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Tiivistelma

Opinnadytetyon tarkoituksena on selvittda tekijoita, jotka vaikuttavat koira-, auto-, ja moottoripyorayhdistysten ta-
pahtumapaikan valintaan. Tutkimuksen kohderyhmaan kuuluvat yhdistykset on keratty Matkailukeskus Rauhalahti
Oy:n asiakasrekisteristd. Opinndytetydn toimeksiantaja Matkailukeskus Rauhalahti Oy haluaa tutkimuksen avulla
selvittaa yrityksen toiminnan potentiaalisia kehityskohteita, jotta yrityksen toimintaa ja markkinointia olisi mahdollis-

ta parantaa yhdistysten saavuttamiseksi.

saation ostokayttaytymisestd ja yhdistystoiminnasta. Tyossa kasitellddn myos toimeksiantajan toimialaan liittyvaa
teoreettista viitekehysta, jonka lisaksi on tehty analyysi yrityksen nykytilasta ja sen kilpailijoista. Tyo on toteutettu
maarallistd eli kvantitatiivista tutkimusmenetelmaéa kayttaen. Tutkimustulokset opinndytety6hon on keratty sahkoi-
sen kyselylomakkeen avulla, joka on lahetetty sdahkdpostitse 170 yhdistykselle. Kyselyyn vastasi 44 yhdistyksen

edustajaa eli 25,9 prosenttia kokonaismaarasta.

Suurin osa eli 75 prosenttia tutkimukseen osallistuneiden yhdistysten paatoimipaikoista sijaitsee Eteld-Suomessa ja
82 prosenttia yhdistyksista jarjestda tapahtumia ympari Suomea. Tutkimukseen osallistuneista vain kuusi yhdistysta
kertoi vierailleensa aikaisemmin Matkailukeskus Rauhalahdessa ja 17 yhdistysta kokonaisvastaajamaarasta pitda
Matkailukeskus Rauhalahtea varteenotettavana vaihtoehtona tapahtumapaikkaa valitessaan. Tutkimustuloksista
selviad, etta huomioimalla ilmi tulleet kehityskohdat, Matkailukeskus Rauhalahdella on hyvdt mahdollisuudet saa-

vuttaa potentiaaliset yhdistysasiakkaat.
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JOHDANTO

Toimeksiantajamme Matkailukeskus Rauhalahti Oy:n asiakaskunta koostuu niin yksittaisista matkaili-
joista, kuin my6s ryhmista. Yhtend kohderyhmana ovat yhdistysasiakkaat, jotka jarjestavat ryhmil-
leen tapahtumia, joissa yhteisen vapaa-ajan vieton ohella voidaan pitda esimeriksi ndyttelyita tai
koulutuksia. Tapahtumia jarjestévat ryhmat voivat olla pienid, vain kymmenien henkildiden suuruisia
tai suuria, joissa osallistuvia jasenia on useita satoja. Taman vuoksi on tdrkead, ettd yritys joka
markkinoi omia palveluitaan yhdistyksille, osaa suunnata markkinointinsa juuri sille asiakasryhmalle,
joka kuuluu sen potentiaalisimpaan kohderyhmdan. Jotta markkinoinnin kohdistaminen olisi mahdol-
lista, tulee yrityksen selvittaa halutun kohderyhman tarpeet ja toiveet, seka verrata tuloksia omiin
palveluihin ja resursseihin. Nain yritys pystyy selvittdmaan, onko sen mahdollista tayttaa yhdistysten
tarpeet olemassa olevien palveluiden osalta vai tarvitaanko tehda toimenpiteitéd palveluiden paran-

tamiseksi.

Matkailukeskus Rauhalahti Oy on kohdistanut markkinointinsa koira-, auto- ja moottoripyérayhdis-
tyksille. Naille yhdistyksille Matkailukeskus Rauhalahti postittaa joka kesda markkinointikirjeen, joka
koostuu saatekirjeestd ja seuraavan vuoden kesda koskevasta esimerkkitarjouksesta. Mikali esi-
merkkitarjouksen saanut yhdistys pyytda omia tarpeitaan tayttdvaa uutta tarjousta, tarkistaa Matkai-
lukeskus Rauhalahti jokaisen tarjouksen tilannekohtaisesti, riippuen esimerkiksi yhdistysten jdsen-
maarasta. Vaikka yhdistyksille suunnattu markkinointi on ollut suhteellisen aktiivista, ei Matkailukes-

kus Rauhalahti ole saavuttanut haluttua maaraa yhdistyksia asiakkaikseen.

Kesalla 2014 Matkailukeskus Rauhalahdessa suoritetun syventavan harjoittelun kautta saimme heilta
toimeksiannon opinndytetydlle, jonka tarkoituksena on selvittad mitka eri tekijat vaikuttavat yhdis-
tysten tapahtumapaikan valintaan. Kesan 2014 aikana toinen opinndytetydntekija, Eveliina Halinen
paivitti yhdistysten yhteystiedot Matkailukeskus Rauhalahden asiakasrekisteriin ja lahetti markkinoin-
tikirjeet. Elokuussa ennen leirintdalueen sulkeutumista ja harjoittelun padttymista Eveliina soitti yh-
distyksille markkinointipuhelut, joissa tiedusteltiin yhdistysten mielenkiintoa Matkailukeskus Rauha-
lahtea kohtaan. Puheluiden avulla Matkailukeskus Rauhalahti sai useita pyyntdja uusille tarjouksille,
seka me saimme tdrkeaa tietoa opinndytety6tamme ajatellen. Taustatydn teko opinnaytetyétamme
varten nosti kiinnostustamme tutkimusta kohtaan, silla sen avulla tydn merkitys kasvoi ja saimme
samalla varmuuden siita, ettd opinndytetydmme voi todella johtaa konkreettisiin kehittémistoimenpi-
teisiin. Tutkimusta tehdessamme pdasimme myods perehtymaan yritysmarkkinoinnin maailmaan, joka

aiheena on meistd molemmista mielenkiintoinen ja auttoi meité hahmottamaan tyén kokonaisuuden.

Opinndytetydbmme tarkoituksena on siis tuoda Matkailukeskus Rauhalahdelle esille ne tekijat, jotka
vaikuttavat tutkimuskohteena olevien yhdistysten tapahtumapaikan valintaan. Tutkimus toteutettiin
kvantitatiivista eli maarallistd tutkimusmenetelmaa kayttden, silla tutkimustulokset kerdsimme yhdis-
tyksille suunnatun sdhkdisen kyselytutkimuksen avulla. Saamiemme tulosten pohjalta Matkailukes-
kus Rauhalahti voi suunnitella kohdennetumpaa markkinointia koira-, auto- ja moottoripydrayhdis-
tyksille seka kehittda palveluitaan tutkimuskohteena olevien yhdistysten tarpeita vastaaviksi. Tama

tutkimus esittelee tulokset, eika siis kata toimenpiteiden toteuttamista.



2

7 (68)

YRITYSMARKKINOINTI ELI B-TO-B-MARKKINOINTI

Bergstromin ja Leppasen (2009, 20.) mukaan markkinoinnilla tarkoitetaan strategiaa, eli tapaa aja-
tella ja toimia. Markkinointiajattelun Iahtékohtana ovat nykyisten ja potentiaalisten asiakkaiden tar-
peet, arvostukset ja toiveet. Ndiden pohjalta kehitetddn uusia tuotteita ja palveluita. Asiakaslahtoi-
sen markkinoinnin liséksi markkinoinnissa tulee huomioida yrityksen toiminnan kannattavuus pitkalla
tahtaimella. Asiakassuhteiden lisaksi yritysten tulee yllapitda suhteita eri verkostoihin ja kumppanei-
hin, kuten muun muassa tavarantoimittajiin, jalleenmyyjiin, omistajiin ja muihin sidosryhmiin. Mark-
kinoinnilla tarkoitetaan myds erilaisia toimenpiteitd, joissa yrityksen tulee tehda jatkuvasti paatoksia.
Markkinoivalla yrityksella tulee olla jotain myytavaa, eli tavara tai palvelu tai ndiden yhdistelma, eli
tarjooma. On tdrkead, etta tarjottavalla tuotteella tai palvelulla on kysyntda ja ettd se erottuu kilpai-
lijoista, seka tyydyttaa asiakkaiden tarpeita ja tuo heille arvoa. Tuotteiden on oltava helposti ostajien
saavutettavissa, seka niiden olemassaolosta ja ominaisuuksista on kerrottava markkinointiviestinndn
avulla. Markkinointiin vaikuttaa myos suuresti ymparistd, eli muun muassa toimipaikan sisustus seka
henkilostdn toiminta. Kaikki ndma markkinoinnin toiminnot muodostavat yhdessa kilpailukeinot eli

markkinointimixin, joita kasittelemme tarkemmin kappaleessa 3.2.

Ojasalon ja Ojasalon (2010, 24.) mukaan B-to-b-markkinoinnissa yritys tai jokin muu organisaatio
toimii sekd myyjana ettd ostajana. Tama tarkoittaa sitd, ettad yritykset ostavat usein palveluja ja ta-
varoita, joita kdytetdan muiden tavaroiden tai palveluiden tuottamiseen. Tuotetut tavarat tai palvelut

yritys myy tai tuottaa eteenpain muille organisaatioille tai kuluttajille.

Oheisen taulukon avulla voidaan karkeasti havainnollistaa b-to-b-markkinoinnin ja kuluttajamarkki-
noinnin eroja (Ks. Taulukko 1.) Markkinoinnin rakenteessa nahtavat erot koostuvat maantieteellisista
eroista sekd ostajien, ettad kilpailevien myyjien maarista. Tuotteiden ja palveluiden osalta erot koh-
distuvat tuotteiden tekniseen toteutukseen, toimitus- ja saatavuusvarmuuteen seka asiakkaan pe-
rimmaiseen ostotarkoitukseen, joka esimerkiksi b-to-b- markkinoinnissa on muu kuin henkildkohtai-
nen kayttd. Ostokayttdytyminen b-to-b- markkinoinnin ja kuluttajamarkkinoinnin vélilld eroaa esi-
merkiksi siten, ettd toisessa ostajat ovat koulutettuja ammattiostajia ja toisessa yksil6itd. Myods osto-
paatokseen vaikuttavat tekijat eroavat toisistaan ja ostomotiiveihin kohdistuvat erilaiset vaikutteet.
Néitd kasittelemme tarkemmin kappaleessa nelja. B- to-b- markkinoinnissa ja kuluttajamarkkinoin-
nissa myyijien ja ostajien suhteissa nakyvat erot keskittyvat heidan valisen suhteen laatuun ja tekni-
sen asiantuntemuksen merkitykseen. Jakelukanavat b-to-b- markkinoinnissa ovat usein lyhyitd ja
toimitus tapahtuu suoraan asiakkaalle, kun taas kuluttajamarkkinoinnissa jakelukanavat ovat epa-
suoria, silla asiakassuhteita on lukuisia. Markkinointiviestinnan osalta yritysmarkkinoinnissa panoste-
taan enemmaén henkildkohtaiseen myyntiin ja kuluttajamarkkinoinnissa mainontaan. Naissa kahdes-
sa markkinointimuodossa hinta tuodaan esille eri tavoin. Yritysten valilld hinnat usein kilpailutetaan
kun taas kuluttajille esitettavat hinnat ovat etukdteen maaritelyja. B-to-b- markkinoinnissa tulee
huomioida kysynnan voimakas vaihtelevuus, joten se vaatii jatkuvaa johtamista toisin kuin kulutta-

jamarkkinointi, jossa kysynta on tasaisempaa. (Ojasalo ja Ojasalo 2010, 24.)
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Tuotteita markkinoivien tahojen nakdkulmasta ostavia organisaatioita on usein vahan, joten tasta
syystd massamarkkinointi ei ole kannattava lahestymistapa. Sen sijaan mahdollisimman tehokkaan
tuloksen saavuttamiseksi suositaan yksildllista business-to-business—markkinointia ja verkostoitumis-
ta. Usein tuote tai palvelu ja siihen liittyvéd markkinointikokonaisuus rdataléidaan asiakkaan tarpeiden
mukaan. (Bergstrém ja Leppanen 2009, 146.)
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TAULUKKO 1. B-to-b-markkinoinnin ja kuluttajamarkkinoinnin erot (Ojasalo ja Ojasalo 2010, 24.)

B-to-b-markkinointi

Kuluttajamarkkinointi

Markkinoiden On keskittynyt maantieteellisesti On hajaantunut maantieteellisesti
rakenne Suhteellisen harvoja ostajia Paljon ostajia (massamarkkinat)
Kesken&an kilpailevia myyjia vahan Keskendan kilpailevia myyjia paljon
(pyrkivat erilaistamaan tuotteitaan)
Tuotteet ja Voivat olla teknisesti monimutkaisia Standardisoituja
Palvelut R&ataldidaan vastaamaan asiakkaan tar- Palvelun laatu seka toimitus- ja saata-
peita vuusvarmuus ovat jossain madrin tar-
Palvelun laatu seké toimitus- ja saata- keita
vuusvarmuus ovat erittdin tarkeits Tuotteen ostotarkoitus: henkilokohtai-
Tuotteen ostotarkoitus: muu kuin henki- nen kaytto
I6kohtainen kayttd
Osto- Ostajat ovat usein koulutettuja ammat- Ostajat ovat yksiloita
kayttaytyminen tiostajia Laheiset, kuten perheenjésenet ja ys-
Useilla eri organisaation tasoilla ja osas- tavat vaikuttavat ostamiseen
toilla on vaikutusta ostopaatdkseen Sosiaalisilla ja psykologisilla osto-
Tehtdviin ja toimintaan liittyvat ostomo- motiiveilla on dominoiva vaikutus
tiivit korostuvat
Myyjan ja Tekninen asiantuntemus on tarkeaa Tekniselld asiantuntemuksella on va-
ostajan viliset Henkilosuhteiden ostajan ja myyjan valil- hemman merkitysta
suhteet 14 tulee toimia Ostajan ja myyjan valinen suhde on
Merkityksellinen tiedonvaihto osapuolten persoonaton
valilld on henkilokohtaista Osapuolten valinen tiedonvaihto ei ole
Vakailla ja pitkaaikaisilla suhteilla rohkais- henkilokohtaista
taan asiakasuskollisuuteen Osapuolten valiset suhteet ovat muut-
tuvia ja valiaikaisia
Lyhytaikaiset asiakassuhteet rohkaise-
vat myyjan vaihtamiseen
Jakelukanavat Lyhyitd, suoraan asiakkaalle Epasuoria, asiakassuhteita on lukuisia
Markkinointi- Panostetaan henkil6kohtaiseen myynti- Panostetaan mainontaan
viestinta tydhdn
Hinta Syntyy tarjouskilpailun tai monimutkaisen Yleensa etukateen maaratty listahinta
ostoprosessin tuloksena
Kysynta Johdettua Suoraa
Joustamatonta (lyhyella tahtaimelld) Joustavaa

Voimakkaasti vaihtelevaa™
Epdjatkuvaa

Vahemman vaitelevaa
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Markkinoinnin segmentointi

Segmentoinnin avulla yritys etsii ja valitsee erilaisia asiakasryhmia markkinoinnin kohteeksi, siten et-
ta yritys kykenee tyydyttamaan valitun kohteen arvostukset ja tarpeet kilpailijoita paremmin. Seg-
mentilld tarkoitetaan asiakasryhmad, johon kuuluvilla ostajilla on vahintdan yksi ostamiseen liittyva

yhteinen piirre. (Bergstrém ja Leppdnen 2009, 150.)

Segmentointi on Kkilpailukeinojen perusta, joten tuotetarjonta ja asiakaspalvelu tulee suunnitella
segmenteittdin eli kohderyhmittdin. Tuotteiden ja palveluiden saatavuusratkaisut voivat olla erilaisia
eri kohderyhmille ja markkinointiviesti suunnitellaan jokaisen kohderyhman tarpeiden mukaiseksi.
Myés asiakassuhteita ylldpidetaan eri tavoin riippuen segmenteista. Talla tarkoitetaan sitd, ettei tuo-
tetta pelkastadgn markkinoida segmenteille, vaan tuotteet tai palvelut, seka koko toiminta suunnitel-
laan asiakaslahtoisesti. Segmentoinnin lahtdkohtana on erilaisten asiakasryhmien tunnistaminen ja
niiden valinta. Ensimmaiseksi yrityksen tulee 16ytaa asiakasryhmat, jotka eroavat toisistaan sen mu-
kaan, mité ostetaan ja milld perusteilla. Seuraavaksi yrityksen on valittava kaikista niista kohderyh-

mista ne, jotka se ndkee itselleen suosiollisimmiksi. (Bergstrom ja Leppanen 2009, 151.)

Segmentointi on prosessi, joka koostuu kolmesta eri vaiheesta: Ensimmaisessa vaiheessa yritys ana-
lysoi kysyntad, seka potentiaalisten ostajien ostokaytosta. Samalla selvitetdan ostokayttaytymiseen
vaikuttavat tekijat ja valitaan segmentointikriteerit. Toisessa vaiheessa yritys valitsee kohderyhmat
eli tavoiteltavat segmentit. Prosessin kolmannessa vaiheessa yritys luo markkinointiohjelman, joka
perustuu asiakasryhmien tarpeisiin. Jokaiselle segmentille suunnitellaan oma markkinointiohjelman-

sa. (Bergstrdom ja Leppanen 2009, 152 - 153.)
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Palvelujen markkinointi

Matkailupalveluja markkinoidessa on syyta ottaa huomioon, ettd palvelut ovat aineettomia toisin
kuin markkinoitavat tuotteet. Palveluiden tuotanto ja kulutus tapahtuu siis samanaikaisesti. Palvelut
poikkeavat tavaroista myds siten, etta tavarat toimitetaan "tiettyyn aikaan tiettyyn paikkaan”, mutta
palveluiden tulee toteutua vield “oikealla tavalla”. Palvelut ovat vaihtelevia, silld ne muuttuvat riip-
puen asiakkaista ja ostoajankohdista. Koska palvelut ovat aineettomia, ovat ne ainutkertaisia, eika
niitd voida varastoida. Talla tarkoitetaan sitd, ettd kayttdmatta jatetyn palvelun tuotantokapasiteetti

on lopullisesti menetetty. (Ojasalo ja Ojasalo 2010, 26 - 27.)

Tuotteiden markkinoinnissa katettavien kilpailukeinojen, eli 4 P:n (tuote, saatavuus, markkinointi-
viestinta ja hinta) lisaksi palveluiden markkinoinnin kilpailukeinoihin on otettu mukaan 3 P:tg, joita
ovat ihmiset, prosessi ja fyysiset tekijat (people, process, physical evidence). Palveluiden markki-
nointiin voidaan ottaa mukaan myds kahdeksas P, joka tarkoittaa tuottavuutta ja laatua (productivity

and quality). (Ojasalo ja Ojasalo 2010, 29.)

Oheisessa taulukossa (Ks. Taulukko 2.) on esitelty palvelujen laajennettu markkinointimix, eli 7 P:t3,
jotka koostuvat seuraavista kasitteista: Tuotteella tarkoitetaan ydintuotteen tai — palvelun ominai-
suuksia, laatutasoa, lisapalveluita, takuuta ja brandia. Saatavuus merkitsee jakelukanavan tyyppia,
valittajia, myyntipisteiden sijaintia, kuljetusta, varastointia ja jakelukanavien hallintaa. Markkinoin-
tiviestinta sisdltad muun muassa viestintakeinojen yhdistelman, yrityksen myyntihenkildstén, mai-
nonnan kohteet ja mainontatavat. Markkinoinnin kannalta hinnassa tulee ottaa huomioon jousta-
vuus, hintataso, maksuehdot, differointi eli yrityksen tai tuotteen erottaminen Kkilpailijoista ja annet-
tavat alennukset. Naiden tavanomaisten markkinoinnin 4 P:n lisdksi palvelujen markkinoinnissa on
huomioitava seuraavat 3 P:td: Ihmiset eli palveluja tuottavan yrityksen henkilésto, seké palveluja
kuluttavat asiakkaat. Palveluun vaikuttavien prosessien ominaisuudet, eli kuinka toiminnat etene-
vat, kuinka monesta vaiheesta palvelu koostuu ja miten asiakas osallistuu palveluun sen toteutta-
misvaiheessa. Viimeiseksi palveluiden markkinointiin vaikuttaa fyysiset tekijat, kuten toimipaikan
suunnittelu, henkiléstd, asiakkaille ndkyva valineistd, seka muut fyysiset tekijat (esimerkiksi tiedot-
teet ja kayntikortit). (Ojasalo ja Ojasalo 2010, 30.)
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Tavanomainen markkinointi (4P)

Tuote Saatavuus Markkinointiviestinta Hinta

e Ydintuotteen tai — Jakelukanavan tyyppi e Viestintakeinojen yhdistelma Joustavuus
palvelun ominaisuudet Vélittajat e  Myyntihenkilosto Hintataso
e Laatu Myyntipisteiden sijainti e Mainonta: kohteet ja tavat Maksuehdot
e Lisdpalvelut Kuljetus e Myynninedistéaminen Differointi
e Takuu Varastointi e Julkisuus Alennukset
e Brandi Jakelukanavien hallinta
Palvelujen markkinoinnin lisaelementit (3P)
Thmiset Prosessit Fyysiset tekijat

e Henkilostd: rekrytointi,
koulutus, motivointi,
palkitseminen, tiimi-
tyoskentely

e Asiakkaat

Toimintojen luku
Vaiheiden lukumaara

Asiakkaan osallistuminen

e Toimipaikan suunnittelu

e Asiakkaalle nakyva valineistd
e Henkilostd

e Muut fyysiset tekijat

2.3 Matkailumarkkinoinnin kilpailutilanteet

Markkinoilla toimivien matkailuyritysten toimintaan vaikuttavat matkailukysynnan muutokset seka
yleisesti vallitseva kilpailutilanne. Yksittaiset kilpailijat ja heidan toimintansa tuovat yritysten kilpailu-
tilanteisiin jatkuvasti uusia muutoksia, joihin tulee pystya vastaamaan erilaisia markkinoinnin kilpai-

lukeinoja kayttden. (Brannare, Kairamo, Kulusjarvi ja Matero 2003, 51.)

Brannare ym. (2003, 51 - 52.) listaavat nelja erilaista markkinatilanteisiin liittyvaa kilpailutilannetta,
joissa yritys voi itse paattaa operoiko se samanaikaisesti vai valikoiden. Ensimmaisessa kilpailutilan-
teessa matkailuyritys kilpailee omien ydinpalvelujensa tarjonnassa eli se kilpailee kaikkien sellaisten
yritysten kanssa, jotka tarjoavat samanlaisia tuotteita ja palveluja samankaltaisille asiakasryhmille.
Toisessa kilpailutilanteessa matkailuyritys kilpailee erilaisten, mutta samaan tuoteryhmé&an kuuluvien
tuotteiden ja palvelujen tarjonnassa. Tama tarkoittaa sitd, ettd keskenadn kilpailevat yrityksen tuot-
tavat palveluja, joiden tarkoitus on keskendan rinnastettavissa. Kyseisessa kilpailutilanteessa asia-
kasryhmat ovat erilaisia, mutta niiden perustarpeet ovat samankaltaisia. Kolmannessa kilpailutilan-
teessa matkailuyritys kilpailee kokonaisten matkailupalvelujen tarjonnassa eli kilpailutilanne laajenee
siten, etta yritys kilpailee erilaisille asiakkaille tarkoitettujen matkailueldmysten tarjonnasta muiden
matkailupalvelujen tuottajien kanssa. Neljannessa ja viimeisessa Kkilpailutilanteessa matkailuyritys
kilpailee kuluttajien valinnoista. Kyseinen kilpailutilanne on matkailulle ominainen silloin, kun asiak-
kaan tdytyy padttda rahankdytostddn matkailupalvelujen ja matkailupalveluja korvaavinen ja niita

tdydentavien tuotteiden valilla.
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Tutkimuksessa kasittelemme ensimmaista kilpailutilannetta, silla Matkailukeskus Rauhalahti haluaa
selvittdd kuinka heiddn palvelunsa eroavat muista samanlaisia palveluja tarjoavista yrityksistd. Tut-
kimuksen esille tuomien kehitysideoiden pohjalta Matkailukeskus Rauhalahden on mahdollista paran-
taa asemaansa Kkilpailijoiden rinnalla erityisesti ryhmia, kuten yhdistyksia palveltaessa. Kyselytutki-
muksen pohjalta vertaamme Matkailukeskus Rauhalahtea muutamiin muihin samoja palveluja tar-

joaviin yrityksiin, kuten muihin saman tason leirintdalueisiin seka lomakyliin.
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OSTOPAATOKSIIN VAIKUTTAVAT TEKDIAT

Brannaren ym. (2003, 230.) mukaan monet tekijat vaikuttavat matkakohteen valintaan ja matkapaa-
tds syntyy monimutkaisen prosessin tuloksena. Lopullisen paatoksen syntymiseen vaikuttavat mat-
kaan kohdistettavat toiveet, tavat joilla tietoa etsitddn seka erilaisten vaihtoehtojen vertailu. Matkai-

lijat, jotka suunnittelevat lopullista paatdstadn, ottavat vaikutteita henkilokohtaisista ja sosiaalisista

Motivaatio

Motivaatiolla on keskeinen osa ihmisen persoonallisuudessa. Se on henkinen tai fyysinen syy, joka
antaa suunnan ihmisen toiminnalle ja vireystasolle seka pitaa ylla tétd toimintaa. Motivaatiota voi-
daan kuvata yksilon sisdiseksi toiminnan tarpeeksi ja haluksi saada jotain aikaiseksi. Motivaatio on

siis ajatus-, tunne- ja tahtotoimintojen yhdistelma. (Internetix opinnot 2014.)

Jokaisella eri psykologian koulukunnalla on oma nakdkulmansa motivaation maarittelystd. Naita na-
kokulmia voidaan kutsua motivaatiokdsityksiksi. Esimerkiksi Freudin kasityksen mukaan ihmisen
psyyken tiedostamattomassa osassa sijaitsee motivaation perusta. Freudilaisen motivaatiokéasityksen
mukaan toiminnan ja kayttdytymisen perimmaisind maaradjina toimivat ihmisen tiedostamattomat
vietit ja halut. Oppimisteorioissa motivaation syntyyn vaikuttavat palkkioiden ja rangaistusten yhteis-
tyo, joten taman nakokulman mukaan motivaatio tulee oppimisen tuloksena. (Internetix opinnot
2014.)

Ruohotie ja Honka (1999,20.) kertovat, ettad tarvetta voidaan kuvata ihmisen sisdisena epatasapai-
non tilana, joka saa aikaiseksi toimintaa, jolla tasapaino saadaan saavutettua. Tarpeet on mahdollis-
ta luokitella niin sanottua kolmitasoteoriaa hyddyntden kasvu-, liittymis- ja toimeentulotarpeisiin.
Kasvutarpeet liittyvat mindn tarpeisiin, joihin kuuluvat muun muassa patemisen tarve, suoritustarve
sekd itsensatoteuttamistarve. Liittymistarpeilla tarkoitetaan kaikkia niita tarpeita, jotka liittyvat yksi-
I6n ja hanelle merkittdvien henkildiden valisiin suhteisiin. Naita ovat muun muassa liittymis-, valta-
ja kilpailumotiivi. Toimeentulotarpeilla tarkoitetaan yksilén ja lajin elamiselle valttdmattémia perus-
tarpeita, kuten esimerkiksi ndlan ja janon tyydyttdmisen tarpeen, turvallisuuden tarpeen ja sukupuo-

liset tarpeet.

Tarveteorioiden mukaan motivaation perusyksikét ndhdaan tarpeina, joita pyritdan tyydyttamaan,
jotta ihminen paasisi tasapainotilaan. Tunnetuin tarveteoria on Abraham Maslo’'w tarvehierarkia,
jonka mukaan yksilét tavoittelevat toiminnallaan aina korkeampaa tarvetasoa. Maslow’n mukaan ih-
misen tarpeet voidaan jakaa viiteen osaan (Ks. Kuvio 1.), jotka yhdessa muodostavat hierarkisen ta-
son. Jotta ihminen paasisi siirtymdadn seuraavalle tasolle, tulee alemman tason tarve olla taytetty.

Taytyy huomioida, etta hierarkia on joustava ja ettd, ihmisen toimintaan vaikuttava motivaatio on
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syntynyt eri tarpeiden kautta, joten yksilé voi jattda alemman tason miltei kokonaan tyydyttamatta

tarkeadn paamadraan pyrkiessaan. (Internetix opinnot 2014.)

Ldmsa ja Hautala (2004, 82.) kertovat, ettd Maslow jakaa ihmisen tarpeet viiteen ryhmaan. Alim-
paan tasoon kuuluvat fysiologiset tarpeet eli nalka, jano, 1ampd, suoja, vaatetus, seksuaaliset tar-
peet sekd muuta kehon tarpeet. Seuraavalle tasolle kuuluvat turvallisuuden tarpeet eli varmuus ja
suojautuminen fyysisiltd ja tunne-eldman haitoilta, sekd vaaran valttaminen. Keskimmaiselle tasolle
kuuluvat tekijat, jotka liittyvat sosiaalisiin tarpeisiin eli hyvaksyntd, ystdvyys, rakkaus, valittdminen,
yhteenkuuluvuuden tunne seka tarve toimia ryhmassa. Toiseksi ylimmalle tasolle kuuluvat arvostuk-
sen tarpeet, joita ovat esimerkiksi itsekunnioitus, tunnustus, asema, saavutukset seka muilta saatu
arvostus ja kunnioitus. Ylimmalle tasolle kuuluvat itsensa toteuttamisen tarpeet, joita ovat omat

saavutukset, henkinen kasvu ja kehittyminen, luovuus ja tiedon maaran lisddntyminen.

[tsensa toteuttamisen
tarpeet

Kunnioitus / arvostus

Yhteenkuuluvuuden
tarve esim. rakkaus, perhe,
yslavat

Turvallisuuden tarpeet
esim. terveys, turvattu o

Fysiologisten tarpeet
esim. vesi, ruoka, lepo

KUVIO 1. Maslow’n tarvehierarkia. Lahde: Chasing my future 2013.

Ostoprosessi

Ostoprosessi voidaan jakaa viiteen vaiheeseen, joita ovat tarpeen tunnistaminen, tiedonkeruu, vaih-
toehtojen arviointi, ostopaatds ja ostamisen jalkeinen kdytds. Tassa mallissa korostetaan, ettd osto-
prosessi alkaa kauan ennen konkreettista ostamista ja jatkuu pitkdén ostamisen jalkeen. (Kotler,
Bowen ja Makens 2006, 217.)

Kotlerin ym. (2006, 218.) mukaan ostoprosessi alkaa, kun kuluttaja tunnistaa ongelman tai tarpeen.
Tarve voi herata ulkopuolisen tai sisdisen arsykkeen vaikutuksesta. Kuluttaja huomaa eron hanen
tamanhetkisen tilan ja tavoitellun tilan valilld. Menneiden kokemuksien perusteella kuluttaja on oppi-
nut selviytymaan tarpeesta ja tieto tarpeen tyydyttavistd kohteista motivoi hanta tavoittelemaan nii-

ta.
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Kuluttaja, jota vaivaa tarpeen tunne, saattaa kerata tai olla kerdamatta tietoa tarvetta tyydyttavasta
kohteesta. Mikali kuluttaja on vahvasti motivoitunut ja tarpeen tyydyttava kohde on helposti tavoi-
tettavissa, on todenndkdista, ettd kuluttaja tekee ostopaatdksen heti. Mikali motivaation taso ei ole
hyvin vahva, kuluttaja voi varastoida tarpeen muistiinsa ja kerdtd siihen liittyvaa tietoa.
Tiedonkeruun maara riippuu motivoitumisen tasosta, tarjotun informaation maarastd, informaation
saannin helppoudesta, informaation arvosta ja tyydytyksestd, jota kuluttaja kokee informaation et-

sinnan seurauksena. (Kotler ym. 2006, 219.)

Kuluttaja voi saada informaatiota useista eri lahteistd, joihin kuuluvat muun muassa:

- Henkilokohtaiset lahteet: perhe, ystavat, naapurit, tuttavat

- Kaupalliset lahteet: mainonta, myyntihenkildsto, jakajat, pakkausmateriaali, esitteet
- Julkiset lahteet: ravintola-arvostelut, artikkelit, kuluttajamaaraa mittaavat julkaisut
(Kotler ym. 2006, 219.)

3.4 Paatoksenteko

Asiakas tekee ostopdatoksen vertailemalla eri vaihtoehtoja eri valintakriteereja kayttamalla, jotta
han |16ytad omaa tarvetta vastaavan oman tuotteen tai palvelun. Eri tekijat asiakassuhteiden eri vai-
heissa vaikuttavat my0ds osaltaan ostopaatéksen syntymiseen, joten valintakriteerit vaihtelevat riip-
puen ostajasta ja ostotilanteesta. Ostopaatdksen syntymiseen vaikuttavat myds ne asiat, joita ostaja
arvostaa, esimerkiksi henkilékohtainen asiakaspalvelu, yrityksen maine, tai ostamisen nopeus ja
helppous. Valintakriteereita voivat olla esimerkiksi myods laatu, imago, hinta ja miellyttdva myyja.
(Romppanen 2009, 16.)

Asiakkaan nakdkulmasta tarkeimmat ominaisuudet matkakohteelle ovat sen vetovoimaisuus, saavu-
tettavuus ja matkasta aiheutuvien kustannusten ja siita saatavan hyddyn suhde. Asiakkaan lopulli-
seen paatokseen vaikuttavat myds matkakohteesta saatavissa olevan informaation laatu ja sen maa-

rd, seka matkanjarjestajan julkinen imago. (Brannare ym. 2003, 230 - 231.)
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ORGANISAATIO OSTAJANA

Bergstromin ja Leppadsen (2009, 145.) mukaan yksittdisten kuluttajien ostokayttaytymisella tarkoite-
taan heidan tekemia valintoja ja niité ohjaavia tekijoita. Organisaatiot ostavat hyddykkeita yllapi-
taakseen toimintaansa, jalleenmyydakseen niita, tai tuottaakseen uusia tuotteita. Organisaatiot, ku-
ten esimerkiksi yksityiset ja julkiset yritykset, yhdistykset ja laitokset ostavat kayttdonsa raaka-
aineita, teknisia tuotteita ja palveluita, sekda samankaltaisia hyodykkeita kuin mita kuluttajat ostavat

(esimerkiksi pesuaineet ja toimistotarvikkeet).

Organisaation ostokayttdytymisen erityispiirteet

Organisaatiot ostavat hyddykkeitd kuluttajia suunnitelmallisemmin, mutta molempien ostokdyttay-
tyminen on kuitenkin lahtdkohdiltaan samanlaista eli tuotteet hankitaan tiettyjen tarpeiden tyydyt-
tdmiseksi. Suurin osa organisaatioiden ostotarpeista on ennakoituja ja ostot tarkkaan laskettuja,
usein yritysten ostoja hoitaa siihen erikseen maardtty osto-organisaatio. Organisaatioiden ostoissa
riskeilla on suurempi vaikutus kuin kuluttajaostamisessa, silla riskit vaikuttavat esimerkiksi ostopro-
sessin pituuteen ja osto-organisaation rakenteeseen. Yleensd organisaatioden ostot ovat kalliita ja
mikali organisaatio tekee oston yhteydessa vaaran valinnan, voi se vahingoittaa koko liiketoimintaa.

(Bergstrdom ja Leppanen 2009, 145.)

Usein organisaation ostoihin vaikuttavat useat henkildt: ostajat, tuotteen kayttdjat, ostoprosessin
kaynnistdjat ja muut asiantuntijat ja vaikuttajat. Ostettavan tuotteen ja sen toimittajan hyvaksyvat
yrityksen paattdjat. Myo6s muut yrityksen henkildkunnan jasenet voivat vaikuttaa ostoihin, esimer-
kiksi henkilostd ja sihteerit, jotka yllapitavat yrityksen informaation kulkua. Ostavan osapuolen toimi-
joiden tavat oston eri vaiheissa vaihtelevat. Jotta tuotteen tai palvelun markkinoija pystyisi rakenta-
maan markkinointiviestinnan siséllén ja kohdistamaan sen oikein, tulee hanen pystya tunnistamaan

ostoryhman toiminta. (Bergstrém ja Leppanen 2009, 145 - 146.)

Myyvan organisaation tulee huomioida, etta ostavien organisaatioiden ostajilla on usein tapana kayt-
tda erilaisia neuvottelutaktiikoita. Ndiden taktiikoiden hallinta on myyvélle organisaatiolle tarkeaa
varsinkin neuvottelutilanteessa. Suurista yrityksista poiketen, pienilld yrityksilla ei valttamatta ole os-
toihin erikseen maarattya henkiléa, joten niilla ostokokemus voi olla véhdisempi. Tasta syysta osto-
prosessi voi olla nopeampi kuin julkisen sektorin hankinnoissa, joissa hankintalaki edellyttaa kilpailu-

tusta ja tekee ostoprosessista erilaisen ja aikaavievan. (Bergstrém ja Leppanen 2009, 146.)
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Organisaation ostoprosessi

Organisaation ostoprosessin eri vaiheisiin liittyy Bergstromin ja Leppasen (2009, 148.) mukaan usein
enemmadn kommunikaatiota organisaation sisalla, sekd ostajan ja myyjan valilld, toisin kuin kulutta-
jan ostoprosessissa. Usein myds organisaation ostotapahtuma eroaa kuluttajan ostotapahtumista,

silld organisaatio ostaa tuotteita tai palveluita harvoin myymaléista.

Organisaation ostoprosessi alkaa tarpeen kartoittamisesta. Aloite tuotteen ostamisesta tulee tuotetta
kdyttavaltd osastolta ja tarve tuotteelle voi syntya silloin kun tuote loppuu tai rikkoontuu. Myds
markkinoija voi antaa tarpeen tuotteen hankkimiselle. Tarpeen kartoittamisen lisdksi pohditaan,
kuinka ongelma ratkaistaan ja jos ratkaisuun vaaditaan tuotetta, maaritelladn télldin sen olennaiset

piirteet. (Bergstrém ja Leppanen 2009, 148.)

Kartoittamisen ja maarittdmisen jalkeen organisaatio etsii potentiaalisia ostoldhteitd ja keraa infor-
maatiota ostokriteerit tayttavista vaihtoehdoista. Ostava organisaatio pyytéa tarjouksia hankittavista
tuotteista mahdollisilta toimittajilta. Kun organisaatio arvioi eri hankintaldhteita, se analysoi eri vaih-
toehdot, kdy neuvotteluita toimittajien kanssa ja pyrkii asettamaan eri vaihtoehdot jarjestykseen.
Taman jdlkeen organisaatio tekee ratkaisun ja valitsee vaihtoehdon, joka palvelee parhaiten yrityk-

sen tavoitteita. (Bergstréom ja Leppanen 2009, 148.)

Varsinaisessa ostossa eli tilauksessa maaritelldaan toimitukseen liittyvat yksityiskohdat yhteistydssa
myyjan kanssa. Osto- ja myyntitapahtuman arvioinnilla tarkoitetaan analyysia, jolla seurataan han-
kintojen toimivuutta ja onnistumista. Silla arvioidaan myds, kuinka hyvin myyja suoriutuu ty6staan.
Arvioinnin tuloksella on seuraavanlaiset vaikutukset: Asiakkaan ollessa tyytyvadinen uusintaostot ja
suosittelu ovat mahdollisia, sekd asiakassuhdeen jatkuminen on varmempaa. Tyytymattdmyys taas
johtaa usein siihen, ettd ostava organisaatio vaihtaa toimittajaa ja etsii uusia vaihtoehtoja. (Berg-

strom ja Leppanen 2009, 148.)

Organisaatioiden ostoprosessit voivat vaihdella sen mukaan, onko kyseessa rutiiniosto, harkittu uu-
sintaosto, vai taysin uusi osto. Rutiiniostossa osa prosessin vaiheista ohitetaan nopeasti, eikd ostava
yritys halua lisda informaatiota. Yleensa rutiiniostot suuntautuvat toistuviin ostoihin, kuten esimer-
kiksi halpoihin tuotteisiin. Rutiiniostoja suoritetaan myds silloin, jos ostava organisaatio on luonut
tyydyttavan suhteen myyjaan, eikd harkitse uutta toimittajaa. Harkituilla uusintaostoilla tarkoitetaan
sitd, kun yritykselld on ostorutiini ja vaihtoehdot ovat tuttuja. Kuitenkaan tuotteita ei valttématta os-
teta samalta myyjaltd kuin aikaisemmin. Taysin uudessa ostotilanteessa yritykselld ei ole kokemusta
vastaavanlaisesta ostotilanteesta, joten se tarvitsee paljon tietoa ja ostava organisaatio joutuu valit-
semaan useasta vaihtoehdosta. Tasta johtuen myyjélld on erittdin hyvat mahdollisuudet padsta kil-

pailemaan muiden palveluntarjoajien kanssa. (Bergstrdm ja Leppanen 2009, 148 - 149.)
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TUTKIMUKSEN KOHDERYHMA

Tutkimuksemme kohderyhmaksi valikoitui Matkailukeskus Rauhalahti Oy:n toimesta auto-, moottori-
pyora- ja koirayhdistykset. Tutkimuksen kohderyhmén yhteystiedot saimme Matkailukeskus Rauha-
lahden asiakasrekisterista, jotka on pdivitetty kesan 2014 aikana. Yhteystiedot paivitettiin yhdistys-
ten Internet-sivuja ja elokuussa soitettuja markkinointipuheluita apuna kayttden. Sahkdisen kyselyn

lahetimme 170:lle yhdistyksen tapahtumien jarjestelyista vastaavalle henkildlle.

Jotta tutkimuksemme kohderyhmien toimintaa on helpompi ymmartda, kerromme seuraavaksi siitd,
mita yhdistys tarkoittaa, kuinka se perustetaan ja kuinka asioista paatetdan yhdistysten sisalla. Paa-
toksen teolla on suuri osuus tutkimuksessamme, joten vaikka kasittelemme siihen vaikuttavia tekijoi-
ta eri yhdistysten nakokulmista, tulee meidan kertoa myds tavoista jotka kaytannossa johtavat paa-
toksen tekemiseen. Elokuussa 2014 soitetuista markkinointipuheluista (Halinen 2014.) kavi ilmi, etta
yritysten tulee lahettda hyvissa ajoin loppukesasta jo seuraavaa kesaa koskevat tarjoukset, silld mo-
ni yhdistys jarjestad jo elo-syyskuussa yhdistyksen kokouksen, jossa yrityksiltd saadut tarjoukset

otetaan kasittelyyn.

Yhdistystoiminta Suomessa

Yhdistyslainsaadannon asiantuntijan, professori Veli Merikosken maaritelma aatteellisesta yhdistyk-
sesta: Yhdistys on usampien henkilbiden muodostama, pysyvéiseksi tarkoitettu, jésenten keskindi-
seen sopimukseen perustuva ja yhteisten tarkoitusperien toetuttamista tavoitteleva yhteenliittyma.
Madritelma asettaa aatteelliselle yhdistykselle nelja vaatimusta: sen tulee olla usempien henkiliden
muodostama, mutta lain mukaan vahintaan kolmen henkilén. Sen tulee olla my6s toistaiseksi toimi-
va eli pysyvaiseksi tarkoitettu ja sen tulee perustua yhdistyksen itselleen hyvaksymiin saantéihin eli
keskindiseen sopimukseen. Yhdistyksen tarkoitusperien tulee olla yhteiset, ja ne tulee olla maaritetty
saanndista, jotka jokainen jasen hyvaksyy. Yhdistyksen tarkoitus ei saa olla lain tai hyvien tapojen

vastainen. (Fred, Hokkanen, Jehkonen, Lundén, Oikarinen ja Strand 2012, 9-10.)

Fredin ym. (2012, 10.) mukaan yhdistyslaissa tarkoitettu yhdistys ei saa tavoitella toiminnallaan
pdaasiassa taloudellisuutta eli sen tarkoitus ei saa olla valittéman taloudellisen hyédyn hankkiminen
jasenilleen. Yhdistyslaissa tarkoitetun aatteellisen yhdistyksen “aate” voidaan kasittda hyvin moni-
puolisesti, silld se voi olla esimerkiksi nuorisoyhdistys, urheiluseura, puolueosasto, ammattiosasto tai

harrastusyhdistys.
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Yhdistyksen perustaminen

Halilan ja Tarastin (2011, 110.) mukaan yhdistysta perustettaessa, tulee yhditysten perustajien teh-
da sopimuskirja eli perustamiskirja, johon liitetadn yhdistyksen yhteiset saannét. Perustamiskirjasta
tulee kayda ilmi, ettd perustajat ovat paatténeet perustaa yhdistyksen, ettd he ovat jokainen liitty-
neet ydistyksen jaseniksi ja etta he ovat hyvaksyneet sadnnot, jotka on perustamiskirjaan liitetty.
Perustamiskirjan tulee allekirjoittaa vahintadan kolme yhditykseen liittyvad henkiléa ja yhdistyksen
perustajan tulee olla vahintadn 15 vuotias. Mikdli yhdistys haluaa rekisteroéitya, tulee sen toimittaa
perustamiskirja ja saannot rekisteriviranomaiselle, mutta rekisteréimattdman yhdistyksen perustami-

seen ei naita tarvita.

Yhdistyksen saanngista tulee kdyda ilmi yhdityksen nimi, yhdistyksen kotipaikka eli kunta Suomessa,
yhdistyksen toiminnan tarkoitus ja sen toimintamuodot, seka jasenten velvollisuudet yhdistysta koh-
taan (esimerkiksi jasenmaksut). Lisaksi sadannoissa tulee kertoa yhdistyksen jasenten, tilintarkastaji-
en ja toiminnantarkastajien lukumaara (tai vahimmais- ja enimmdismaara) seké yhdistyksen toimin-
takauden pituus. Saantdihin tulee kirjata myos yhdityksen tilikausi, milloin hallitus ja muut toimihen-
kilét valitaan, milloin tilinpdatds vahvistetaan, kuinka ja missa ajassa yhdistyksen kokous tulee kut-
sua koolle ja kuinka yhdistyksen varat kaytetaan, mikali yhdistys purkautuu tai lakkautetaan. (Halila
ja Tarasti 2011, 113-114.)

Paatoksenteko yhdistyksissa

Yhdistyksessa paatdsvalta kuuluu sen jasenille, joten jasenet itse paattavat yhteisista asioistaan.
Mikali yhdistyksen saanndissa ei ole erikseen mainittu, on jokaisella yhdistyksen jasenelld yksi aani,
jonka avulla hén voi vaikuttaa paatoksenteossa. Jasenen oman aanioikeuden liséksi, on hénelld
my06s esimerkiksi aloiteoikeus, joka kuuluu jasenten hallinnoimisoikeuksiin. Jdsenen asianmukaisesti
tekema kirjallinen aloite tulee ottaa kasittelyyn yhdistyksen kokouksessa. Kuitenkin, jos yhdistyksen
jasenmaara on suuri ja jasenkunta on jakautunut eri puolille maata, on hyvin vaikeaa toteuttaa ja-
senten valittdmaan paatdsvaltaan perustuvaa jarjestelmaa kdytanndssa. Talldin yhdistyksen paatds-
valta kuuluu niille valtuutetuille, jotka yhdistyksen jésenet ovat valinneet. (Halila ja Tarasti 2011,
268.)

Yhdistyslaissa (YhdL 17-19 §) on sdadetty, missd muodoissa padtoksia tehddan. Perinteisin ja tdr-
kein muoto nadistd on yhdistyksen kokous, jossa lasna olevat yhdistyksen jdsenet seka valtuutetut
tekevat paatoksia ja taten kdyttdvat paatdsvaltaansa. Jokaisen jasenen tarkeimpiin oikeuksiin kuuluu
paatantavallan kayttéoikeus, joten jokaiselle jasenelle tulee antaa mahdollisuus osallistua kokouk-
seen. Jasenet, jotka eivat paase osallistumaan kokoukseen eli ovat poissaolevana, joutuvat tyyty-
maan lasndolevien tekemiin paatoksiin. (Halila ja Tarasti 2011, 279.)
Kuitenkin jokaisella yhdistyksen jasenelld on moiteoikeus. Tama tarkoittaa sitd, ettd yhdistyksen ja-
sen joka ei ole paassyt vaikuttamaan paattksentekoon on oikeutettu vaatimaan paatdksen mitatoi-
mistd. Kuitenkaan jasen, joka on danestyksessa kannattanut ehdotusta, ei ole oikeutettu nostamaan
moitekannetta. (Halila ja Tarasti 2011, 471, 473.)
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1.9.2010 alkaen on jdsenten ollut mahdollista osallistua kokouksiin lasndolon liséksi, myds postitse
tai tietoliikenneyhteyden tai muun teknisen apuvalineen avulla eli etdosallistumisella. Tasta mahdolli-
suudesta tulee kuitenkin mainita erikseen yhdistyksen sadnnodissa. Mikali yhdistyksessa ei pideta
kokouksia, on myds paatoksenteot mahdollista tehda erillisilla danestyksilla (esimerkiksi jasendanes-
tys), jolloin jasenet aanestavat postitse, tietoliikenneyhteyden tai muun teknisen apuvalineen avulla.
(Halila ja Tarasti 2011, 269.)

5.4 Aikaisempia selvityksia

Pyrimme loytdmaan samankaltaisia tutkimuksia monia eri hakumetodeja kayttden, kuten Savonia-
ammattikorkeakoulun ja Kuopion kaupungin kirjaston sahkdisia tietokantoja. Naiden lisdksi etsimme
tietoa yhdistysten tapahtumien jarjestémisesta tehdyista tutkimuksista Theseus.fi — verkkosivulta,
johon on koottu ammattikorkeakoulujen opinnaytetdita, seka kayttamallé Internetin Google — haku-

konepalvelua.

Uskomme, etta tekem@amme tutkimus koira-, auto- ja moottoripydérayhdistysten tapahtumapaikkojen
valintaan vaikuttavista tekijoista on aiheeltaan harvinainen, eikd vastaavanlaisia tutkimuksia ole teh-
ty aikaisemmin paljon. Tamdn voimme perustella silld, ettd emme |6ytaneet muita aiheesta tehtyja

tutkimuksia, joita olisimme voineet verrata omaan tutkimukseemme.
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LEIRINTAALUE JA LOMAKYLA MAJOITUSMUOTONA

Brannaren ym. (2003, 24.) mukaan Suomessa olevat leirintdalueet ja lomakylat voidaan majoitus-
palveluina rinnastaa toisiinsa. Ne eroavat toisistaan ainaostaan siten, ettd lomakyldssa on yleensa
leirintdalue ja leirintdalueella on lomamokkeja. Varsinaiset leirintdalueet ovat yleensa avoinna tou-
kokuusta syyskuuhun, kuten esimerkiksi Oulun Nallikari. Sijainniltaan leirintdalueet ovat usein kes-
keiselld paikalla hyvien liikenneyhteyksien ja vesistdjen laheisyydessa. Suomalaisista leirintdalueista

noin 70 prosenttia sijaitseekin vesistdjen adrelld, taajamien laheisyydessa.

Islantia lukuunottamatta Pohjoismaissa on otettu kdyttéon leirintdalueita koskeva jarjestelma, jolla
leirintdalueet voidaan luokitella palveluiden ja laadun mukaisesti. Suomessa luokitteluvaatimukset on
toteutettu eirintaalueyrittajien, alan kuluttajajarjestdjen ja viranomaisten kanssa yhteistyéna. Luoki-
tus on jokaiselle leirintdalueelle vapaaehtoinen, ja mikali leirintdalue haluaa itselleen luokituksen, tu-
lee se hakea erikseen. Leirintdalueluokituksen avulla halutaan antaa asiakkaille paivitettya ja vertai-

lukelpoista tietoa alueiden palvelutarjonnasta. (Brannare ym., 24.)

Leirintdalueluokitus voidaan jakaa viiteen eri tasoon eli tahteen, joilla jokaisella on omat p&apiirteen-
sa. Esimerkiksi luokituksen alin taso eli yksi tahti pitaa sisalldén seuraavaa: Leirintépaikkoja tulee ol-
la vahintaan 25 ja jokaisen pinta-alan tulee olla véhintdan 80 — 100 neliota. Leirintdalueella tulee
myds olla valvonta paivalld, sekd alueelta tulee |16ytya kaymalat, jatehuolto ja puhelin. Luokituksen
taso ja tahtien maara nousee sitd mukaa, mitd enemman leirintaalueella on erilaisia palveluita ja
mukavuuksia. Siirryttdessa tasolta seuraavalla edellisen tason palvelut pysyvat ja niiden lisdksi saa-
daan lisaa palveluita. Ylimman tason eli viiden tédhden luokitukseen kuuluvat kaikkien edellisten taso-
jen palveluiden lisdksi muun muassa alueen valvonta 24 tuntia vuorokaudessa, kaikkien saniteetti- ja
palvelutilojen lampderistys, lastenhoitopalvelu, ravintola, monipuoiset vapaa-ajanpalvelut, alueen
yleisvalaistus ja osassa sisamajoituksista tulee olla oma WC, suihku, pienoiskeittié ja TV. (Brannare
ym. 2003, 25.)
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Toimeksiantaja: Matkailukeskus Rauhalahti Oy

Matkailukeskus Rauhalahti sijaitsee Kallaveden rannalla noin 6km Kuopion keskustasta eteldaan. Mat-
kailukeskus kuuluu Rauhalahden 80 hehtaarin kokoiseen vapaa-ajan alueeseen, joka muodostuu Ki-
viniemen ja Katiskaniemen vdlisesta maa-alueesta. Matkailukeskus Rauhalahti on luokiteltu viiden
téhden leirintdalueeksi ja se tarjoaa asiakkailleen monipuolisia majoitus-, ravintola- ja ohjelmapalve-
luja. (Matkailukeskus Rauhalahti 2014, 4.)

Rauhalahden leirintdalue on pinta-alaltaan 39 hehtaaria ja se sisdltda 82 eritasoista mokkia, 237
sahkdistettya vaunupaikkaa, telttapaikkoja seka huoltorakennuksia leirintamatkailijoille. Alueelta 16y-
tyy myds Kesdravintola Maccoy, kesateatteriareena, laivalaituri ja SeikkailuKuopion rantakioski, josta
on mahdollista vuokrata vapaa-ajanvélineita. Rauhalahden vapaa-ajan alueella sijaitsevat lisaksi Kyl-
pyldhotelli Rauhalahti, tilausravintola Jatkankamppa, savusauna, Kuopion Tenniskeskus, Rauhalah-
den Ratsastuskoulu, Rauhalahden Kartano, matkailuautomyyméla Caravan Larvanto seka keilahalli
Rauhalahti Bowling (Ks. Liite 3). (Matkailukeskus Rauhalahti 2014, 4.)

Matkailukeskus Rauhalahti Oy:n omistaa Kuopion Matkailupalvelu Oy, joka on Kuopion kaupungin
omistuksessa oleva osakeyhtié. Matkailukeskuksen ravintola- ja ohjelmapalvelutoiminnot on ulkois-
tettu Maccoy Marketing Oy:lle ja SeikkailuKuopio Oy:lle. (Matkailukeskus Rauhalahti 2014, 4.)

KUVA 2. Lomahuvilat. Lahde: Visitrauhalahti.fi 2014b.
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KUVA 3. Lomahuvilat. Lahde: Visitrauhalahti.fi 2014b.

Nykytila-analyysi: SWOT-analyysi

Yrityksen nykytilaa voidaan analysoida ulkopuolisen ympariston tai sisdisten tekijdiden arvioinnilla
(Ekholm 2012, 32.) Tydssamme olemme keskittyneet analysoimaan yrityksen sisdisia tekijoita
SWOT-analyysia kayttamalla.

SWOT-analyysi tehdaan nelikenttdamenetelmalld, jota kdytetdan yrityksen vahvuuksien (strenghts),
heikkouksien (weaknesses), mahdollisuuksien (opportunities) ja uhkien (threats) tunnistamiseen.
Analyysi toteutetaan kayttdmalla neljasta kentasta koostuvaa taulukkoa, jonka vasemmalle puolelle
sijoitetaan myonteiset- ja oikealle puolelle kielteiset asiat. Taulukon ylemp&aan puoliskoon kirjataan
yrityksen sisdiset asiat ja alempaan puoliskoon ulkoiset asiat. (Markkinointisuunnitelma.fi 2015.)
Vahvuuksiin kirjataa sisdiset ominaisuudet, jotka yritys on itse saanut aikaan ja joita se pitaa selvana
etuna kilpailijoihin ndhden. Heikkouksiin kirjataan ominaisuudet, jotka voidaan nimetd heikkouksiksi
omien toimien tai laiminlydntien perusteella. Mahdollisuuksiin sijoitetaan ulkoiset, yrityksesta riippu-
mattomat tekijat, joita yritys voi tulevaisuudessa hyédyntaa toteuttaessaan toiminta-ajatusta. Uhki-
en kenttdan sijoitetaan ulkoiset seikat, jotka tulevaisuudessa saattavat uhata toiminta-ajatuksen to-
teuttamista. (Ekholm 2012, 32.)

Valmista SWOT-analyysia kayttamalla yritys voi tehda paatelmia siitd, kuinka se voi kayttaa vah-
vuuksiaan hyvdksi ja kuinka heikkoudet voidaan muuttaa vahvuuksiksi. Taulukko tuo myés esille
keinot, joilla tulevaisuuden mahdollisuuksia voidaan hyddyntda ja miten uhat pystytdan valttamaan.
(Markkinointisuunnitelma.fi 2015.)
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Matkailukeskus Rauhalahti Oy:n SWOT-analyysi

Oheisessa taulukossa (Ks. Taulukko 3.) pohdimme Matkailukeskus Rauhalahti Oy:n nykytilaa yhdis-
tysasiakkaiden ndkokulmasta SWOT-analyysia apuna kayttden. Nykytilaa on arvioitu kayttamalla
sahkoisessa kyselyssa yhdistysten esille tuomia kommentteja. Yrityksen vahvuuksiin on luokiteltu lei-
rintdalueen yleinen siisteys ja miellyttdvyys, josta alueella vierailleilla yhdistyksilla on positiivisia ko-
kemuksia. Majoituskapasiteetin laajeneminen kesdsesongin aikana koko leirintdalueen alueelle on
suuri vahvuus, silla yhdistysasiakkaiden jasenmaara vaatii mahdollisuuden majoittaa jopa satoja ih-
misid kerralla. Asiakaspalvelun hyva laatu on nostettu avoimissa vastauksissa myos esille. Matkailu-
keskus Rauhalahden leirintaalueelta l6ytyy majoituspalvelun liséksi monipuolisia oheispalveluja
(muun muassa ravintola- ja ohjelmapalvelut), joten tasta syystda nostimme monipuoliset palvelut yh-

deksi vahvuudeksi.

Hyvin monen suomalaisen yhdistyksen paatoimipiste sijaitsee Eteld-Suomessa, joten tastd syysta
olemme kirjanneet Matkailukeskus Rauhalahden sijainnin heikkouksiin. Koska kyseessa on viiden
tadhden leirintdalue, on sen hintataso joidenkin vastaajien mielesta liilan korkea, vaikka hinta on maa-
ritelty palveluiden ja tarjonnan mukaisesti. Osa yhdistyksistd toivoo majoituspaikalta mahdollisuutta
jarjestaa alue tietyn asiakasryhman yksityiseen kayttdon tietyksi ajaksi, mutta koska Matkailukeskus
Rauhalahdella ei ole mahdollistuutta jarjestaa tatd muiden majoitusasiakkaiden vuoksi, tdma on luo-
kiteltu yhdeksi heikkoudeksi. Harrastusvalineiden puutteella tarkoitetaan esimerkiksi koirayhdistysten
harrastamaan agilityyn tarvittavia valineitd, kuten esteitd. Koska Matkailukeskus Rauhalahden leirin-
taalue on toiminnassa ainoastaan kesdisin toukokuusta elokuuhun, rajoittaa se yhdistysasiakkaiden

mahdollisuutta jarjestaa tapahtumia alueella ympari vuoden.

Matkailukeskus Rauhalahden toimintaan vaikuttavia ulkoisia tekijoita analysoidessa kirjasimme mah-
dollisuuksiin yhteistyon alueen muiden toimijoiden kanssa. Talla hetkelld yhteistyétd on muun muas-
sa Kylpyléhotelli Rauhalahden ja Koski-Laiva Oy:n kanssa, joka tarjoaa sisavesiristeilyja Kuopion Kal-
lavedella (Visitrauhalahti.fi 2014c). Yhteistydkumppaneiden kanssa toimiminen parantaa jatkossakin
Matkailukeskus Rauhalahden kilpailukykyd ja monipuolistaa yrityksen tarjoamia palveluita. Rauha-
lahden vapaa-ajan alue sisaltaa vesistod, seka metsadaluetta, joita yhdistysasiakkaat voivat tapahtu-

mien ohessa jarjestetyssa toiminnassa hyddyntaa.

Yrityksen ulkoisiin uhkiin olemme kirjanneet sadn vaikutuksen kesasesongin onnistumiseen, silld var-
sinkin yhdistysasiakkaita ajatellen saalléd on suuri merkitys. Kyselyn perusteella moni yhdistys harjoit-
taa tapahtumiensa yhteydessa ulkoaktiviteetteja (esimerkiksi agility, jaljestaminen ja nayttelyt nur-
mialueella), joten jotta tapahtumat olisivat onnistuneet, tulee sdan olla suotuisa. Uhissa halusimme
tuoda esille myos taloustilanteen vaikutukset, jotka vaikuttavat asiakkaiden rahankayttédn muun
muassa saastotoimenpiteiden muodossa. Uhiksi voidaan laskea myds muut samankaltaisia palveluja

tarjoavat yritykset, joiden kanssa Matkailukeskus Rauhalahti kilpailee asiakkaista.
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TAULUKKO 3. Matkailukeskus Rauhalahti Oy:n SWOT-analyysi

Vahvuudet
Siisteys
Miellyttavyys
Majoituskapasiteetti
Asiakaspalvelu

Monipuoliset palvelut

Heikkoudet
Sijainti Etela-Suomeen nahden
Hintataso
Aluetta ei ole mahdollista saada taysin
omaan kayttdon
Tietynlaisten harrastusvalineiden puute
Suurten ryhmien majoittaminen mahdol-

lista vain kesaisin

Mahdollisuudet
Yhteistyd alueen muiden toimijoiden
kanssa
Vapaa-ajan alueen kdyttomahdollisuudet

Potentiaaliset laajennusmahdollisuudet

Uhat
Saa-vaikutus kesdsesonkiin
Taloustilanne ->rahaa kaytetaan harkiten
Alueen muut, samankaltaisia palveluja

tarjoavat toimijat
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Matkailukeskus Rauhalahti Oy ja sen kilpailijat

Jousalan mukaan (2011, 12.) kilpailija-analyysin avulla yritys pystyy selvittamaan pahimmat kilpaili-
jansa ja heidan toimintatapansa, joten analyysi nostaa esille parhaat toimintatavat yhteisilla markki-
noilla. Kilpailija-analyysin merkitys korostuu etenkin nykypaivand, kun tarjontaa on enemman kuin
kannattavaa kysyntad. Talloin yritys voi muokata kilpailuetuaan, sekd tarjoamiaan palveluita analyy-
sin avulla ja estaa tilanne, jossa tarjontaa on reilusti enemman kuin kysyntaa. Yrityksen mahdollises-
ti kohdatessa tdllaisen tilanteen, se pystyy valttdamadan oman tuottavuutensa laskun ennakoimalla

toimintaansa.

Kilpailu- ja kilpailija-analyysi kertoo, kuinka paljon yrityksella on Kkilpailijoita ja millainen kilpailun
luonne on. Uusilla toimialoilla on tarkeaa tunnistaa nykyisen kilpailun lisdksi myds potentiaalinen kil-
pailu. Porterin (1985) kilpailuanalyysissa analysoidaan toimialan rakennetta ja toimialan synnytta-

maa kannattavuuspotentiaalia pitkdlla aikavalilla. (Koski ja Virtanen 2005, 54 - 55.)

Porterin (1985) luettelemat viisi kilpailuvoimaa (Ks. Kuvio 2.) ovat kilpailu alalla jo olevien yritysten
kesken, kilpailu potentiaalisia uusia tulokkaita vastaan ja kilpailu uusia korvaavia tuotteita vastaan.
Loput kaksi kilpailuvoimaa ovat kilpailu resursseista eli esimerkiksi tydvoimasta ja rahoituksesta, se-
ka asiakkaiden neuvotteluvoima jolla tarkoitetaan esimerkiksi tilannetta, jossa kilpailevien yritysten
tuotteet ovat lahella toisiaan. Talldin asiakas pystyy neuvottelemaan hinnan alhaiseksi yrityksen kat-
teen jaadessa pieneksi. (Koski ja Virtanen 2005, 55 — 56.)

Mahdolliset tulokkaat

NYKYISET KILPAILIJAT

Resurssit e { e Asiakkaat

Alalla jo olevien
valinen Kilpailu

Korvaavat tuotteet

KUVIO 2. Toimialan keskeiset kilpailuvoimat (Koski ja Virtanen 2005, 55.)
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Tutkimuksemme kilpailija-analyysissa kasittelemme vain Matkailukeskus Rauhalahti Oy:td seka sen
nykyisid kilpailijoita, silla tutkimuksessa kasitellaan kolmen eri yhditystyypin tdmanhetkisid paatok-
sentekomenetelmia. Mikali opinndytetydmme kasittelisi esimerkiksi yrityksen markkinoinnin suunnit-
telua yleisella tasolla, tulisi kilpailija-analyysissé huomioida muut toimialan keskeiset kilpailijavoimat

nykyisten kilpailijoiden lisaksi (Ks. Kuvio 2).

Matkailukeskus Rauhalahden kilpailja-analyysia lahdimme toteuttamaan tiedustelemalla sahk&postit-
se toimeksiantajan yhteyshenkiloltéd Mervi Rissaselta, mitka yritykset matkailukeskus kokee kilpaili-
joikseen yhdistysasiakkaita ajatellen. Sahkopostiviestin perusteella valitsimme kahdeksi analysointi-
kohteeksi Leppavirralla toimivan Sport & Spa Hotel Vesileppiksen seka Tahkon lomakeskuksen. (Ris-
sanen 2015-03-17.)

Lisaksi halusimme valita kilpailija-analyysiin kaksi muuta potentiaalista yhdistysasiakkaista kilpailevaa
yritysta, jotka eivat sijaitse Kuopion ldhettyvilla. Koska sahkoisestd kyselystamme tuli ilmi, etta suu-
rin osa yhdistysten paatoimipisteistd sijaitsee Etela-Suomessa, kilpailevat sen alueen leirintdalueet
sijainnillaan Matkailukeskus Rauhalahden kanssa. Yhdeksi kilpailijaksi valitsimme Kotkassa toimivan
Lomakyla Santalahden, joka on saanut viiden tdhden tasoluokituksen ja on taten palveluiltaan mat-
kailukeskuksen kanssa samantasoinen (Lomakyld Santalahti Kotka 2015). Toiseksi kilpailijaksi valit-
simme Kalajoella sijaitsevan leirintdalueen Kalajoki Campingin, koska vaikka se sijaitsee pohjoisem-
pana ja on tasoluokitukseltaan hieman alhaisempi (nelja tahted), kuuluu se Suomen suosituimpiin

leirintdalueisiin (Kalajoki Camping 2015).

Kilpailija-analyysin paatimme suorittaa tarkastelemalla yritysten eri palveluiden saatavuutta ja yritys-
ten sijaintia verrattuna Matkailukeskus Rauhalahteen. Analysoitavat palvelut valitsimme s@hkdisesta
kyselysta esille tulleiden seikkojen perusteella, jotka yhdistysasiakkaat kokevat térkeiksi. Jacimme
analyysin vertailukohteet seuraaviin kategorioihin: majoitusmuotoihin ja niiden maariin, ravintola-
sekd pitopalveluihin, kokoustiloihin ja nayttelytiloihin. Selvitimme myds kohteiden lemmikkiystavalli-
syytta, ymparivuotisuutta ja sijaintia. Sijainnit olemme laskeneet lahimpaan kaupunkiin ja Helsinkiin.
Tahkon aluetta lukuunottamatta, olemme analysoinnissa keskittyneet tutkimaan kohdeyritysten omia
palveluita, koska haluamme verrata yrityksien asiakkaille tarjoamia toimintoja keskenaan. Esimerkik-
si leirintdalueiden lahistdilté voi 16ytyéd muitakin ravintoloita, mutta nditd emme ole analyysissa otta-
neet huomioon. Tahkon alueella toimii useita eri yrityksid, joten tasta syysta olemme tutkineet aluet-

ta kokonaisuutena.

6.5 Matkailukeskus Rauhalahti Oy:n ja sen kilpailijoiden palvelut

Matkailukeskus Rauhalahti voi majoittaa yhteensa noin 3000 henkil6ad huviloihin, mékkeihin, asunto-
vaunu- ja autopaikoille seka telttapaikoille. Ryhmien on mahdollista ruokailla keséravintolassa, joka
voi myos tilauksesta jarjestda ryhmaruokailuja. Ryhmien on mahdollista jarjestad kokouksia kesdra-
vintolan yhteydessa olevassa teltassa. Nayttelyalueina voidaan kdyttad Rauhalahden leirintdalueella
olevia nurmikenttia ja lemmikit on sallittu leirintdalueen kaikissa majoitusvaihtoehdoissa, mutta huvi-

loissa ja lomamokeissa lemmikeista veloitetaan lisdamaksu. Leirintdalueella on yleinen uimaranta,
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jonne lemmikeiden tuonti on kielletty, mutta alueella sijaitsevalla Kivilammen rannalla on lemmikkien
uittaminen sallittu. Rauhalahden leirintaalueella on mahdollista jérjestad ryhmakokoontumisia suuril-
le ryhmille ainoastaan toukokuusta elokuuhun leirintdalueen ollessa avoinna. Talléin myds muut alu-
een palvelut ovat asiakkaiden kaytdssa. (Visitrauhalahti.fi 2015.) Sijainniltaan Matkailukeskus Rauha-
lahti on hyvalla paikalla, koska Kuopion keskustaan on matkaa vain noin kuusi kilometrid. Helsinkiin

Rauhalahdesta on matkaa noin 390 kilometrid. (Google Maps 2015.)

Tahkon lomakeskus on yksi Matkailukeskus Rauhalahden suurimmista kilpailijoista, silla se tarjoaa
monipuolisia palveluja ja hotelli- ja mdkkimajoitusta yli 6000 henkildlle. Tahkon alueen moékit ovat
suurelta osin yksityishenkildiden omistamia, joten sdannot lemmikkien suhteen vaihtelevat mokki- ja
huoneistokohtaisesti. Tahkon kilpailuvaltteihin voidaan siis lukea sen mahdollisuus majoittaa useita
ryhmid samanaikaisesti. (TAHKOcom 2015a.) Break Sokos Hotel Tahkovuori sallii lemmikkien majoit-
tumisen hotellissa ja huoneistoissa lisamaksusta. S-Card jasenilta lisamaksua ei veloiteta. (Sokos Ho-
tels 2015.) Tahkon alue tarjoaa useita eritasoisia ravintola-, kokous- ja pitopalvelumahdollisuuksia ja
sinne on valmistumassa kesalla 2015 uusi tapahtuma-areena nimeltdan Tahko Event Park, joka
mahdollistaa esimerkiksi suurien nayttelyiden (enintdan 10 000 henkilén) jarjestamisen. Tahkon lo-
makeskus tarjoaa palveluitaan ympadrivuotisesti, mutta rajoitetusti lomasesonkien ulkopuolella.
(TAHKOcom 2015b.) Tahko sijaitsee noin 58 kilometrin padssa Kuopiosta ja noin 450 kilometrin

paassa Helsingistd. (Google Maps 2015.)

Ymparivuotisesti toimiva Sport & Spa Hotel Vesileppis sijaitsee Leppavirralla noin 25 kilometrin pdas-
sé Varkaudesta. Helsinkiin on matkaa noin 340 kilometria. (Google Maps 2015.)

Vesileppiksen majoitusvaihtoehtoihin kuuluu hotellihuoneet seka kolme huvilaa, joista kukin majoit-
taa 8-10 henkilda. Vesileppis sallii lemmikkien majoittamisen huoneissaan 10 euron lisdmaksua vas-
taan. Vesileppiksesta l6ytyy myos nelja ravintolaa ja pitopalvelumahdollisuus, sekd nelja erilaista ko-
koustilaa. Vesileppis on rakennuttanut hotellin yhteyteen Vesileppis Areenan, jossa on mahdollista
jarjestda esimerkiksi ndyttelyita ja konferensseja. Vesileppis Areena tarjoaa mahdollisuuden jarjestaa

suuriakin tapahtumia sisatiloissa saasta riippumatta. (Vesileppis.fi 2015.)

Kalajoki Camping on noin yhdeksan kilometrin padssa Kalajoen kaupungista sijaitseva leirintédkeskus,
josta Helsinkiin on matkaa noin 550 kilometria. (Google Maps 2015.) Kalajoki Campingin toiminta on
kausiluoneista, alue on avoinna kesakuun alusta elokuun loppuun. Leirintdkeskuksessa voi majoittua
mokeissa ja rantahuoneistoissa joita on yhteensa 87 kappaletta, sekéd yhteensa 1200:lla asuntovau-
nu- ja asuntoautopaikalla. Telttapaikkoja alueelta 16ytyy myds runsaasti. Lemmikkien tuonti alueen
mokkeihin, rantahuoneistoihin ja uimarannoille on kielletty, mutta alueella on koiratarha, jossa koirat
voivat ulkoilla vapaasti. Ravintolapalveluita alueella tarjoaa Ravintola Surffari. (Kalajoki Camping
2015.) Emme l6yténeet informaatiota siitd, ettd leirintdalue tarjoaisi kokouspalveluja tai nayttelytilo-

ja asiakkaiden kayttdon.

Lomakyla Santalahti sijaitsee noin 135 kilometrin padssé Helsingista ja Kotkan keskustaan on mat-
kaa vain viisi kilometrid (Google Maps 2015). Lomakyldassa on mahdollista majoittua huviloissa, huo-

neistoissa ja mokeissa, seka viiden tahden leirintdalueella, josta I6ytyy noin 120 asuntovaunu- ja
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asuntoautopaikkaa. Nurmialueet mahdollistavat myos telttaydpymisen. Lomakyla on avoinna ympari
vuoden, mutta talvikaudella (syyskuun lopusta huhtikuun loppuun) palveluiden tarjonta on rajoite-
tumpaa kuin kesakaudella. Talvikauden rajoitettu tarjonta nakyy muun muassa mokkien ja loma-
huoneistojen vuodepaikkojen kokonaismadrassd, joka on talla hetkella 191 vuodepaikkaa kesdkau-
den 234 vuodepaikan sijaan. Lemmikkien majoittuminen on sallittu kaikissa majoitusvaihtoehdoissa,
mutta rannalle lemmikkien tuonti on kielletty. Alueelta I16ytyy kuitenkin useita lemmikeille sallittuja
ulkoilutusalueita. Lomakyla Santalahden vastaanoton yhteydesséa toimiva Santa Café tarjoaa kahvila-
palveluita, mutta alueen sisélla ei ole ravintolaa. Lomakyla tarjoaa ryhmille pitopalvelua seka lukuisia
eri tiloja kokousten ja illanviettojen jarjestdmiseen. Tilaisuuksia on mahdollista jarjestdd muun mu-

assa kokouskabinetissa, hirsihuviloissa ja luksushuoneistoissa. (Lomakyla Santalahti Kotka 2015.)

6.6 Palveluiden vertailu

Matkailukeskus Rauhalahden sijainti verrattuna valitsemiimme Kkilpailijoihin on mielestamme hyva
mikali yhdistykset ovat jakaantuneet aluekohtaisesti. Talloin aluejaostot, kuten esimerkiksi It&-
Suomen ja Keski-Suomen alueille keskittyneet jaostot jarjestévat mahdollisesti omia pienempia ko-
koontumisia. Sahkoisen kyselymme vastausten perusteella yhdistykset jarjestavat kokoontumisia
ympdri maata, joten Matkailukeskus Rauhalahden sijoittuminen Itd-Suomeen suhteellisen keskelle
Suomea mahdollistaa sen saavutettavuuden jokapuolelta maata. Kuopiosta, jossa Matkailukeskus
Rauhalahti sijaitsee, ei ole liian pitkat valimatkat mikali yhdistys esimerkiksi jarjestdd useamman kuin
yhden vuorokauden mittaisia kokoontumisia. Kuitenkin padkaupunkiseudulle keskittyneiden ja hen-
kilomaaraltaan suurten yhdistysten nékdkulmasta matkailukeskus on vaikeasti saavutettavissa, joten
tastd  syysta  esimerkiksi Lomakyla Santalahti on  varteenotettavampi  vaihtoehto.
Tutkimuksemme kohteena olleet yhdistykset liikkuvat pdaasiassa autoillen tai moottoripyorilla, joten
tasté syysta emme analysoi Matkailukeskus Rauhalahden saavutettavuutta juna- tai lentoliikenteen
nakokulmasta. Tahkon ja Spa & Sport Hotel Vesileppiksen saavutettavuus on sijaintia ajatellen sa-
maa luokkaa Matkailukeskus Rauhalahden kanssa, mutta leirintdaluemajoitusta haluavia yhdistyksia
ajatellen Rauhalahden leirintdalue on sopivampi kokoontumiskohde. Kalajoki Camping sijaitsee Lan-
si-rannikolla, joten alueena se houkuttelee luultavammin Lénsi-Suomessa ja sen ldhistolld toimivia
aluejaostoja, jotka haluavat sadstda matkakuluissa ja jarjestad kokoontumisensa omalla alueellaan.
Tulee kuitenkin ottaa huomioon, ettd joillain yhdistyksilld on sovittu kokoontumispaikan suhteen
kiertava jarjestelmd, jonka mukaan yhdistys vaihtaa joka vuosi kokoontumispaikan sijaintia. Kiertava
jarjestelma voi jakaantua esimerkiksi Pohjois-, Ita-, Etela- ja Lansi-Suomeen, jolloin kokoontumisen

jarjestavana tahona toimii kyseisen alueen jaosto. (Hélinen 2014.)

Majoitusmuotoja vertailtaessa Tahkon alueella on parhaimmat mahdollisuudet majoittaa suuria ryh-
mia kerrallaan, silld alueen majoituskapasiteetti on suuri. Tahkon alue on sopiva sellaisille ryhmille,
jotka hakevat kokoontumiselleen majoitusta mind vuoden aikana tahansa. Mikali ryhma hakee ko-
koontumispaikalta mahdollisuutta asuntoauto- tai — vaunumajoitukseen, on Tahkon alue poissuljet-
tu, varsinkin jos asiakas tarvitsee palveluita joita leirintdalueet tarjoavat (esimerkiksi sahkd, vesi,
yleisessa kaytossa olevat peseytymistilat ja jatesailion tyhjennys). Lemmikkeja ajatellen Tahkon alue

tarjoaa paljon ulkoilumahdollisuuksia, mutta lemmikkien majoittaminen moékeissa on rajoitettua joh-
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tuen mokkien omistajien itse laatimistaan saanndista. Kuitenkin Tahkolla oleva Sokos Hotel on lem-
mikkiystavallinen, joten se tarjoaa mahdollisuuden lemmikkien majoitukseen. Tahko alueena sovel-
tuu siis hyvin jokaiselle kohderyhmdan kuuluvalle yhdistykselle, mutta esimerkiksi koirayhdistykset

joutuvat mahdollisesti tinkimdan lemmikkien vapaana liikkumisen suhteen.

Spa & Sport Hotel Vesileppiksen toiminta on my&ds ymparivuotista, mutta majoitustarjonta keksittyy
paadasiassa hotellimajoitukseen. Tasta syysta Vesileppis soveltuu parhaiten ryhmille, jotka kokoontu-
vat vuoden ympari ja hakevat majoituspaikalta kattavampia palveluita, kuten esimerkiksi huoneen
hintaan kuuluvaa aamiaista. Vesileppiksessa on tarjolla vain kolme huvilaa, joten mikali asiakas ha-
luaa mahdollisuuden valmistaa itse ateriansa, tulee sen miettia muita vaihtoehtoja tai olla valmis
majoittumaan tarvittaessa hotellihuoneessa, jossa aterian valmistaminen itse ei ole mahdollista. Ve-
sileppis antaa kuitenkin asiakkailleen mahdollisuuden lemmikkien majoittamiseen lisamaksua vas-
taan, joten myos koirakerhojen majoittaminen onnistuu, mikali yhdistys on valmis tinkimaan lem-

mikkien vapaana liikkumisesta majoituspaikassa.

Yhdistysten majoituspaikkaa ajatellen monipuoliset majoituspalvelut omaavat leirintdalueet ja loma-
kyldt ovat mielestdmme paras vaihtoehto, silla télldin yhdistykselld on mahdollisuus itse valita itsel-
leen sopivin majoitusvaihtoehto. Leirintdalue tai lomakyld, joka tarjoaa asiakkailleen niin mokki kuin
asuntoauto- tai — vaunumajoitusta palvelee monia yhdistyksia monipuolisemmin kuin pelkka hotelli-
majoitus, silla liikkuminen esimerkiksi lemmikkien kanssa on vapaampaa ja halutessaan yhdistys voi
valita sellaisen majoituksen, jossa omien aterioiden valmistaminen on mahdollista. Kilpailijoita ver-
rattaessa Matkailukeskus Rauhalahteen osoittautuu Santalahden lomakyla varteenotettavaksi kilpaili-
jaksi sen vuoksi, ettd myos sielld lemmikkien majoittaminen on mahdollista kaikissa majoitusmuo-
doissa. Kuitenkin Santalahden lomakyla havida Matkailukeskus Rauhalahdelle asuntoauto- ja — vau-
nupaikkojen maarassa, jolla on suuri merkitys siksi, koska usein alueella majoittuu muitakin asiakkai-
ta samanaikaisesti ja taten supistaa alueen majoituskapasiteettia ryhmia ajatellen. Siten myds eri

majoitusvaihtoehtojen maaré on rajatumpi kuin Matkailukeskus Rauhalahdessa.

Tutkiessamme eri palveluntarjoajien ravintola- ja kokouspalveluiden tarjontaa, huomasimme, etta
monipuolisimpia palveluita tarjoavat Tahkon alueen yritykset, silla asiakkaalla on mahdollisuus valita
useasta eritasoisesta ravintola- ja pitopalveluvaihtoehdosta. Yhdistyksillda on mahdollisuus myds ko-
koontua hotellin kokoustiloissa tai jarjestdaa nayttely tapahtuma-areenassa, joka on vield nyt raken-
nusvaiheessa. Myos Vesileppiksellld on erittdin hyvat, sdaasta riippumattomat tilat kokousten ja néayt-
telyiden jarjestdmiseen, seka lisaksi ravintola- ja pitopalvelumahdollisuus. Suuret sisdtilat, jotka
mahdollistavat erilaiset kokoontumiset ovat leirintaalueiden tiloihin verrattuna paremmat, koska tal-
I6in asiakkaan ei tarvitse huolehtia tapahtuman peruuntumisesta mahdollisen huonon saén vuoksi.
Tahko ja Vesileppis soveltuukin kokonaisuutena parhaiten sellaisille yhdistyksille, jotka hakevat ma-
joituspaikaltaan vaivattomuutta, tayttd palvelua ja huoletonta tapahtuman jarjestdmistd. Mieles-
tamme siis emme voi verrata Tahkon aluetta ja Vesileppistd suoraan Matkailukeskus Rauhalahteen,

silléd naiden yritysten yhdistysasiakkailla on erilaiset tarpeet.
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Leirintdalueiden ja lomakylien ravintola- ja pitopalveluja keskendan verrattaessa, voimme karsia kil-
pailijoista Kalajoki Campingin, silla alueelta 16ytyy vain yksi ravintola eika tutkimuksiemme mukaan
lainkaan pitopalvelua ja kokoustiloja. Olemme tutkimuksissamme keskittyneet leirintaalueen omiin
palveluihin, joten mukaan ei ole otettu alueen ulkopuolella toimivia palveluntarjoajia. Matkailukeskus
Rauhalahdessa on yksi ravintola, joka tarjoaa my6s pitopalvelua ja kokoustilat on mahdollista jarjes-
taa kesaravintolan yhteydessa olevassa teltassa. Tama on hyva vaihtoehto yhdistyksille, joissa ja-
senmaara ei nouse liian suureksi (useaan sataan henkiléon), seka niille, jotka hakevat kokoontumis-
paikalta luonnonlaheisyytta ja rennompaa ilmapiirid. Santalahden lomakylasta 16ytyy kahvila, mutta
ei ravintolaa. Lomakyla tarjoaa kuitenkin mahdollisuuden jarjestdd kokoontumisia ja illanviettoja
useissa eri tiloissa, joihin my6s pitopalvelu on mahdollista jarjestda. Useiden erilaisten tilojen vuoksi,
asiakas voi valita itselleen parhaiten soveltuvimman ja ndin myos suuren jasenmdaran omaavien yh-

distysten tapahtumien jarjestdminen on mahdollista.

6.7 Johtopaatokset

Yhdistys, jonka jasenet hakevat tapahtumapaikaltaan mutkattomuutta, siistejé sisatiloja ja taytta
palvelua valitsevat valitsemistamme kilpailijoista luultavammin Tahkon alueen tai Sport & Spa Hotel
Vesileppiksen. Nama kaksi majoitusalalla toimivaa kilpailijaa houkuttelevat yhdistyksista niita, joilla
on toimintaa ympari Suomea ja joiden jasenet ovat valmiita saapumaan tapahtumapaikalle hiukan
kauempaakin esimerkiksi viikonlopun viettoon. Nama kaksi tapahtumapaikkaa ovat sijainniltaan hy-
valla paikalla ja oheispalveluiden runsauden liséksi ne on mahdollista saavuttaa autolla suhteellisen
helposti. Mielestamme nama kaksi tapahtumapaikkaa soveltuvat kuitenkin kohderyhmastdmme par-
haiten auto- ja moottoripydrakerhoille, silla hotellimajoitus ei leirintdaluemajoitukseen verrattuna ole

paras mahdollinen koiria ajatellen.

Leirintdalueita ja lomakylia verrattaessa Kalajoki Campingia ei mielestamme voi laskea yhdeksi Mat-
kailukeskus Rauhalahden kilpailijaksi sen sijainnin ja olemassa olevien palveluiden, sekd niiden puut-
teiden vuoksi. Suurempana kilpailijana pidémme Kotkassa sijaitsevaa Santalahden lomakylaa, silla si-
jaintinsa ja palveluidensa vuoksi se houkuttelee varsinkin Eteld-Suomessa toimivia yhdistyksia. Mikali
yhdistyksen jasenet hakevat tapahtumapaikaltaan itsendista oleskelua, luonnon laheisyytta ja yksin-
kertaisuutta, on talldin leirintdalue tai lomakyla paras vaihtoehto kokoontumiselle. Vaikka Matkailu-
keskus Rauhalahti hdviaakin Santalahdelle kokoustilojen ja tapahtumien jarjestamiseen vaikuttavien
tekijoiden madrassa, on silla kuitenkin enemman potentiaalia houkutella yhdistysasiakkaita ympari
Suomea. Rauhalahden Matkailukeskuksen ei kannata léheta kilpailemaan yhdistyksisté, joiden toi-
minta sijoittuu ainostaan Eteld-Suomeen, vaan sen tulisi keskittya niihin yhdistyksiin, jotka jarjesta-

vat kokoontumisia koko Suomen alueella sekéd oman alueensa yhdistysten jaostoihin.
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OPINNAYTETYON TOTEUTUS

Opinnaytetyémme toteutimme kvantitatiivista eli maarallista tutkimusmenetelmaa kayttden. Tutki-
muksemme kohderyhma eli yhdistykset on tarkkaan rajattu, silld se kasittda auto-, moottoripyora- ja
koirayhdistykset. Tutkittava joukko on valittu toimeksiantajan toimesta asiakasrekisterin paivitettyja
yhteystietoja kayttden. Matkailukeskus Rauhalahden yhdistysasiakkaat koostuvat padasiassa naista

kolmesta ryhmasta, jotka jarjestavat tapahtumia ja jasentapaamisia vahintaan kerran vuodessa.

Kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimusmenetelma

Kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta kutsutaan myos tilastolliseksi tutkimukseksi. Sen avulla sel-
vitetddn kysymyksia, jotka liittyvat lukumaariin ja prosenttiosuuksiin. Tutkimuksen toteuttaminen
edellyttaa riittdvan suurta ja edustavaa otosta. Aineiston keradmiseen voidaan kayttaa valmiita tut-

kimuslomakkeita vastausvaihtoehtoineen. (Heikkild 2008, 16, 18.)

Tutkimuksen tarkoituksena on usein selvittda myos eri asioiden valisia riippuvuuksia tai tutkimuskoh-
teena olevassa ilmidssa tapahtuneita muutoksia. Tuloksia pyritdan yleistamdan tutkittuja havainto-
yksikoita laajempaan joukkoon tilastollisen paattelyn keinoin. Kvantitatiiviseen tutkimukseen tarvitta-
vat tiedot voidaan hankkia muiden keraamista tilastoista, rekistereistd, seka tietokannoista tai tiedot
voidaan kerata itse. (Heikkild 2008, 16, 18.)

Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Vilkan (2007, 149.) mukaan tutkimuksen reliabiliteetilld tarkoitetaan tutkimuksen kykya antaa ei-
sattumanvaraisia tuloksia eli reliabiliteetti arvioi tulosten pysvyyttéd mittauksesta toiseen. Reliabili-
teetti kertoo sen, onko tutkimus toistettavissa. Tutkimus on luotettava ja tarkka silloin, kun uudel-
leen toistetussa mittauksessa saadaan tasmdlleen sama tulos tutkijasta riippumatta. Tutkimuksen
reliabiliteetissa tarkastellaan ennen kaikkea mittaukseen liittyvia asioita ja tarkkuutta tutkimuksen to-

teutuksessa. Tutkimuksen tarkkuus tarkoittaa sitd, etta tutkimus ei sisalla satunnaisvirheita.

Tutkimuksen validiuudella tarkoitetaan tutkimuksen kykya mitata sitd, mitd tutkimuksessa oli tarkoi-
tuskin mitata. Talla Vilkka (2007, 150.) tarkoittaa sitd, kuinka tutkija on kyennyt muuttamaan teo-
reettiset kdsitteet arkikielelle jokaisen ymmarrettavaksi eli kuinka tutkija on onnistunut siirtdmaan
teoreettiset kasitteet ja tutkimuksen ajatuksen kyselylomakkeeseen. Tutkimuksen validius on silloin
hyva, jos tutkija on esimerkiksi ymmartanyt tutkimuksessa kdytetyt teoreettiset kasitteet ja nain pys-

tynyt valttdmaan systemaattiset virheet.

Tutkimuksen kokonaisluotettavuus koostuu reliaabeliuudesta ja validiuudesta. Tutkimuksen koko-
naisluotettavuus on hyva silloin, kun otos edustaa perusjoukkoa ja mittaamisessa on ilmennyt mah-
dollisimman vahan satunnaisvirheitd. Kokonaisluotettavuuden arviointi voidaan suorittaa esimerkiksi
uusintamittauksella. (Vilkka 2007, 152.)



34 (68)

Ennen opinndytetyon kirjoittamista tutustuimme aiheesta kertovaan kirjallisuuteen jotta tutkimuk-
semme olisi mahdollisimman luotettava. Loytdmaamme teoreettista viitekehysta ja toimeksiantajan
toiveita hyddyntden laadimme yhdistyksille kyselyn, jonka ymmarrettdvyyden ja sisallon tarkistutim-
me ohjaavalla opettajalla, seka toimeksiantajalla ennen sen ldhettédmista. Tavoitteenamme oli saada
mahdollisimman suuri vastaajamaarad, jotta tutkimus olisi varteenotettava. Lahetimme kyselyn 170
yhdistyksen edustajalle, mutta heistd kyselyyn vastasi vain 44 henkiléa eli 25,9 prosenttia. Vastaa-
jamdara mahdollistaa kyselyn vastausten analysoinnin, mutta sita ei voi pitda taysin luotettavana sil-
Ia enemmist6 vastanneista yhdistyksista harjoittaa toimintaansa Eteld-Suomen alueella. Mikali kyse-
lyyn olisi vastannut useampi yhdistyksen edustaja joiden toimipisteet olisivat sijainneet muuallakin
kuin Etela-Suomessa, olisivat vastaukset olleet mahdollisesti monipuolisempia. Mielestamme tutki-
muksemme tuo Matkailukeskus Rauhalahdelle mahdolliset kehityskohteet hyvin esille ja kertoo sen,

mita yhdistykset tapahtumapaikalta toivovat harrastetoiminnan tyypista riippuen.

Tutkimuksemme ei voi antaa taysin tarkkaa ja luotettavaa tulosta, silld se on mahdollista toistaa toi-
sen tutkijan toimesta. Talléin tulokset tulevat todenndkdisesti poikkeamaan tasta tutkimuksesta, joh-
tuen tutkimukseen osallistuvien yhdistysten maarastd, sijainnista ja harrastetoiminnan laadusta. Mi-
kali tutkimus toistetaan, voi yhdistysten sijainti jakaantua tasaisemmin eri puolille maata ja tutki-
mukseen osallistuvia yhdistyksia voi olla enemman. Tama voi johtaa Matkailukeskus Rauhalahden
kannalta suotuisempiin tuloksiin, koska vastaajien sijainti ei painottuisi Eteld-Suomeen, vaan tutki-
muksessa huomioitaisiin mahdollisesti myds Pohjois-Suomessa sijaitsevien yhdistysten vastaukset.
Suurin osa tutkimukseemme osallistuneista yhdistyksistd on koirayhdistyksid, joten tulokset olisivat
voineet muuttua suuresti, mikali koirayhdistyksia olisi ollut vdhemman ja olisimme saaneet tuotua
esille enemman auto- ja moottipydrayhdistysten nakdkulmia, liityen esimerkiksi ndyttelyalueisiin. Nyt
tutkimuksemme tulokset painottuvat suuresti harrastekohtaisissa toiveissa koirayhdistysten antamiin

vastauksiin.
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SAHKOINEN KYSELYTUTKIMUS YHDISTYKSILLE

Kysely on yksi tapa, jolla on mahdollista keratd aineistoa. Kysely on survey-tutkimuksen keskeinen
menetelma ja survey-termi tarkoittaa sellaisia kyselyn, haastattelun ja havainnoinnin muotoja, joissa
tutkimusaineistoa keratddn standardoidusti. Tallaisessa tutkimuksessa koehenkilét muodostavat
otoksen tai naytteen tietysta perusjoukosta. Standardoituneella tarkoitetaan sitd, ettd haluttua asiaa
tulee kysya kaikilta vastaajilta tdsmalleen samalla tavalla (esimerkiksi koulutuksen selvittaminen).
(Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2007, 188 — 189.)

Hirsijarven ym. (2007, 189.) mukaan surveylla on pitka historiallinen traditio ja nykyaan kdytetadn-
kin monia surveytutkimuksen eri tyyppeja, kuten galluptutkimusta. Yleensa surveytutkimuksen avul-
la keratty aineisto kdsitelladn kvantitatiivisesti, joten kokeelliset tutkimusasetelmat, strukturoidut
haastattelut ja kyselyt ovat samanlaisia tdssa suhteessa. Kvalitatiivisessa ja kvantitatiivisessa tutki-
muksessa tutkija voi olla etdalld tutkittavista tai lahelld heitd, joten kvalitatiivinen tutkimus ei siis

valttamatta tarkoita laheista kontaktia tutkittaviin.

Internetin kautta tehtavat www-kyselyt ovat yleistyneet nopeasti, mutta ne soveltuvat vain sellaisten
perusjoukkojen tutkimiseen, joilla on mahdollisuus Internetin kayttéon. Www-kyselyn laatiminen
vaatii asiantuntemusta ja teknisen toteutuksen tulee olla onnistunut, jotta tutkimus voidaan toteut-
taa luotettavasti. Ennen tutkimusta taytyy selvittda se, kuinka tutkimuksesta saadaan informoitua
tutkittavaa joukkoa ja kuinka ulkopuolisten henkildiden vastaaminen kyselyyn voidaan estda. Kuiten-
kin tutkittavaan joukkoon kuuluvien henkildiden vastaaminen useampaan kertaan on vaikea estaa.
(Heikkild 2008, 18 — 19.)

Kyselylomake

Heikkildn (2008, 48.) mukaan tutkimuslomakkeen laatimiseen sisdltyy useita vaiheita: Tutkittavien
asioiden nimeaminen, lomakkeen rakenteen suunnittelu, kysymysten muotoilu, lomakkeen testaus,
lomakkeen rakenteen ja kysymysten korjaaminen, sekda valmis lomake. Heikkila (2008, 47.) ohjeis-
taa myds, etta ennen lomakkeen suunnittelua tulee tutustua kirjallisuuteen, pohtia ja tdsmentaa tut-
kimusongelmaa, maaritella kasitteitd ja valita tutkimusasetelma. Suunnitteluvaiheessa tulee myoés
huomioida tavat, joilla aineisto kasitelldan. Lomakkeen tekijalla tulee olla tiedossa ohjelmisto jolla
tietoja kasitellaan, seka tavat, joilla saadut tiedot syétetaan ja kuinka tulokset halutaan raportoida.
Kysymyksia ja vastausvaihtoehtoja suunniteltaessa tulee selvittda, kuinka tarkkoja vastauksia halu-
taan ja on mahdollista saada. Mahdollisimman tarkan vastauksen saadakseen, on asiaa mahdollista

kysya usealla eri tavalla ja eri mitta-asteikkoja kayttamalla.
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Vastaajan osalta muun muassa kyselylomakkeen ulkoasu maarittdd sen, vastaako han kyselyyn.
Tutkimuksen onnistumisen perusedellytyksiin kuuluvat asianmukaiset kysymykset ja kohderyhmén
oikeellisuus. Lomakkeen alku on syyta suunnitella siten, etta siihen on sijoiteltu helppoja kysymyk-
sid, joilla herdtetadn vastaajan mielenkiinto tutkimusta kohtaan. Henkil6tiedot ovat helppoja tayttaa,
mutta on osoittautunut, ettad niitd on hyva kysya vasta lopuksi, jotta vastaaja ei asettuisi liiaksi hen-
kildtietojen asettamaan rooliin. Lomakkeen alkuun on hyva sijoittaa tosiasioita mittaavia, valmiita
vastausvaihtoehtoja sisaltavia kysymyksia, seka tarkeitd tietoja sisaltdvia kysymyksia, silla kyselyn

alussa vastaaja harkitsee vastauksiaan tarkemmin kuin lopussa. (Heikkild 2008, 48.)

Hyvan tutkimuslomakkeen tunnusmerkkeja ovat muun muassa selkea, siisti ja houkutteleva ulkona-
ko, tekstin ja kysymysten hyva asettelu, selkeat vastausohjeet, looginen kysymysten eteneminen,
kysymysten juokseva numerointi ja samaa aihetta koskevien kysymysten ryhmittely kokonaisuuksik-
si, esimerkiksi otsikoinnin avulla. Lisaksi alussa tulee olla helppoja kysymyksid, vastausten luotetta-
vuutta varmistetaan riittdvalla kontrollikysymysten maaralla, lomake on sopivan pituinen ja se saa
vastaamisen tuntumaan tarkedksi. Lomakkeen tulee myds olla esitestattu ja sen pitéad olla helppo
syottda ja kasitella tilasto-ohjelmalla. (Heikkila 2008, 48—49.)

Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksesssa avointen kysymysten kayttd on ensisijaista. Naissa
vastaajien valintamahdollisuuksia ei rajoiteta ja vastaajille annetaan mahdollisuus kertoa omia spon-
taaneja mielipiteitd. Kysely, ja haastattelututkimuksissa on tavallisesti mukana muutamia avoimia
kysymyksia, mutta yleensa niissa on vastaajan ajatuksen suuntaa rajattu jollain tapaa. Avoimet ky-
symykset ovat hyva vaihtoehto silloin, kun vastausvaihtoehtoja ei voi tarkkaan rajata.
Suljetuissa kysymyksissa kyselyn laatija antaa vastaajalle valmiit vastausvaihtoehdot, joihin vasta-
taan ympyroimalla tai rastittamalla sopivin vaihtoehto. Suljetut kysymykset ovat tarkoituksenmukai-
sia kun vastausvaihtoehtoja on rajoitetusti ja ne tiedetadn etukateen. Suljetut kysymykset yksinker-
taistavat kyselyn kasittelya ja ne estavdat myos tietynlaisten virheiden syntymista. Mikali suljetuissa
kysymyksissa on useampi vastausvaihtoehto, niitd kutsutaan monivalintakysymyksiksi. (Heikkild
2008, 49-51.)

Kyselylomakkeeseen kuuluu lomakeosan lisaksi my0s saatekirje. Saatekirjeen tarkoituksena on sel-
vittda tutkimuksen syytd ja taustoja ja motivoida vastaajaa vastaamaan kysymyksiin. Saatekirjeelld
voi olla merkittava vaikutus vastaajan osallistumiseen ja sen tulee olla sopivan mittainen, seka koh-
telias. Saatteessa ilmoitetaan yleensa tutkimuksen toteuttajat, tavoite, tutkimustietojen kayttétapa,
vastaajien valintatapa, vastaamiseen asetettu madrdaika, palautusohje, lupaus tietojen luottamuk-
sellisuudesta, tutkijoiden kiitokset osallistumisesta, seka tutkijoiden allekirjoitukset. (Heikkild 2008,
61-62.)
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Lomakkeen toteutus

Sahkoisen kyselyn (Ks. Liite 5.) toteutimme Webropol- kyselytydkalua kdyttaen. Kyselyn suunnittelu-
vaiheessa hyddynsimme opinndytetydssa kayttamaamme teoreettista viitekehystd, jonka perusteella
rakensimme kyselylomakkeen sisdllén. Tavoitteenamme oli saada selvitettyd mahdollisimman yksin-
kertaisesti ja ymmarrettavasti toimeksiantajaamme hyodyttava tieto. Sahkéisen kyselyn lahetimme
yhdistysten edustajien sahkdpostiosoitteisiin. Lahettamissamme sdhkdposteissa oli kirjoittamamme
saatekirje (Ks. Liite 4.), jossa kerroimme kyselyn taustoista, tarkoituksesta ja Matkailukeskus Rauha-
lahden vastaajien kesken suorittamasta arvonnasta. Saatekirjeen alapuolelta 16ytyi henkilokohtainen
linkki, jonka kautta yhdistys pystyi vastaamaan kyselyyn ainoastaan yhden kerran. Sahkdpostiin lii-
timme my0s yhteystietomme, jotta vastaanottajilla olisi mahdollisuus saada tarvittaessa lisdtietoa

kyselysta.

Aloittaessamme kyselylomakkeen suunnittelun, lahetimme sdhkodpostia toimeksiantajan yhteyshenki-
I6lle (Rissanen 2015-01-14.), jossa tiedustelimme asioita, joihin he haluavat saada tutkimuksemme
avulla vastauksia. Naihin aiheisiin lukeutuivat tapahtumapaikan valintaan vaikuttavat tekijat (majoi-
tuksen, alueen palveluiden, sijainnin, ruokailuiden ja hintatason suhteen), erikoispalveluita koskevat
vaatimukset ja tapahtumapaikan valintaa koskevan paattksenteon ajankohta. Téaman jalkeen ja-
oimme kyselylomakkeen viiteen eri aihealueeseen: taustatietoihin, tapahtumien jarjestamista koske-
viin kysymyksiin, Matkailukeskus Rauhalahtea koskeviin kysymyksiin, avoimiin palautteisiin, seka
vastaajan yhteystietoihin. Kyselylomakkeen kaikkiin kysymyksiin oli pakollista vastata, jotta vastaaja
pystyi siirtymdan seuraavaan kysymykseen. Télld tavoin varmistimme sen, ettd saimme jokaiseen
kysymykseen tarpeeksi vastauksia. Lomakkeessa kaytimme padasiassa monivalintakysymyksia seka

avoimia kysymyksia palautteenannon mahdollistamiseksi.

Taustatietoja kasittelevassa osiossa tiedustelemme vastaajilta yhdistyksen tyyppia, eli tassa tapauk-
sessa sitd, kuuluuko vastaaja auto-, moottoripydra-, vai koirakerhoon. Taman lisaksi kysyimme yh-
distyksen paatoimipaikan sijaintia ja yhdistyksen jasenmaarda. Osiossa, jossa kartoitamme yhdistys-
ten tapahtumapaikan valintaan vaikuttavia tekijoita, kysyimme milld alueella tapahtumat yleensa jar-
jestetaan, kuinka usein niitd jarjestetadn ja mihin vuodenaikaan. Kysyimme myds milla tavoin yhdis-
tykset suorittavat tapahtumapaikan valinnan (esimerkiksi kilpailutus tai aikaisemmat kokemukset) ja
milloin paatés valinnasta tehddan. Viimeisessa osion kysymyksessa selvitimme yhdistysten toiveita
tapahtumapaikan suhteen niiden palveluiden osalta, joita Matkailukeskus Rauhalahden ja sen kilpai-
lijat voivat asiakkailleen tarjota. Yhdistyksid ajatellen valitsimme vastausvaihtoehdoiksi muun muas-
sa pito- ja kokouspalvelut, sekd kenttdalueet nayttelyita ajatellen. Taman lisaksi vastaajalla oli
mahdollista vastata avoimeen kohtaan, mikali hdnelld tuli mieleen muita toiveita vastausvaihtoehto-

jen lisaksi.
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Kolmanteen kyselyn osioon paasivat vastaamaan vain ne vastaajat, joilla oli aikaisempia kokemuksia
Matkailukeskus Rauhalahdesta. Tassa osiossa kysyimme onko vastaaja vieraillut Matkailukeskus
Rauhalahdessa kerran vai useammin kuin kerran ja vastasivatko alueen palvelut yhdistyksen tarpei-
ta. Mikali palveluissa oli huomautettavaa, pystyi vastaaja kirjoittamaan kommenttinsa avoimeen koh-
taan. Kysyimme myds, kokeeko vastaaja Matkailukeskus Rauhalahden varteenotettavana vaihtoeh-
tona jatkossakin tapahtumapaikkaa valittaesssa. Myds tahan kysymykseen liittyen vastaaja pystyi
kirjoittamaan mahdolliset kommenttinsa avoimeen kohtaan. Taman osion viimeisessa kysymyksessa

vastaajalla oli mahdollisuus antaa avointa palautetta Matkailukeskus Rauhalahdelle.

Kyselyn lopuksi annoimme vastaajille mahdollisuuden antaa palautetta kyselyn sisdltéa koskien ja
jattdmaan yhteystietonsa, mikali halusivat osallistua Matkailukeskus Rauhalahden jarjestamaan ar-
vontaan. Ennen kyselyn lahettamista tarkastutimme sen siséllén ohjaavalla opettajalla Jorma Korho-
sella, sekd toimeksiantajallamme, jotka testasivat kyselyn toimivuuden. Teimme tarvittavat korjauk-
set saamamme palautteen mukaan. Kyselyn vastaamiseen annoimme yhdistyksille aikaa kaksi viik-
koa, jonka jalkeen vastausmaaran tarkistettuamme lahetimme vastaamatta jatténeille yhdistyksille
muistutusviestin. Taman jalkeen odotimme vastauksia vielad viikon ja koska emme saaneet edelleen-
kaan kerattya tarpeeksi vastauksia, ldhetimme toisenkin muistutusviestin. Yhteensa vastausten ke-

radmiseen kului aikaa nelja viikkoa.
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TUTKIMUKSEN TULOKSET JA JOHTOPAATOKSET

Kyselyn vastaukset olemme jakaneet kyselylomakkeen neljan eri aihealueen mukaisesti. Aihealueisiin
kuuluvat yhdistysten taustatiedot, tapahtumien jarjestamistd koskevat vastaukset, Matkailukeskus
Rauhalahtea koskevat vastaukset, seka avoimet palautteet. Kyselylomakkeen viidentena aihealueena
olivat vastaajien yhteystiedot, mutta niitd emme tule tdssd opinnaytetytssa avaamaan opinndyte-

tyon luotettavuuden ja vastaajien anonyymisyyden sailyttamiseksi.

Sahkoiseen kyselyyn vastasi 44 yhdistyksen edustajaa 170:std, eli 25,9 prosenttia. Kyselyyn vastan-
neiden maara jakaantui seuraavanlaisesti: 30 vastaajaa edusti koirayhdistysta, yhdeksan autokerhoa
ja viisi moottoripydrakerhoa. Emme saaneet vastauksia muiden yhdistystyyppien edustajilta. Vastaa-

jamaarat on kuvattu oheisen kaavion avulla. (Ks. Kuvio 3.)

Yhdistykseni on:
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5
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Koirayhdistys Autokerho Moottoripyordkerho Muu, mika

KUVIO 3. Kyselyyn vastanneiden maara ja yhdistystyypit (n=44).

Kyselyyn vastanneiden maara on alhaisempi kuin alun perin odotimme, mutta vaikka kyselyn otanta
jai suhteellisen suppeaksi, on tulosten analysointi mahdollista. Suurin osa vastaajista kuuluu koi-
rayhdistykseen, joten vastausten analysointi painottuu kasittelemaan suurimmaksi osaksi koirayhdi-
tysten tarpeita ja tapoja toimia tapahtumapaikkaa koskevissa pdatoksenteoissa. Vastausten ana-
lysoinnissa olemme kuitenkin esittelleet my6s auto- ja moottoripydrdkerhojen esille tuomia tarpeita
ja paatoksentekoon vaikuttavia tekijoita. Jokaisen yhdistystyypin vastausten esille tuominen on tar-
kedd, jotta toimeksiantajamme saisi opinndytetydstémme mahdollisimman suuren hyddyn omien

palveluidensa kehittamista ajatellen.



9.1

40 (68)

Yhdistysten taustatiedot

Kyselyyn vastanneiden yhdistysten kokonaismaarasta eli 44 yhdistyksesta, jopa 33 yhdistyksen paa-
toimipaikka sijaitsee Etela-Suomessa. Muiden paatoimipaikkojen sijainti on jakautunut Lounais-
Suomeen, Lansi-Suomeen, Ita-Suomeen ja Pohjois-Suomeen. Kyselyymme ei vastannut yhtdan yh-

distysta, joiden paatoimipaikka sijaitsee Lapissa tai Ahvenanmaalla. (Ks. Kuvio 4.)

Tutkimustamme ajatellen olisimme toivoneet yhdistysten paatoimipaikkojen sijainnin jakautuvan ta-
saisemmin ympari Suomea, koska saamamme tulokset perustuvat padasiassa Etela-Suomessa paa-
toimipaikkaansa pitavien yhdistysten vastauksiin. Pohdimmekin sita, ettd olisiko meidan kannattanut
kysya yhdistysten aluekohtaista sijaintia muun kuin paatoimipaikan perusteella. Yhdistysten sijaitse-
minen muualla kuin Eteld-Suomessa olisi voinut vaikuttaa radikaalisti saamiimme tuloksiin. Naiden
saamiemme tulosten perusteella voisimme paatella Matkailukeskus Rauhalahden sijainnin olevan lii-

an kaukainen vastaajien sijaintiin verrattuna.

Paatoimipaikkamme sijaitsee:
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KUVIO 4. Yhdistysten padtoimipaikkojen sijainnit (n=44).

Yhdistysten suuruutta selvitimme kysymalla yhdistyksiltd niiden jadsenmaaraa. Jaocimme yhdistykset
vastausten perusteella pieniin, keskisuuriin ja suuriin. Vastausten perusteella pienid yhdistyksid on
vain kolme kappaletta, keskisuuria yhdistyksia 24 ja jadsenmaaraltadn suuria yhdistyksia 17. (Ks. Ku-

vio 5.)

Sahkdinen kysely sai vastauksia eniten keskisuurilta yhdistyksilta, mika tarkoittaa etta kyselyymme
osallistuneet yhdistykset ovat jasenmaaraltédn potentiaalinen kohderyhma Matkailukeskus Rauha-
lahdelle, silla majoitusta ajatellen Matkailukeskus Rauhalahden majoituskapasiteetti sallii eri valinnat

eri majoitusvaihtoehtojen valilld. Suurien, jopa yli 1000 jasenen yhdistysten majoittaminen rajoittaisi
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kesallakin majoitusvaihtoehtoja, joka tarkoittaisi sitéd ettd osan jasenista tulisi majoittua myds asun-
toauto-, asuntovaunu- tai teltta-alueella. Matkailukeskus Rauhalahden alueen kapasiteettia ajatellen
tulee huomioida myds, etta vierailevien yhdistysten jasenmaara voi tuoda mukanaan saman maaran
koiria tai ajoneuvoja. Talldin tulee ottaa huomioon myds naiden yhdistysten harrasteet ja niiden tar-
vitsema tila. Taman perusteella suosittelisimme Matkailukeskus Rauhalahtea keskittymaan markki-

noinnissaan enintaan 300 jasenen yhdistyksiin.

Jasenmaaraa tiedusteltaessa tutkimustuloksemme olisi voinut olla realistisempi, jos olisimme kysy-
neet yhdistyksiltd niiden aktiivisten jasenten maaraa, eli jasenia jotka osallistuvat aktiivisesti yhdis-
tysten jarjestdmiin tapahtumiin. Nyt tutkimustuloksemme kattavat yhdistysten kaikki jasenet, eli
myds "hiljaiset jasenet”, jotka maksavat jasenmaksut, mutta eivat valttamatta osallistu itse tapah-

tumiin.

Yhdistyksessamme on jasenia
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KUVIO 5. Yhdistysten jasenmaarat (n=44).

Tapahtumapaikan valintaan vaikuttavat tekijat

tapahtumia jarjestetdan, kuinka usein niitd jarjestetdan ja mille vuodenajoille tapahtumien jarjesta-
miset sijoittuvat. Suurin osa, eli 82 prosenttia vastanneista jarjestda tapahtumia ympéri Suomea, 14

prosenttia oman paatoimipaikan alueella ja nelja prosenttia ulkomailla. (Ks. Kuvio 6.)

Vastausten perusteella voimme huomata, etta vaikka suurin osa yhdistysten paatoimipaikoista sijait-
see Etela-Suomessa, yhdistykset jarjestavat tapahtumia kuitenkin ympéri Suomea. Saamaamme tu-
lokseen voi vaikuttaa suuresti se, etta yhdistykset mahdollisesti tarkoittavat téssa tapauksessa omi-
en aluejaostojensa eli pienempien ryhmien kokoontumisia. Mielestdmme Rauhalahden Matkailukes-
kuksen tulisi ottaa tdma huomioon ja kohdentaa markkinointinsa yhdistysten aluejaostoihin, joiden

tapahtumapaikka ei ole riippuvainen paatoimipaikan sijainnista.
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Yhdistyksilld, jotka jarjestévat tapahtumia vain paatoimipaikkansa alueella, tarkoitetaan mahdollises-
ti niita, joiden jasenet eivat ole levittdytyneet ympari Suomea. Kuten avoimista vastauksista voimme

nahda, ndille yhdistyksille Matkailukeskus Rauhalahden sijainti on liian kaukainen.

JARJESTAMME TAPAHTUMIA

P3atoimipaikkamme
alueella
14%

Ympari Suomea
82%

KUVIO 6. Tapahtumapaikan jakaantuminen alueittain (n=44).

Kaikki vastanneet yhdistykset jarjestdvat tapahtumia vahintaan kerran vuodessa, silla mikdan yhdis-
tys ei ilmoittanut jarjestavénsa tapahtumia harvemmin kuin kerran vuodessa. (Ks. Kuvio 7.)

Elokuussa 2014 tehtyjen markkinointipuheluiden (Halinen 2014.) perusteella saimme tietoomme, et-
td esimerkiksi koirayhdistykset saattavat jarjestad kerran vuodessa yhden suuren nayttelyn, johon
osallistuu mahdollisimman moni yhdistyksen jasen. Yhdistykset voivat jarjestad myds pienempia ta-
pahtumia alueittain useamman kerran vuodessa, riippuen yhdistyksen koosta. Markkinointipuheluista
kavi myds ilmi, ettd esimerkiksi jotkin moottoripydrakerhot jarjestavat vuosittain useita tapahtumia,
joista yksi on niin sanotusti suurempi paatapahtuma. Pdatapahtumana voi olla Suomessa ajettava
lapiajo esimerkiksi Eteld-Suomesta Pohjois-Suomeen, jonka varrella pysahdytadn ja majoitutaan yh-
distyksen valitsemissa kohteissa. Ndin ollen Matkailukeskus Rauhalahti saa moottoripy6ra- ja auto-
kerhoista potentiaalisen asiakasryhman koko Suomen laajuisesti, silld uskomme, ettd leirintédalueet

ovat kaytannoéllisin kokoontumispaikka tdmankaltaisia ryhmia ajatellen.

Kuviosta 8 huomataan, ettd suurin osa yhdistyksistd jarjestdaa tapahtumia ympéri vuoden, 17 vain
kevdisin tai kesaisin ja ainoastaan yksi yhdistys kertoo jarjestdvansa tapahtumia vain syksyisin tai
talvisin. Tuloksista voimme paatelld, ettd ympari vuoden tapahtumia jarjestavat aktiivisesti varsinkin
koirakerhot, silla vuodenaikojen sadolojen vaihtelut eivat valttdmatta rajoita yhdistyksen toimintaa,
silld esimerkiksi nayttelyiden jarjestaminen on helppoa myos sisatiloissa. Auto- ja mottoripydrandyt-

telyt vaativat enemman tilaa, joten mahdollisuudet sisatilandyttelyihin ovat rajoitettuja.



43 (68)

Kesaisin mottoripyoralld matkaavien asiakkaiden maara lisdantyy, joten uskomme, ettd heille kohdis-
tettu markkinointi on kannattavaa jo heti syksylld, jotta markkinoinnista saataisiin jo kevaalld suurin
mahdollinen hyoty. Koirakerhoja ajatellen Matkailukeskus Rauhalahden tulisi aloittaa markkinointi-
postitus noin kaksi vuotta ennen mahdollista tapahtumaa, silla elokuussa 2014 tehdyistd markkinoin-
tipuheluista (Halinen 2014.) kavi ilmi, ettd Kennelliittoon kuuluvien yhdistysten tulee ilmoittaa liitolle

suurista nayttelytapahtumista jopa kaksi vuotta aikaisemmin.

Aikaisemmin saamamme tieto kokoontumisten maarasta ja tapahtumien ajankohdista vastaa suures-
ti saamiemme vastausten antamia tuloksia. Vastausten perusteella kevat ja kesa ovat Matkailukes-
kus Rauhalahdelle suotuisinta aikaa yhdistysten tapahtumia ajatellen, silla talléin matkailukeskuksen
resurssit vastaavat pienten ja keskisuurten yhdistysten tarpeita. Vuoden ympari tapahtumia jarjesta-
vien yhdistysten palvelemiseen matkailukeskuksen resurssit eivat ole pienia yhdistyksia lukuunotta-
matta riittavat, koska talléin majoituskapasitetti on hyvin rajallinen. Nain ollen markkinointi tulee

kohdistaa kesasesonkiin.

Tapahtumia jarjestetaan

25
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Harvemmin kuin kerran Kerran vuodessa Kaksi kertaa vuodessa Useammin kuin kaksi
vuodessa kertaa vuodessa

KUVIO 7. Yhdistysten jarjestamien tapahtumien maara vuodessa (n=44).

Tapahtumia jarjestetaan
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KUVIO 8. Vuodenajat, jolloin yhdistykset jérjestavat tapahtumia (n=44).
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Tapahtumien jarjestémiseen vaikuttavia tekijditd selvitimme myds kysymalla yhdistyksilta heidan toi-
veitansa ja tarpeitansa tapahtumapaikkaan liittyen. Kysymys toteutettiin monivalintamenetelmaa
kayttden ja vastaaja pystyi valitsemaan usean eri vaihtoehdon. Vaihtoehdot valitsimme toimeksian-
tajan toiveiden ja Matkailukeskus Rauhalahden olemassa olevien palveluiden perusteella. Lisdksi va-
litsimme vastausvaihtoehtoihin myés palveluita, joita eri yhdistystyypit voisivat tapahtumapaikalta

haluta omien harrasteiden suorittamiseen.

Tapahtumapaikkaan kohdistuvista toiveista tarkeimmiksi osoittautuivat moékki- tai hotellimajoitus,
kenttaalueet, leirintaaluemajoitus, ravintolapalvelut, tilaussauna ja mahdollisuus valmistaa ruokaa it-
se. Naita toivoo yli puolet vastaajista. Alle puolet vastaajista toivoo tapahtumapaikalta kokoustiloja,
lahella sijaitsevaa vesistda ja metsa- tai peltoaluetta, pitopalvelua ja esimerkiksi erikoispalveluja. Alle
10 prosenttia vastaajista toivoo tapahtumapaikalta keskeista sijaintia, lahettyvilld sijaitsevaa autora-
taa ja ohjelmapalveluja. (Ks. Kuvio 9.) Yhdeksan vastaajista toivoo tapahtumapaikalta myés muita
palveluita, kuten esimerkiksi erikoispalveluita. "Muuta, mita?” -kysymykseen oli mahdollista vastata

avoimesti ja vastaajat toivoivat tapahtumapaikalta muun muassa seuraavia asioita:

"Omaa rauhaa niin, ettemme héiritse muita yopyjia.”

"Harrastuskalustoa, esim. agilityviikonloppuihin esteet tms. Nayttelyihin kalusteita eli

mitd kulloinkin tarvitaan.”

‘edullinen hinta, mahdollisuus koirien jalostustarkatuksiin ja joukkotarkastuksiin

=sisatilat, johon voi ottaa koiria)”

"Héiridtontd yhdessdoloa 2-5 h”

“Teireilld myds etuna jos agilityesteet tapahtumapaikalla, rijppuu hyvin paljon tapah-

tuman laadusta mitd paikalta odotetaan”

"Rauhallinen sijainti liikenteen osalta”

"Aidattu alue tai ainakin alueella iso aidattu alue jossa ei ole tuotantoeldimid léhelld”

"Sisémajoitustilaa yli 300 hengelle”
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Saamiemme vastausten perusteella Matkailukeskus Rauhalahden palvelut vastaavat yhdistysten esit-
tamia toiveita. Matkailukeskuksen palvelut kattavat kaikki vastausvaihtoehdoissa esitetyt palvelut,
lukuunottamatta lahettyvilla sijaitsevaa autorataa, joka ei kuulunutkaan yhdistysten olennaisimpiin
toiveisiin. Yhdistyksista vain yksi toivoi tapahtumapaikalta aktiviteetteja tai ohjelmapalveluja, joten
tuloksesta voimme paatelld, ettd yhdistysten tapahtuma keskittyy omien harrasteiden ymparille eika
lisdaktiviteeteille ole tarvetta. Tasta johtuen matkailukeskuksen ei valttématta tarvitse yhdistyksille
suunnatussa markkinoinnissa huomioida suuresti alueellaan toimintaa harjoittavaa ohjelmapalvelu-
yritysta SeikkailuKuopiota, vaan keskittya yhdistysten tarpeita vastaavien palveluiden esille tuomi-
seen. Vastausvaihtoehtojen perusteella esitettyjen toiveiden toteuttaminen on mahdollista toteuttaa
Matkailukeskus Rauhalahden alueella yhdistysryhman koosta seka tapahtuman ajankohdasta riippu-
en, silld esimerkiksi kesalld lomasesongin aikaan tulee ottaa huomioon myds muiden alueella majoit-

tuvien asiakkaiden tarpeet.

Avoimissa vastauksissa yhdistykset toivovat tapahtumapaikalta omaa rauhaa, jonka takaaminen ei
Matkailukeskus Rauhalahdelta ole mahdollista, silla alueella voi majoittua samaan aikaan my6s muita
asiakkaita. Matkailukeskus kuitenkin huomioi asiakkaiden toiveet parhaansa mukaan ja voi esimer-
kiksi sijoittaa ryhmien majoitukset mokkiryhmittain. Matkailukeskuksella ei ole tarjota koirayhdistys-
ten toivomia agilityesteita, mutta tdma toive olisi syyta ottaa huomioon alueen palveluiden kehitta-
mista ajatellessa. Liikenteen osalta Matkailukeskus Rauhalahden sijainti on rauhallinen, silld vaikka
alueen vieressa on autotie, ei liikenteen melu hairitse suuresti alueella majoittuvia. Matkailukeskuk-
sen alue on tielle pain aidattu, joten esimerkiksi koirien paasya tielle on rajoitettu. Alueelta ei kui-
tenkaan 16ydy erikseen eldimille tarkoitettua suurta aidattua aluetta, joten tamankin toiveen Matkai-
lukeskus Rauhalahti voisi ottaa huomioon palveluiden kehittamista ajatellen. Esimerkiksi asiakkaiden
koiria ajatellen olisi tarkead, ettd aidatun alueen hankintaa harkittaisiin, silléd aivan matkailukeskuk-
sen ldheisyydessa sijaitsee Rauhalahden ratsastuskoulu joka voi hairitd muun muassa yhdistysten

jarjestamia ndyttelyita.

Yhdistykset toivoivat myos sisatilamajoitusta yli 300 hengelle. Talla hetkelld sisamajoitustila on mah-
dollista jérjestaa noin 280 hengelle, joka sekin on mahdollista vain siing tapauksessa, mikali muita
sisatiloissa majoittuvia asiakkaita ei alueella silla hetkelld ole. Mikali matkailukeskukseen on saapu-
massa yhdistys, jolla on tarvetta majoittaa yli 300 hengen ryhma3, tulee matkailukeskuksen tehda
yhteistyo6ta muiden Rauhalahden vapaa-ajan alueella toimivien palveluntarjoajien, kuten Kylpylého-
telli Rauhalahden kanssa. Matkailukeskus Rauhalahden tulee kuitenkin ensisijaisesti pyrkia tarjoa-

maan yhdistysasiakkailleen muita majoitusvaihtoehtoja omalta alueeltaan.
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Toivomme tapahtumapaikalta

Maokki- tai hotellimajoitusta

Kenttaalueita nayttelyihin

Leirintdaluemajoitusta (teltta, mokki tai caravan)

Ravintolapalveluja

Tilaussaunaa

Mahdollisuutta valmistaa ruokaa itse

Kokoustiloja

Vesisto lahettyvilla

Metsa- tai peltoalue ldhettyvilla

Pitopalvelua

Muuta, mita? (esim. erikoispalvelut)

Keskeinen sijainti muihin kaupungin palveluihin
nahden

Autorata lahettyvilla

Ohjelmapalveluja/aktiviteetteja
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KUVIO 9. Yhdistysten tapahtumapaikkaan kohdistuvat toiveet (n=44).
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Matkailukeskus Rauhalahteen liittyvat vastaukset

Kysyttdessa yhdistyksiltéd niiden aikaisemmista kokemuksista Matkailukeskus Rauhalahteen liittyen,
kuusi yhdistysta vastasi vierailleensa matkailukeskuksessa aikaisemmin ja 38 vastasi, ettei ole vie-
raillut Matkailukeskus Rauhalahdessa aikaisemmin. (Ks. Kuvio 10.) Vastauksista voimme todeta, ettei
Matkailukeskus Rauhalahden yhdistyksille suunnattu markkinointi ole vield tuonut haluttua tulosta
vaikka siihen olisi potentiaalia, joten markkinoinnin kohdistamista oikeille asiakasryhmille tulisi pa-

rantaa esimerkiksi hyddyntamalla saamiamme tutkimustuloksia.

Onko yhdistyksenne vieraillut
Matkailukeskus Rauhalahdessa

aikaisemmin?
40
20 6
0 —
Kylla Ei

KUVIO 10. Aikaisemmin Matkailukeskus Rauhalahdessa vierailleet yhdistykset (n=44).

Viimeinen kysymys, jonka esitimme yhdistyksille (38 yhdistysta) jotka eivat ole vierailleet aikaisem-
min Matkailukeskus Rauhalahdessa, koski niiden tuntemuksia siita, pitdisivatkd ne Matkailukeskus
Rauhalahtea varteenotettavana vaihtoehtona tapahtumapaikkaa valittaessa. Tahan kysymykseen ei-

vat vastanneet yhdistykset, jotka kertoivat vierailleensa Matkailukeskus Rauhalahdessa aikaisemmin.

Kysymykseen vastanneesta 38 yhdistyksestd 12 kertoi pitdvénsa Matkailukeskus Rauhalahtea var-
teenotettavana tapahtumapaikkavaihtoehtona ja 10 ei pitdisi Matkailukeskus Rauhalahtea varteen-

otettavana tapahtumapaikkana. (Ks. Kuvio 11.)

Pitdisitteko Matkailukeskus Rauhalahtea
varteenotettavana vaihtoehtona

tapahtumapaikaksi?
20
15 12
10

10

5

0

Kylla Ei, miksi? En osaa sanoa

KUVIO 11. Ei-vierailleiden yhdistysten arvio Rauhalahden varteenotettavuudesta tapahtumapaikkana
(n=38).
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Mikali yhdistys paatti valita kielteisen vaihtoehdon, tuli sen perustella valintansa vastaamalla avoi-
meen kysymykseen. N&in yhdistykset perustelivat vastaustaan:

“jté suomeen vaikeasaada osalistujia paikalle paékaupunki seudulta”

"Hintataso aivan liian korkea. Leirimme kestda 7-9 paivad. Ei saa maksaa majoituksi-
neen yli 260€ henkild ,viikolta. sis aamupala, ruoka , iltapala.”

"Kédytdnndssd on tullut havaittua, ettd tapahtuma pitéd olla 250km etdisyydellé Turus-

ta, Porista ja Helsingistd, ettd saadaan hyva osannotto”

“Yhdistyksemme jésenistd on enimmdékseen Eteld-Suomesta, joten joudumme jérjes-
tamaan tapahtumat akselilla Tampere-Lahti-Kouvola”

“Sijainti on lilan kaukainen”

"Olemme kerran kysyneet tarjousta ja hinta oli esim Himokseen verrattuna todella
korkea.”

‘el sovi meidan tarpeisiin ja on kaukana”

“Tapahtumapaikan pitéa olla rauhallinen ja vain yhdistyksen kdytossa tapahtuma-
ajankohtana”

“todenndékdisesti oma rauha puuttuu”

“Taitaa olla lilan pieni majoituskapasiteetti”

Matkailukeskuksen varteenotettavuuteen uskomme vaikuttavan sen monipuolisen palveluiden tar-
jonnan, jolla on ndin ollen osalle yhdistyksistd suurempi merkitys kuin sijainnilla. Voimme olettaa
avoimien vastausten perusteella, etta yhdistykset jotka eivat pida Matkailukeskus Rauhalahtea var-
teenotettavana vaihtoehtona tapahtumapaikaksi, perustavat mielipiteensa sijaintiin. Avoimista vas-
tauksista voi myds paatelld, etta tdhan kysymykseen kielteisesti vastanneet yhdistykset ovat jasen-
maaraltaan suuria ja heidan toimintansa seka jasenet ovat sijoittuneet padosin Etela-Suomen alueel-
le. Jotta matkailukeskus voisi saavuttaa taman kohderyhmén, tulisi heidan pystya kilpailemaan hin-
noillaan Etela-Suomessa toimivien, samoja palveluita tarjoavien yritysten kanssa. Tama mahdollisesti
kompensoisi yhdistyksille tulevia matkakuluja. Mikali tdma ei ole mahdollista, Matkailukeskus Rauha-
lahden tulisi tavoitella ympari maata toimivia jarjestdja, seka oman tai lahialueiden yhdistysasiakkai-

ta Etela-Suomessa toimivien yhdistysten sijaan.
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Kyselyyn vastanneista 44 yhdistyksesta kuusi yhdistysta kertoi vierailleensa Matkailukeskus Rauha-
lahdessa aikaisemmin. (Ks. Kuvio 10.) Viimeisen kolmen kysymyksen avulla selvitimme ndiden kuu-
den yhdistyksen kokemuksia Matkailukeskus Rauhalahdesta. Ensimmaiseksi kysyimme ovatko yhdis-
tykset vierailleet Rauhalahdessa kerran vai useammin kuin kerran. Viisi kuudesta vastaajasta kertoi
vierailleensa Rauhalahdessa kerran. (Ks. Kuvio 12.) Nama vastaukset kertovat Matkailukeskus Rau-
halahden vakinaistaneen asiakkaakseen ainakin yhden yhdistyksen ja saavuttaneen myds nama viisi
yhdistystd, joiden kanssa yhteydenpidon jatkaminen olisi ensiarvoisen tarkeda, jotta yhteisty6 saa-
taisiin varmistettua tulevaisuutta ajatellen. Koska nama kuusi yhdistysta ovat jo matkailukeskuksen
olemassa olevia asiakkaita, tulisi markkinointitoimenpiteet yksildllistdd ndiden asiakkaiden tarpeita

vastaaviksi ja markkinoinnin tulisi erottua potentiaalisiin asiakkaisiin kohdennetusta markkinoinnista.

Yhdistyksemme on vieraillut
Matkailukeskus Rauhalahdessa

6 5

4

2 1

0 —
Kerran Useammin kuin kerran

KUVIO 12. Yhdistysten vierailukerrat Matkailukeskus Rauhalahdessa (n=6).

Seuraavaksi kysyimme, vastasivatko Matkailukeskus Rauhalahden palvelut yhdistysten tarpeita. Nel-
ja yhdistysta kuudesta vastasi palveluiden vastaavan tarpeitaan. (Ks. Kuvio 13.) Tdhan kysymykseen
emme saaneet yhtaan kieltédvaa vastausta, joten myts avoimet vastaukset jaivat saamatta tamaén

kysymyksen osalta.

Vastasiko Matkailukeskus
Rauhalahden palvelut yhdistyksenne

tarpeita?
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0
Kylla Ei, miksi? En osaa sanoa

KUVIO 13. Vastasivatko Matkailukeskus Rauhalahden palvelut yhdistysten tarpeita? (n=6).
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Viimeiseksi kysyimme Matkailukeskus Rauhalahdessa vierailleilta kuudelta yhdistykseltd, pitaisivatkd
ne Rauhalahtea jatkossakin varteenotettavana tapahtumapaikkana. Kuudesta yhdistyksesta viisi vas-
tasi kylla ja yksi ei osannut sanoa. Tamankin kysymyksen osalta avoimet vastaukset jaivat saamatta,
koska yksikaan yhdistys ei vastannut, ettei pitdisi Rauhalahtea jatkossa varteenotettavana tapahtu-
mapaikkana. (Ks. Kuvio 14.)

Pitdisitteko jatkossakin Matkailukeskus
Rauhalahtea varteenotettavana
vaihtoehtona tapahtumapaikkaa

valitessanne?
6 5
4
2 1
0 ° N—
Kylla Ei, miksi? En osaa sanoa

KUVIO 14. Yhdistysten mielipide Matkailukeskus Rauhalahden varteenotettavuudesta tapahtuma-
paikkana jatkossa (n=6).

Kyselylomakkeen lopussa yhdistyksilld oli myés mahdollisuus antaa avointa palautetta, joista kdykin
ilmi, ettd Matkailukeskus Rauhalahdessa vierailleet asiakkaat arvostavat alueen siisteyttd, palvelun
tasoa ja yleisesti miellyttdvaa miljoota. Kritiikkia matkailukeskus sai hintatasostaan, jota pidettiin lii-
an korkeana. Naiden kysymysten osalta olisimme kyselyn suunnitteluvaiheessa voineet miettia an-
tamiamme vastausvaihtoehtoja tarkemmin ja jattda “en osaa sanoa” — vastausvaihtoehto pois, silla

se on kyselyn tulosten kannalta tarpeeton.

Kaiken kaikkiaan Matkailukeskus Rauhalahti on saanut luotua yhdistysasiakkailleen positiviisen asia-
kaskokemuksen, jonka ylldpitoa ei sovi unohtaa palvelutilanteen paattymisen jdlkeen. Palvelu muut-
taa muotoaan tiiviiksi yhteydenpidoksi myyjan ja asiakkaan valilld, joka edesauttaa seuraavan asiak-

kaalle raataldidyn palvelutilanteen muodostumista.
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9.4 Avoimet palautteet

Annoimme kaikille kyselyyn osallistuneille yhdistyksille mahdollisuuden antaa avointa palautetta kos-
kien Matkailukeskus Rauhalahden palveluita seka teettamadamme kyselya. Olemme ottaneet avoimet
vastaukset huomioon jo kyselyn kasittelyn aikaisemmassa vaiheessa. Rauhalahdelle palautetta antoi
kaksi yhdistystd, joista toisen kommenttiin tulisi matkailukeskuksen kiinnittda huomiota asiakkaan

negatiivisen kokemuksen vuoksi.

"Aloitimme neuvottelut Rauhalahden kanssa tapahtumamme jérjestamiseksi kesalld
2013 ja neuvottelut kaynnistyivat hyvin. Ylldttden alkoi Rauhalahden taholta ilmaan-
tua useita tapahtuman jarjestamisen estavid syitd joten lopetimme neuvottelut kun

ilmeisesti halu yhteistoimintaan loppui.”

"Palvelu oli erittdin miellyttyvad ja paikan siisteys oli oikein hyvé.”

Halusimme saada avointa palautetta kyselystémme, esimerkiksi koskien sen rakennetta tai kysymys-
ten selkeytta. Emme kuitenkaan muotoilleet pyyntdamme riittavan selkeasti, silla saamamme palau-
te koski yleisesti kyselyn aihealuetta. Emme koe tata tutkimukselle haitalliseksi, silld avoimet vasta-
ukset auttoivat meita kyselyn analysoinnissa. Oman oppimisprosessin kannalta on valitettavaa, ett-
emme saaneet palautetta sahkdisen kyselylomakkeemme toimivuudesta. Kyselyamme koskien

saimme palautetta viidelta yhdistykselta:

"Kukin hallituksen jdsen valitsee vapaasti kokouspaikan vuorollaan linjan Raahe-

Joensuu eteldpuolelta. ”

“Paikka on hieno, olen kaynyt.”

“Ei vaan vastaa tarvitsemaamme hintatasoon. ”

“Olemme majailleet Rauhalahdella Kuopion ndyttelyn aikaan ja todenneet sen oikein

miellyttdvéaksi paikaksi.”

“Jarjestdmme vuosittain tollerileirin koulujen loppumisen jélkeisend viikonloppuna.
7énd vuonna osallistujia arviolta 250 - 300 henked. Olemme jarjestaneet leirin yili 10
vuotta Himoksella. Parikolme vuotta sitten kysyimme teiltd tarjousta ja hintanne ol

huima.”

"Mejd ja ajokokeiden paikkakunnat valikoituvat jarjestavén henkilbiden mukaan, eri-
koisndyttelyt pyritdan jarjestémaéan ympdari Suomea. Suurin osa kerhomme koirista

asuu kyllakin Uudellamaalla. ”
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Yhteenveto tutkimuksista

Tekemamme tutkimuksen perusteella Matkailukeskus Rauhlahti Oy:lla on hyvat lahtdkohdat palvella
yhdistysasiakkaita, silla sen palvelut vastaavat hyvin keskisuurien ryhmien tarpeisiin. Vertailtuamme
Matkailukeskus Rauhalahtea eri puolilla Suomea sijaitseviin kilpailijoihin, havaitsimme ettd matkailu-
keskuksen alueella ei ole yhta suurta vastaavia palveluita tarjoavaa yritysta. Lahialueiden suurim-
maksi kilpailijaksi osoittautui Tahkon loma-alue, jonka majoitustarjonta kuitenkin poikkeaa Matkailu-
keskus Rauhalahden tarjonnasta. Tasta syystd uskomme, etta vaikka Tahko ja Matkailukeskus Rauh-
lahti kilpailevat keskenadn, ovat niiden kohderyhmien tarpeet erilaiset esimerkiksi majoituksen suh-
teen. Toiseksi varteenotettavaksi kilpailijaksi nousi tekemamme kilpailija-analyysin perusteella esiin
Kotkassa sijaitseva Lomakyld Santalahti, jonka palvelut ovat varsin kattavat yhdistysasiakkaiden tar-
peita ajatellen. Lomakyld Santalahti palvelee sijainnillaan paremmin Eteld-Suomessa paatoimipaik-
kaansa pitdvia yhdistyksid, joten taman vuoksi Matkailukeskus Rauhalahden ei olisi syyta lahtea kil-
pailemaan lomakylan kanssa Etelda-Suomessa toimivista yhdistyksistd. Kuitenkin tulee huomioida, et-
ta joidenkin Etelda-Suomessa pdatoimipaikkaansa pitévien yhdistysten toiminta voi olla jakaantunut
aluejaostoihin ympari Suomea. Naihin aluejaostoihin Matkailukeskus Rauhalahden tulisi pyrkia koh-
distamaan markkinointinsa, jotta niiden saavuttaminen toteutuisi. Tasta syysta markkinointiaan
suunnitellessaan Matkailukeskus Rauhalahden tulisi perehtyd yhdistysten toimintaan ja sen mahdolli-
seen jakautumiseen ympari maata. Tata asiaa voisi tiedustella suoraan yhdistyksiltd markkinointipu-
heluiden yhteydessa, jotta markkinointi saataisiin jatkossa kohdistettua tarkemmin ja siitd saataisiin

parempia tuloksia.

Sahkoisestd kyselytukimuksestamme selvisi, ettd vaikka suurin osa kyselyyn osallistuneiden yhdistys-
ten paatoimipaikoista sijoituu Eteld-Suomeen, jarjestda suuri osa yhdistyksistéa tapahtumia ympari
Suomea. Matkailukeskus Rauhalahden ei tulisi siis unohtaa Eteld-Suomessa toimivia yhdistyksig,
vaan selvittda millaisia tapahtumia ne jarjestavat ja milla alueilla. Tuloksista selvisi myds, ettd monet
yhdistykset jarjestavdt enemman kuin yhden tapahtuman vuodessa ja tapahtumia voi olla ympari
vuoden. Naiden tulosten perusteella voimme paatelld, etta yhdistykset jarjestavat suurien tapahtu-
mien lisaksi pienempia tapahtumia. Suuria tapahtumia voivat olla esimerkiksi isot maanlaajuiset koi-
randyttelyt, joihin osallistuvien jasenten majoittamiseen ei Matkailukeskus Rauhalahden kapasiteetti
riitd. Pienid tapahtumia voivat olla esimerkiksi aluejaostojen leirit ja nayttelyt, jotka ovatkin otollinen
markkinointikohde Matkailukeskus Rauhalahdelle, silld niissé osallistuvien jasenten maara on pie-
nempi. Tehokasta markkinointia ajatellen olisi myos tarkead, etta Matkailukeskus Rauhalahti selvit-
taisi yhdistyksilta tapahtumien tarkoituksen lisaksi sen, milloin tapahtumat on tarkoitus jdrjestaa.
Nain Matkailukeskus Rauhalahti saisi karsittua markkinoinnistaan ne yhdistykset, jotka eivat jarjesta

tapahtumia kesasesongin aikana.

Yhdistysten toiveita selvitettydmme, huomasimme ettd Matkailukeskus Rauhalahden palvelut taytta-
vat padosin asiakkaiden toiveet ja tarpeet. My6s matkailukeskuksessa jo asiakkaina olleet yhdistyk-
set olivat kokeneet vierailunsa miellyttdvana. Puutteita oli nahtdvissd majoituskapasiteetin riittdmat-
tdmyydessa suurien ryhmien kohdalla, jotka haluavat jasenilleen sisdtilamajoituksen. Tata emme voi

kuitenkaan laskea mukaan ldhitulevaisuuden kehityskohteisiin, silld se vaatisi suuria investointeja.
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Pienempia kehitysideoita voisi olla yhdistysten tarpeisiin tarkoitettujen harrastevalineiden hankinta,
joiden kaytdn voisi huomioida tarjousta tehdessa. Lisdksi yhdistykset toivoivat aidattuja alueita lem-
mikeille, mutta uskomme, etteivat ndama alueet rajoittuisi vain yhdistysten kayttédn vaan palvelisivat
samalla muitakin alueella majoittuvia lemmikkien omistajia ja olisi sovellettavissa muihin kayttotar-

koituksiin.

Jatkoa ajatellen Matkailukeskus Rauhalahden olisi syyta kiinnittda huomiota tutkimuksessa esille tul-
leisiin seikkoihin ja tehda tarkempaa taustaty6ta markkinointia suunnitellessaan. Yhdistysten tausto-
jen tarkempi selvittdminen antaa myos asiakkaalle paremman mielikuvan itseddan markkinoivasta yri-
tyksesta. Taustatyon avulla Matkailukeskus Rauhalahti pystyisi my6s radtdléimaan asiakaskohtai-
sempia esimerkkitarjouksia ja ndin ollen antaisi mielikuvan asiakkaalle siita, etta yritys haluaa ndhda

vaivaa yhteistyon luomiseksi.
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POHDINTA

Toimeksiannon opinnadytetydllemme saimme Matkailukeskus Rauhalahti Oy:Itd toukokuussa 2014,
kun toinen opinnadytetydn tekija, Eveliina Halinen tiedusteli syventavan harjoittelupaikan varmistut-
tua mahdollista opinndytetyon aihetta. Kesélld harjoittelun ohessa Eveliina Halinen suoritti taustaty6-
tad matkailukeskuksen jarjestelmia hyvaksi kdyttaen. Harjoittelun aikana saimme kerattya sahkoéiseen
kyselyyn tarvittavat yhdistysten yhteystiedot ja markkinointipuheluista saimme muuta tarkeaa tietoa
opinndytetydhdmme. Syksylld koulun jatkuttua laadimme aikataulun opinndytetydlle ja aloimme ke-
rata tarvittavaa teoreettista viitekehysta. Aineiston kerdamisen ohessa loimme sahkdisen kyselylo-
makkeen ja ldhetimme sen yhdistyksille tammikuussa 2015. Vastauksia kyselyyn kerdsimme noin
neljan viikon ajan. Teoreettisen viitekehyksen kirjoittaminen vei yllattavan paljon aikaa, jonka vuoksi
paasimme analysoimaan kyselyn tuloksia vasta huhtikuun 2015 loppupuolella. Alkuperdisen suunni-
telman mukaan purku olisi pitanyt aloittaa jo aikaisemmin, mutta kuten opinndtyety6ta aloittaessa

tiesimme, oli eri tekijoilld, kuten muilla koulut6illa ja tyonteolla vaikutusta aikatauluun.

Padtimme ottaa vastaan taman opinndytetydn aiheen, silla sen sisaltd vaikutti selkedltd toteuttaa ja
yritysmarkkinointi aiheena kiinnosti molempia. Tyota oli myds mielekkdampaa tehdd, kun tiesi, etta
silld on jokin konkreettinen tarkoitus ja se voi johtaa todellisiin toimenpiteisiin. Koko tydprojektia aja-
tellen oli hyva, ettd paatimme tehda opinndytetydn paritydna, silla tyéskentely oli tehokkaampaa ja
jarjestelmallisempaa kuin yksin tehdessa. Myos toisen antama tuki oli korvaamatonta, silla vastaan
tuli vaikeita hetkia, jolloin toisen oli vaikea ilmaista ajatuksiaan. Aluksi pohdimme sitd, tuleeko aika-
taulutus koulun ja tyonteon, sekd perhe-eldman ja asuinpaikkakunnan vuoksi olemaan ongelma,
mutta saimme yllattavan hyvin soviteltua aikataulut yhteen tekemalld suunnitelman pariksi viikoksi
eteenpdin. Kirjoitimme opinndytetydn kokonaan yhdessa, joten molempien tyépanos on ollut yhta
suuri. Nain jalkeenpdin olisimme tehneet sahkdiseen kyselyyn muutamia muutoksia, jotta olisimme
saaneet kattavampia tutkimustuloksia ja analysointi olisi ollut helpompaa. Molemmat opimme opin-
ndytetyodstd sen, kuinka tarkkaan ty0 ja sen sisdltd tulee suunnitella etukateen, jotta se valmistuisi

tiettyyn maaraaikaan mennessa ja lopputulos olisi haluttu.

Olemme molemmat tyytyvaisia opinndytetydmme sisaltédn ja siihen kuinka se on kirjoitettu. Ha-
lusimme, etta tydsta nakyy meidan tapamme kirjoittaa. Vaikka meilld oli aluksi vaikea hahmottaa
opinndytetydn rakenne ja tarvittava teoreettinen viitekehys, auttoi ohjaava opettajamme meitd
hahmottamaan tarvittavan kokonaisuuden. Olimme myds sdhkopostitse yhteydessad toimeksianta-
jamme yhteyshenkil6dn, jolta pystyimme kysymaan tarvittaessa lisatietoja tai heidén mielipiteitaan.
Meidan opinnaytetydmme kohdalla yhteydenpito kaikkien osapuolien kanssa oli toimivaa, milld olikin

suuri merkitys tydmme onnistumiselle.
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LIITE 1: MARKKINOINTIKIRJE 2014 (SAATEKIRIJE)

DAUHALAMT

matkailukeskus

Etsitko tilaisuudellesi tapahtumapaikkaa? Tervetuloa Rauhalahteen!

Matkailukeskus Rauhalahden palvelut soveltuvat hyvinkin erilaisten ryhmien tarpeisiin.
Alueellamme on jdrjestetty useita eri tilaisuuksia ja tapahtumia, kuten moottoripyora- tai
autokerhojen kokoontumisia, rotukoiratapaamisia ja yhdistysten kesadpaivia. Alueella on mm.
suuria nurmikenttid nayttelytarpeisiin sekd lemmikkien uimaranta ja ulkoilualue.

Matkailukeskus Rauhalahdesta I6ytyy eritasoista ja -hintaista majoitusta. Alueella on
majoitusvaihtoehtoja korkeatasoisista, ymparivuotisista lomahuviloista loma- ja leirintamdkkeihin,
vaunu- ja telttapaikkoihin seka laadukkaat ravintola- ja ohjelmapalvelut. Leirintdalueella on tilaa
maksimissaan noin 3000 ihmiselle. Kuopion keskustakaan ei ole kuin 6 kilometrin paassa!

Maccoy Marketing Oy hoitaa alueen ravintolapalveluja ja heiltd 16ytyy ratkaisu niin isoille kuin
pienillekin ryhmille. Ruokailut voidaan jarjestdaa lomahuviloissa, uimarannan Nuottakodalla,
Kesaravintola Maccoy:ssa tai sen juhlateltassa tilaisuuden ja tarpeen mukaan. Juhlatelttaa on
mahdollista kdyttda myos esimerkiksi luento- tai illanviettotilana.

Seikkailua ja aktiviteetteja tapahtumaan kuin tapahtumaan toteuttaa SeikkailuKuopio
monipuolisilla ohjelmapalveluillaan. Miten olisi esimerkiksi monkija- tai moottorivenesafari,
melontaretki tai yhteishenkea nostattava Savolaiset Olympialaiset -tiimikisailu?

Mukavan tapahtumapaivan paattdaa saunominen lomahuvilan tai rantasaunan lauteilla ja pulahdus
Kallaveteen, minka jalkeen on mukavaa suunnata vaikkapa Kylpylahotelli Rauhalahden maan
kuuluihin naistentansseihin.

Jarjestamme teille kokonaispaketin ruokailuineen ja ohjelmineen tarpeittenne mukaisesti.
Tutustu myos ohessa olevaan valmiiseen tarjouspakettiimme!

Lisatietoja:

Matkailukeskus Rauhalahti
Rauhankatu 3, 70700 Kuopio
Puh. 017-473 000

fax. 017-473 099

E-mail sales@visitrauhalahti.fi

www.visitrauhalahti.fi
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Alueen palvelut:

- Mokkeja yhteensa 82 kappaletta

Ympadrivuotisia lomahuviloita 10 kappaletta
Huviloissa on 2-3 makuuhuonetta, tupakeittio ja saunaosasto. Varusteluina
mm. takka, tv, dvd-soitin ja cd-soitin. Lisavuodemahdollisuus 2:lle.

4 hlon lomamokkeja 9 kappaletta
35m?, 2 makuuhuonetta, tupakeittié, wc ja suihku. Lisivuodemahdollisuus 2:lle.

4 hlon leirintamokkeja 29 kappaletta
N. 20m?, makuutilat 4:lle, juokseva kylma vesi, jadkaappi, keittolevy, perusastiat.

2 hlon leirintamdokkeja 34 kappaletta
6m?2, makuutilat 2:lle.

- Sahkolla varustettuja vaunupaikkoja 237 kpl, telttapaikkoja noin 300 kpl.

- Laajat nurmikentat, jotka soveltuvat hyvin mm. ndyttelyalueeksi.
- 3 rantasaunaa, grillipaikkoja ja Nuottakota, jossa mukavat tilat 20-30 hlén ryhmille.

- A-oikeuksin varustettu ravintola, uimaranta, minigolfrata seka SeikkailuKuopion aktiviteetteja
kanoottiretkistd monkija- ja moottorivenesafareihin.

- Hyvat sisdvesiristeily- ja bussiyhteydet Kuopion keskustaan.

- Teatteriareena katetulla lavalla ja 450 hlén katsomolla.

- Kylpylahotelli Rauhalahden palvelut n. 500 metrin paassa.

WYY,

¥
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LITTE 2: ESIMERKKITARIOUS KESALLE 2015

L

RAVHALAHT:
matkailukeskus
TARJOUS

Matkailukeskus Rauhalahti

Rauhankatu 3

70700 Kuopio

Puh. 017 - 473 000

Fax 017-473 099

E-mail sales @visitrauhalahti.fi

Tapahtumanne Matkailukeskus Rauhalahdessa kesilla 2015

Meilld on ilo tarjota kdyttoonne tapahtumanne ajaksi seuraavanlaisia mokkeja:

Ajankohta kesd 2015

Henkilomadra 10--> henkilod

Majoitus

4 HENGEN LOMAHUVILA (6 kpl) 178 €/vrk

68 m2, 2 makuuhuonetta, tupakeittio, takka, sauna, suihku, wc ja patio.
Varustus: jadkaappi, pakastin, sihkoliesi, astianpesukone, mikroaaltouuni,
pyykinpesukone ja kuivauskaappi, cd-soitin, kaapeli-TV, DVD-soitin ja Wlan.
Takkapuut, liinavaatteet ja loppusiivous sisiltyvit hintaan.
Lisdvuodemahdollisuus 2:lle / lisivuode 19e/hlo/vrk

6 HENGEN LOMAHUVILA (4 kpl) 242e/vrk
89 m?, 2 kerrosta, 3 makuuhuonetta, tupakeittio, takkahuone, sauna, suihku, wc, patio ja terassi
Varustus: jadkaappi, pakastin, sihkoliesi, mikroaaltouuni, astianpesukone, pyykinpesukone ja
kuivauskaappi,cd-soitin, kaapeli-TV, DVD-soitin ja Wlan.

Takkapuut, liinavaatteet ja loppusiivous sisiltyvit hintaan. Jdrven rantaan 30 m.
Lisdvuodemahdollisuus 2:1le / lisdvuode 19e/hlo/vrk

4 HENGEN LOMAMOKKI (9 kpl) 114e/vrk
35m?, tupakeittio, 2 erillistd makuuhuonetta, suihku ja wec. Varustus: kaapeli-TV, jadkaappi,

liesi, mikroaaltouuni seké perusastiat. Liinavaatteet ja loppusiivous sisiltyvit hintaan.
Lisdvuodemahdollisuus 2:lle / lisivuode 19e/hl6/vrk

4 HENGEN LEIRINTAMOKKI (29 kpl) 57el/vrk
16-21 m?, makuutilat neljdlle, juokseva kylmai vesi, perusastiat, jaikaappi ja keittolevy

sekd sihkoldmmitys. WC:t ja suihkut 16ytyviit ldheisistd huoltorakennuksista.

Loppusiivous siséltyy hintaan.

2 HENGEN LEIRINTAMOKKI (34 kpl) 3le/vrk

2 hengen leirintimokit edustavat perinteisinti leirintdaluemajoitusta ja tarjoavat limmitetyn tilan
yopymiseen. Ne ovat kooltaan 6 m? ja niissd on kaksi vuodetta ja sahkolammitys. WC:t, suihkut ja keittiotila
16ytyvit ldheisistd huoltorakennuksista. Loppusiivous sisiltyy hintaan.

MATKAILUKESKUS RAUHALAHTI
RAUHALAHTI HOLIDAY CENTRE
Rauhankatu 3
70700 Fl-Kuopio
Tel. +358-(0)17-473 000
Fax. +358-(0)17-473 099
E-mail sales@visitrauhalahti.fi
Internet www.visitrauhalahti.fi
www.facebook.com/visitrauhalahti



61 (68)

Voimme varata kiintioon toiveidenne mukaisen miadrin mokkejd, jolloin osallistujat voivat
varata mokit suoraan meiltd mainitsemalla yhdessi sovittavan kiintiokoodin. Kiintion
myymattoméat mokit purkautuvat yleiseen myyntiin erikseen sovittavana péivina.
Ruokailut

Rauhalahti Catering Oy jirjestdd alueellamme toiveidenne mukaisia yhteisid ruokailuja
tilaisuuteenne. Alla muutama hintaesimerkki:

Ryhméiaamiainen Buffet-poydésti 6,90 €/hlo
Ryhmilounas Buffet-poydéasti 8,80 €/hlo

Yhteisruokailu pannulla tehtyni ja kokin annostelemana min. 30 hlo:

Makkaraperunat, salaatti, patonki 8,50 €/hlo

Broileripaella, salaatti, patonki 11,50 €/hl6

Possun ulkofilee, pannuperunat, kasvis 17,00 €/hl6
Tapahtumapalvelut

Alueella toimii tapahtumatuotantoyritys Maccoy Marketing Oy jolta on mahdollista vuokrata
tapahtumakalustoa. Esim. telttoja 9-1000m2, kalusteita, aitoja, esiintymislavoja sekd
tekniikkaa. www.maccoy.fi

Ohjelmapalvelut

Matkailukeskus Rauhalahdessa toimiva ohjelmapalveluyritys SeikkailuKuopio jéarjestdd
ohjelmapalveluita seki avustaa tarpeidenne mukaan teitd ohjelmien toteutuksessa ja
suunnittelussa.

Saunat

Ranta-alueellamme on rantasauna, jossa on samassa rakennuksessa kaksi erillistd saunaa,
joissa saunominen naisille ja miehille jérjestyy samanaikaisesti. Tarjoamme saunavuoroja

seuraavasti:

Rantasaunat (2 kpl) 50€/tunti/sauna
Nuottakota (oleskelutila/grillikota 1dhelld saunoja) 10€/50 min

Niyttelyalue

Alueelta 10ytyy suuria nurmialueita jotka soveltuvat hyvin niyttelyalueiksi. Nayttelyalueen
saa maksutta kdyttoonsd, jos osallistujat padsddntoisesti majoittuvat meilld.

Mikili haluatte lisdtietoja, autamme mielellimme!
Ystavillisin terveisiny MATKAILUKESKUS RAUHALAHTI

MATKAILUKESKUS RAUHALAHTI
RAUHALAHTI HOLIDAY CENTRE
Rauhankatu 3
70700 Fl-Kuopio
Tel. +358-(0)17-473 000
Fax. +358-(0)17-473 099
E-mail sales@visitrauhalahti.fi
Internet www.visitrauhalahti.fi
www.facebook.com/visitrauhalahti
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LIITE 4: SAHKOISEN KYSELYN SAATEKIRIE

Hei Sina yhdistyksen edustaja,

Matkailukeskus Rauhalahti Oy toivoo teidan osallistuvan sahkdiseen kyselyyn, jonka tarkoituksena on
kartoittaa yhdistysten tapahtumapaikan valintaan vaikuttavia tekijoita. Kyselyn avulla pyritaan kehitta-

maan Matkailukeskus Rauhalahden palveluita yhdistysasiakkaiden toiveita ja tarpeita huomioiden.

Kyselyyn vastanneiden kesken arvotaan kahden vuorokauden huvilalahjakortti Matkailukeskus Rauhalah-
teen (lahjakortin arvo 374 euroa). Arvontaan osallistuminen edellyttaa yhteystietojen jattamista kyselyn

paatteeksi. Yhteystietoja ei tulla kdyttdmaan muuhun kuin arvonnan suorittamiseen.

Sahkaisen kyselyn suorittaa Savonia-ammattikorkeakoulun kolmannen vuosikurssin opiskelijat osana
Matkailun koulutusohjelman opinnaytetyota. Kyselyyn on mahdollista osallistua 15.2.2015 asti. Kyselyyn

vastaaminen vie aikaa alle viisi minuuttia.

Toivomme aktiivista osallistumistanne, jotta Matkailukeskus Rauhalahti voisi kehittda palveluitaan tarpei-

tanne vastaaviksi.
Ystavallisin terveisin,

Valeria Azhayeva ja Eveliina Halinen
Matkailun koulutusohjelma

Savonia-ammattikorkeakoulu

Lisatietoja tarvittaessa:
valeria.a.azhayeva@edu.savonia.fi

eveliina.t.halinen@edu.savonia.fi

Vastaa kyselyyn


mailto:valeria.a.azhayeva@edu.savonia.fi
mailto:eveliina.t.halinen@edu.savonia.fi
https://www.webropolsurveys.com/R/C944C20CFCB9D533.par
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LIITE 5: SAHKOINEN KYSELYLOMAKE

1 SAVONIA RAUHALAMT:

mathkailukeshkus

Yhdistysten tapahtumapaikkojen valintaan vaikuttavat tekijat

1. Yhdistykseni on: *

O Kaoirayhdistys

O Autokerho

O Moottoripyorakerho
O Muu, mika

2. Paatoimipaikkamme sijaitsee: *

O Eteld-Suomessa
O Lounais-Suomessa
O Lansi-Suomessa
O Ita-Suomessa

O Pohjois-Suomessa
O Lapissa

O Ahvenanmaalla

3. Yhdistyksessamme on jésenia *

O alle 100
O 100-300
O 300-500
O 500-1000
O yli 1000



4, Jarjestamme tapahtumia *
(voit valita useamman vaihtoehdon)

X Paatoimipaikkamme alueella
[] Ympéri Suomea
[ ] Ulkomailla

5. Tapahtumia jarjestetdaan *

O Harvemmin kuin kerran vuodessa
O Kerran vuodessa
O Kaksi kertaa vuodessa

O Useammin kuin kaksi kertaa vuodessa

6. Tapahtumia jarjestetaan *

O Vuoden ympari
O Vain kevaisin/kesdisin

O Vain syksyisin/talvisin

7. Valitsemme tapahtumapaikan *

(voit valita useamman vaihtoehdon)

X] Aikaisempien kokemuksien perusteella

[_] Esimerkkitarjousten perusteella
[ ] Kilpailuttamalla
[ ] Suosituksien perusteella

[_] Etsimme tapahtumapaikan itse

8. Valitsemme tapahtumapaikan *

O Puoli vuotta ennen tapahtumaa
O Vuosi ennen tapahtumaa
O Kaksi vuotta ennen tapahtumaan

O Yli kaksi vuotta ennen tapahtumaa
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9. Toivomme tapahtumapaikalta *
(voit valita useamman vaihtoehdon)
<] Mékki- tai hotellimajoitusta
[] Leirintaaluemajoitusta (teltta, mokki tai caravan)
[ ] Mahdollisuutta valmistaa ruokaa itse
[] Pitopalvelua
[] Ravintolapalveluja
[ ] Kokoustiloja
[] Tilaussaunaa
[ ] Kenttaalueita nayttelyihin
[_] Ohjelmapalveluja/aktiviteetteja
[ ] Autorata lihettyvilla
[ ] Metsa- tai peltoalue lahettyvilla
[ ] Vesisto lahettyvilla
[ ] Keskeinen sijainti muihin kaupungin palveluihin nihden

Muuta, mita? (esim. erikoispalve-
u lut)

10. Onko yhdistyksenne vieraillut Matkailukeskus Rauhalahdessa aikaisemmin? *

O Kylla
OEi

11. Pitaisittekd Matkailukeskus Rauhalahtea varteenotettavana vaihtoehtona

tapahtumapaikaksi? *

O Kylla
O Ei, miksi?

O En osaa sanoa

12. Yhdistyksemme on vieraillut Matkailukeskus Rauhalahdessa *

O Kerran

O Useammin kuin kerran
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13. Vastasiko Matkailukeskus Rauhalahden palvelut yhdistyksenne tarpeita? *

O Kylla
O Ei, miksi?

O En osaa sanoa

14, Pitdisitteko jatkossakin Matkailukeskus Rauhalahtea varteenotettavana vaihtoehtona

tapahtumapaikkaa valitessanne? *

O Kylla
O Ei, miksi?

O En osaa sanoa

15. Voitte halutessanne jattaa palautetta Matkailukeskus Rauhalahden palveluihin liittyen.

16. Voitte halutessanne jattaa palautetta sahkodiseen kyselyymme liittyen.
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17. Jattamalla yhteystietonne osallistutte kahden vuorokauden huvilalahjakortin arvontaan
(lahjakortin arvo 374 euroa). Arvonnan suorittaa Matkailukeskus Rauhalahti Oy.

Yhteystietoja tullaan kayttdmaan vain arvonnan suorittamiseen.

Etunimi

Sukunimi

Matkapuhelin

Sahkoposti

Osoite

Postinumero

Postitoimipaikka

Kiitos osallistumisestanne!



