ;siitvﬁkumppaneiden . P c o

Messut * r 0 r r (8]
Muut kanavat r c r r C

8. Teetteki markkinoinnillista yhteistyitd jonkun muun kartanon kanssa? (Valitse yksi tal useampi) *

[ Dlemme tehnget aikaisemmin markkinoinnillista yhteistysts
[ Teemme nyky3an markkinoinnillista yhteistyots
[T Haluamme tulevaisuudessa tehdd markkinoinnillista yhteistyota
[T Markkinoinnilliselle yhteistydlle muiden kartanoiden kanssa ei ole tarvetta
9. Teettekd yhteistyits mulden matkailualan teimijoiden kanssa kuin matkailullisten kartanoiden? [ Valitse yksi tai
useampi) *
[T Olemme tehneet aikaisemmin yhieistydtd matkailualan teimijoiden kanssa
[T Teemme nyky&&n yhteistydtsd matkailualan toimijeiden kanssa
[T Haluamme tulevaisuudessa tehds yhieistydts matkailualan teimijoiden kanssa

I_ Yhteistydlle matkailualan toimijoiden kanssa i ole tarvetta

10. Mitkd seuraavista ovat yrityksen myyntikanavia? (Valitse yksi tai useampi) *

[T oma myyntinenkild / ema myyntiosasto

Sugramyynti

Oma kotisivu (Valitse tdma, jos kotisivujen kautta voi tehdd suoraan varauksen)
Matkatoimistot / Matkanjarjestsjat

Online varauskanavat {esim. Booking.com ja Hotels.com jne.)

Yhteistydkumppanit

Muu miks / mitka? |

Ei mikadn ndistd vaihtoehdoista

o0t nn

11. Tulisike kartanoilla olla yhteisid markkinointikanavia tulevaisuudessa? (Valitse toinen valhtoshdoista) =

& kyla
[ ol -

12, Onko mielestinne tarvetta parantaa kartanoiden yhteistydta myynnillisesti? (Valitse toinen vaihtoehdoista) *

© Kkyla
€ E
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Yhteistyo

13, Tesettekd jotain muuta kuin markkinoinnillista tai myynnillists yhteistyitd muiden kartanoiden kanssa? [Jos
vastaus on kylld, kirjoittakaa avoimeen kohtaan, minkd kartanoiden kanssa ja mink&laista yhteistydta teette)

' kyna |

C E

14. Miks seuraavista mielestinne auttaisi matkailullisten kartanoiden liiketoimintaa tulevaisuudessa? (Kysymys
koskee kartanoita, joilla on matkailullista liiketoimintaa kuten: majoitus-, ravintola-, kokous-, ohjelma- museo- tai
kylpylipalveluita. Valitse yksi tai useampi)

[T Kartanoiden yhteinen markkinointisivusto Internetisss
" Kartanoiden yhteinen markkinointi- ja myyntisivusto Internetissd

[T ¥hteiselle Internet-sivustolle ei ola tarvetta

[ Muu mika?

15. MinkBlainen yhteisen markkinointi- ja /tai myyntisivuston tulisi olla? (HUOM. vastaa tihin kohtaan vain, jos
edelliseen kysymyhkseen vastasit: kartanoiden yhteinen markkinointisivusto Internetisss tai kartanoiden yhteinen
markkinointi- ja myyntisivusto Internetissh)

=l

E

16. Miten haluatte kehittds kartanomatkailua Suomessa?

-l
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Liite 4.

—_

A S O A

—_
o

11.

Kyselytutkimukseen vastanneet kartanot

Ala-Lemun Kartano
Espoon Kartano
Furuvikin Kartano
Hahkialan Kartano
Haikon Kartano
Harjattulan Kartano
Hovilan Kartano
Himeenkylan Kartano

Harkilan Kartano

. Inkalan Kartano

Irjalan Kartano

12. Jarvikylin Kartano

13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24,
25.
20.
27.
28.
29.
30.

Kannashovi

Katajiston Kartano (Aulangon Kievari)
Kirstulan Kartano
Klemolan Kartano
Koiskalan Kartano
Kotvumien Kartano Oy
Kopila Kartano
Koskipain Kartano
Kuralan Kartanotila
Laukon Kartano

Liedon Vanhalinna
Louhisaaren Kartanolinna
Luukin Kartano

Lyttylan Kartano

Loydon Kartano
Mattelmien Kartano
Messilan Kartano

Metsiankylin Kartano
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31. Moision Kartano

32. Mustilan Kartano

33. Mustion Linna

34. Nautelan Kartano

35. Pekkalan Kartano

36. Sahalan Kartano

37. Tervaniemen Kartano
38. Tolvilan Kartano

39. Toyrylan Kartano

40. Vanha-Lahden Kartano Oy
41. Villilan Kartano

42. Westerby Gird

43. Wuolteen Kartano
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