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4 Hevosyrityksen johtaminen ja lilketoiminta

Kuva: Hippola / Irina Keindnen




Johdanto

Hameen ammattikorkeakoulun Hevosyritys huippukuntoon -koulutushanke
(2010—2013) vastaa hevosalan tarpeisiin tuottamalla tietoa ja jarjestamalla
teemapaivia eri puolella Suomea. Hevosyrityksen johtaminen ja liiketoimin-
ta -opas (1/4) on osa neliosaista sarjaa. Muita aiheita ovat rakentaminen ja
tekniikan hyddyntaminen (2/4), hevoskasvatus (3/4) ja ympéaristéosaaminen
(4/4). Oppaat toimivat Hevosyritys huippukuntoon -kiertueen materiaaleina
sekd palvelevat mydhemminkin hevosalan yrittgjig, toimintaa suunnittelevia
ja muita kiinnostuneita. Hanke on saanut rahoitusta Hameen ELY-keskuk-
sen kautta EU-osarahoitteisesta Manner-Suomen maaseudun kehittamisoh-
jelmasta (2007 —-2013).

Ta&méan oppaan taustalla on hevosalan erityispiirre: hevosalan yritystoimin-
taan siirrytdén tyypillisesti harrastuksen kautta. Vahvuutena on, etta yritta-
jien motivaatio ja sitoutuminen hevostoimintaan ovat korkeita. Laadullisia ar-
voja, kuten hevosten parissa tydskentelya ja elaménlaatua arvostetaan. Vas-
taavasti vahemmalle huomiolle saattavat jadda menestyvaan ja kannattavaan
toimintaan tahtaavat yrityksen johtaminen ja liiketoiminnan suunnittelu.

Tarkein menestykseen ja kannattavuuteen vaikuttava tekija on yrittgja itse,
yrittdjan oma osaaminen, persoona ja valinnat. Omalle paatoksenteolle on
Ioydettava perustelut. Tilanteen vaatiessa tarvitaan rohkeutta tehda toisen-
laisia valintoja mit4 muut tekevat. Pitkan téhtdimen suunnittelulla ja tavoit-
teiden asettamisella tahdatdan menestykseen, aivan kuten huippu-urheilijat
tai minka tahansa alan yrittajat tekevat.

T&ssé hevosyrityksen liiketoiminta ja johtaminen -oppaassa késitellaédn he-
vosyrityksen kannattavan toiminnan lahtokohtia, yrityksen Kilpailukeinoja,
riskien hallintaa, asiakkuuksia, markkinointiviestintaa ja tuotteiden hinnoit-
telua.

Oppaan ovat koonneet yhteistydsséa Olli Leppénen (Yrittdjyyden valmennus-
keskus Intotalo), Leena Rantaméki-Lahtinen (MTT Taloustutkimus), Markku
Saastamoinen (MTT Hevostalous), Kielo Kestinmaki (Suomen Ratsastajain-
liitto ry) sek& Hameen ammattikorkeakoulusta Jukka Korhonen, Sirpa Pus-
sinen ja Suvi Louhelainen. Yrityscaseja on osana erikoistumisharjoitteluaan
koonnut opiskelija Sanna Eeva. Oppaan oikoluvusta on vastannut Ulla-Maija
Knuutti (Hameen ammattikorkeakoulu).
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Kuva: Suomen Ratsastajainliitto ry




Olli Leppdnen, Yrittijyyden valmennuskeskus Intotalo

1. Yrittdjd kannattavan toiminnan kulmakivend

1.1. Millainen persoona mindi olen?

Meitd yrittdjid on moneksi. Jollekin yrittdjyys on eldméntapa, toiselle se on
ainoa tapa tyollistaa itsensa. Joku odottaa ikuisesti I6ytavansa kuningaside-
an, jolla rikastua. Toiset luottavat omaan tekemiseensa ja menestyvét ihan
tavallisella idealla.

Jokainen yritys on yrittdjansa nakdinen. Siksi on hyva pitda mielessa vuosi-
en saatossa yrittdjien kokemuksista vahvistunut teesi: "Yrittajyys lahtee jo-
kaisesta itsesta, ei liikeideasta.”

Moni hieno idea on kuihtunut saamattomuuteen, mutta monta menestynyt-
ta yritysta on lahtenyt liikkeelle vain perustajansa palavasta halusta toteut-
taa itseddn ja saavuttaa tavoitteitaan.

Menestyaksesi yrittdjana et siis tarvitse erikoista ideaa. Oma asenne ja teke-
minen ratkaisevat. Hevosalalla yrittéjyys lahtee usein harrastuksesta ja mo-
nelle hevosyrittajalle yrittajyys on osa-aikaista. Harrastus on tarjonnut mo-
nelle tien ammattiin, jonka harjoittamiseksi yrittajyys on ainoa vaihtoehto.
Muutamille yrittéjyys hevosalalla on liiketoimintaa ja joillekin sijoitus. Mik&
yrittajatyyppi Siné tunnet olevasi?

Miké Sinut on tuonut yrittdjyyden polulle?

Rakkaus hevosiin, halu menestyii, perheyritys vai jokin muu? Entd nyt, kun
yrittdjdvuosia on jo mittarissa? Oletko tyytyviinen valitsemaasi polkuun
yrittdjcnd? Mikd antaa sinulle edelleen virtaa ja innostusta jatkaa yrittd-
jéind? Mistd piddt eniten: numeroista, ihmisistd vai eldimistd?
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Yrittiijcin pikatesti

Tayté oheinen yrittdjan pikatesti. Pohdi myds, miten haluaisit itseasi kehit-
tad kyseisesséa osa-alueessa.

Osittain  Tdysin
samaa  samaa  Kehittimistoimenpiteet
mieltd  mieltd

Tdysin eri  Osittain o
mieltd eri mieltd Ehled

Olen ylpeii, ettii olen yrittiijd. 1 2 3 4 5

Minulla on selkedit tavoitteet
yrittdjdnd. I 2 3 4 >

Olen luotettava. En valehtele
koskaan. I 2 3 4 >

Tulen hyvin toimeen erilaisten
ihmisten kanssa. I 2 3 4 5

Pirjiicin taloudellisesti hyvin. 1 2 3 4 5

Hallitsen hyvin oman ajan-
kéiyttoni. I 2 3 4 >

Nautin tuotteiden ja omien
palveluideni myynnistd. ] 2 3 4 5

Joka piiivii on mukava heriité
toihin omaan yritykseen. ] 2 3 4 5

Olen hvippuammattilainen
omalla alallani. I 2 3 4 5

Olen kiinnostunut osaamiseni
kehittamisesté 1 2 3 4 5

Haluan menestyii yrittiijcind. 1 2 3 4 5

Mika kysymys testissa heratti eniten ajatuksia? Mitka ovat testin perusteella
sinun vahvuuksiasi yrittajana?

40 pistetta tai yli - Olet oikealla tielld - keskity luomaan itsellesi mielen-
kiintoisia haasteita, jotta kehityt edelleen yrittadjana!

20 pistetta tai yli - Sinussa hyvaa yrittajaainesta. Selkeytd omat tavoittee-
si ja kehittdmiskohteesi yrittdjana ja tartu toimeen!

Alle 20 pistetta - Pohdi tarkkaan, onko yrittgjyys sinulle oikea vaihtoeh-

to. Pohdi omia arvojasi ja tavoitteitasi seka mieti erilaisia vaihtoehtoja itse-
si tydllistamiseen.
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ERILAISIA YRITTAJATYYPPEJA
1. Eldmdntapayrittdjc — pienyrittdjd, joka eldttdd tyollddn itsensd ja
perheensd, jolle ammattitaito on tarkedmpdd kuin itse yrittdminen.

Amerikkalainen Self made man — luo omin kdsin tyhjdisti menesty-
véin yrityksen.

Dynaaminen yrittdijd — ottaa riskejd, altistaa itsensc epdonnistumi-
selle ja on kasvuhakuinen.

Pelle Peloton — on innovatiivinen, luova ja vudistumaan pyrkivi.
Yrittdjd pakon edessd — esim. ulkoistettu tyontekijd tai taiteilija,
jolle merkittcivintd on oman tyon tekeminen, luominen: yrittdjdsta-

tus tai -velvollisuudet eivit kiinnosta.

Riistiiji — tavoittelee hdikdilemdttomdsti omaa etua, hyotyy mui-
den kustannuksella, hankkii omaisuutta jopa lakeja kiertdaen.

James Bond - Yhteisen hyviin tai vaikkapa hinen majesteettinsa
asialla.

Oman voiton maksimoija — Oman taloudellisen edun asialla.

Jalo kilpailija — Oman suorittamisen asialla, tavoittelee voittoa
nihddkseen kuinka hyvin onnistuu, ei rahan itsensd tidhden.

10. Itsensd kehittdijd — Hyvin eldmdn asialla, halvaa olla itsendinen,
kehittyii ja toteuttaa itsedidn.

Lihde: Kari Vesala, yrittdijdt.fi 02/2010

1.2. Yrittdjéin kokonaiskunto

Ammatillinen osaaminen on vain yksi osa yrittajan kokonaiskuntoa. Yritta-
jind olemme omien alojemme huippu-urheilijoita. Yrittajan kokonaiskunto
muodostuu ammattiosaamisen lisaksi henkisest& kunnosta, sosiaalisista tai-
doista seka fyysisesta hyvinvoinnista.

Yrittdjind meidén tulee huolehtia omasta ravinnosta ja levosta samalla tavoin
kuin huolehdimme tarkeimmista tyontekijoistimme eli hevosista. Riittava
lepo ja terveellinen ruokavalio ovat olennaisia, jotta jaksamme suoriutua péi-
vittaisista toistamme hyvalla tasolla. Vai muistatko milloin olisit ollut huip-
puvireessa huonosti nukutun yon tai raskaan aterian jalkeen? Fyysisen kun-
non lisdksi oma henkinen ja psyykkinen kunto ovat tarkeita paivittaisen tyo-
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vireen yllapitamiseksi. Omaa mielté voit kehitt&da aivan samalla tavalla kuin
kehoakin. Positiivisen ajattelun on tutkitusti todistettu parantavan suoritus-
kykya tydssa. Meilla jokaisella on oma tyylimme suhtautua erilaisiin tilantei-
siin arjessa. Vaikka et olisi luontaisesti positiivisesti yllattaviin tilanteisiin
suhtautuva, voit harjoitella positiivista ajattelua ja oman mielen hallintaa. Po-
sitiivisen ja negatiivisen ajattelun suhde tulisi olla 3:1. Pieni Kkriittisyys on hy-
vasta, se pitad jalat maan pinnalla.

Kaikessa inhimillisessé toiminnassa suurin uhka onnistumiselle on arki. Arki
pienine miinuksineen tahtoo latistaa aina silloin talléin pilkahtavan innos-
tuksen ja erityisesti uudet ideat. Nopeasti huomaat kiertavasi elaménrataa ra-
vihevosen lailla lapat silmill&, kiidat vain hirmuvauhtia eteenpain, etk& huo-
maa pienid mahdollisuuksia ympérilléasi. Valilla olisi hyva vain pysahtya ja
katsoa hetken ajan ymparille, vilkaista taakse ja sen jalkeen suunnata jalleen
kulku eteenpain.

Omien tavoitteiden ja tdhan asti kuljetun polun pohtiminen sdannéllisesti on

hyva keino muistuttaa itsedén niisté asioista, jotka ovat motivoineet yrittajak-
si ja suunnata ajatuksia arkikiireista kohti tulevaisuuden tavoitteita.

POHDI SEURAAVIA ASIOTA

ASENNE
Miké minusta tekee yrittdjin? Mikd minua innostaa yrittdjyydessd?

OSAAMINEN
Missii olen hyvd?

TAVOITTEET
Missi haluan olla yrittdjénd viiden vuoden padstdi?

TEHTAVAT
Mitké ovat tirkeimmat asiat, jotka minun pitdd laittaa kuntoon,
jotta voin saavuttaa tavoitteeni?

3I||i Leppéinen 2010, soveltaen lan Cunninghamin Oppimissopimus -ty6-
alva.
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VINKKEJA KOKONAISKUNNON YLLAPITAMISEEN

Nuku pdivittdin seitsemdn tunnin younet.

Liiku sdadnnollisesti, vihintdcn kolme kertaa viikossa itsesi hikeen
asti.

Tarkkaile, mitd suuhusi pistiit. Juo pdivittdin vettd.

Lataa akkujasi lukemalla mielenkiintoista kirjaa ennemmin kuin
tuijottamalla televisiota.

Pidd pdivikirjaa, kirjaa sddnnéllisesti ajatuksiasi jo tuntemuksiasi
ylos.

Aseta itsellesi ammatillisia haasteita, jotka pakottavat sinua kehit-
timddn omaa osaamistasi yhi paremmaksi.

Hae ympdirillesi ihmisidi, joista saat positiivista energiaa ja joiden
seurassa sinun on hyvd olla.

Yrittiijyys on rakettitiedettd?

Yrittdjyys on yksinkertaista rakettitiedettd. Yrittdjaraketin laukaisualustan
luovat arvot — sinulle itsellesi yrittajana tarkeéat asiat ja periaatteet. Kaytto-
voima rakettiin syntyy syddmestd, se on innostus ja asenne, jota ilman lento
jéa lyhyeksi. Ja raketin ké&rki — se muodostuu tavoitteista, jotka antavat suun-

nan toiminnallesi.
Urelmat
Tavoittest

Yrittajaasenne
Muotivaatio
Innostus
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A. Arvot

Arvot ovat kdyttaytymistimme ohjaavia ajatuksia ja tunteita. Ne ovat asioi-
ta, joita piddmme omassa elamassamme térkeédna ja auttavat tekeméan va-
lintoja. Arvot vastaavat mm. kysymyksiin; mité asioita arvostan, mika on mi-
nulle tarke&a?

Kirjoita ylos kuusi sinulle tarkeaa arvoa. Kun olet kiteyttéanyt arvosi, pohdi
mihin jarjestykseen laittaisit arvot? Mika arvoistasi on kaikista tarkein? Min-
k& arvojen eteen olisit valmis taistelemaan?

B. Yrittiijdiasenne

Suomalaiset ovat tunnettuja sisukkaasta asenteestaan. Asenne on ennen
kaikkea suhtautumistapa. Kun kohtaat uuden ihmisen, miten suhtaudut héa-
neen? Entd jos teet virheen tai epdonnistut, miten suhtaudut silloin?

- Tarkastele itseési erilaisissa, yllattavissa tilanteissa. Miten suhtaudut erilai-
siin tilanteisiin? Miten haluaisit kehittdd omaa suhtautumistasi? - Mika sinua
innostaa? Milloin olet viimeksi ollut innostunut ja energinen? Mitka asiat ja
tilanteet saavat sinut hehkumaan?

C. Tavoitteet ja unelmat

Unelmat ja tavoitteet antavat suunnan toiminnalle. Unelman saavuttaminen
tuntuu usein mahdottomalta, sen toteutuminen vaatii todellista itsensa ylit-
tdmisté ja aikaa. Menestystarinat kertovat, ettd menestys vaatii 10 000 tun-
nin harjoittelun taustalleen. Tavoitteet ovat konkreettisempia. Hyva tavoite
on aina mitattavissa ja se kertoo miten olemme menossa kohti unelmaamme.

Piirréa tai kirjoita oma unelmasi paperille. Maistele ja tunnustele, onko unel-
ma sellainen, etta olet valmis laittamaan itsesi taysilla sen toteutukseen?
Kiinnitd unelmapaperisi sellaiseen paikkaan, ettd naet sen péivittéin. Vaa-
tekaapin ovi, jaddkaappi tai kylpyhuoneen peili ovat hyvié paikkoja. Tarkas-
tele arvoja, asenteita ja unelmiasi. Onko niiden valilla ristiriitoja? Mika niil-
le on yhteista?

Lue lisdd!

llmoniemi, M. et al. 2010 Uuden yrittdijdn kdsikirja. Helsinki: Talentum.

Lehti, E. - Rope, T. - Pyykko, M. 2007 Mikd tekee yrittdijcisti menesty-

viin. Helsinki: WsoyPro.
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1.3. Keinoja liikevaihdon lisddmiseen
Lapioitko lantaa vai rahaa?

Yrittdjyys on jatkuvaa tasapainottelua taloudellisten lukujen, asiakkaiden tar-
peiden ja yrittdjan omien tavoitteiden valilla. Tarkeitd mittareita onnistumi-
sessa ovat asiakkailta saadun palautteen lisaksi omat tuntemuksesi — mika
on paivittainen tyofiiliksesi? Jos yrittdjyys ei tunnu hyvilta, nikyy se myos
tuloksessa. Vaikka raha ja rikastuminen ei olisikaan tavoitteena, niin konk-
reettisin onnistumisen mittari on kuitenkin se, mité viivan alle jaa. Vaikka
asiakkailta tulisi superpalautetta ja itse nautit tydstasi, eivat ne paljoa lam-
mité jos yrityksellasi ei ole varaa maksaa laskuja.

Kannattavuus riippuu asiakasvolyymista ja kustannustehokkuudesta. Jos
omat tavoitteesi ja asenteesi yrittdjana eli oma "paakonttori”’ on kunnossa ja
kirkkaana, yrityksen kannattavuus on kiinni pienisté teoista. Yksinkertaises-
ti vain 15 prosenttia riittda. Elefanttia ei kannata ahmia kokonaisena, tulos-
ten saaminen on helpompaa pienten askelten kautta.

15 % enemméin asiakkaita

Kuinka paljon yrityksellasi on asiakkaita talla hetkelld — kuukaudessa, viikos-
sa, paivassa? Mité vaatisi, etté saisit 15 % enemman asiakkaita?

Tutki myds markkinointisi tehokkuutta. Kuinka monta uutta asiakasta saat
lehtimainoksella? Enté olisiko mahdollista 16yt&a uusia asiakasryhmié — yri-
tyksistd, erityisryhmisté ehké jonkin aivan eri lajin parista? Yksi uusi asiakas
on selked tavoite, mutta sen hankkiminen vaatii myos tyotd. Yksik&an asiakas
ei tule sinun luoksesi vain odottamalla. Myyntitydssa onnistuminen on ajan-
kaytonhallintaa ja aktiivista kontaktien ottamista.

Aseta itsellesi selked tavoite uusien asiakkaiden hankintaan. Jaa tavoitteesi
pienempiin kuukausi- ja viikkotavoitteisiin. Varaa itsellesi aikaa uusien asi-
akkaiden hankkimiseen. Jos aikaa ei ole uusien asiakkaiden hankkimiseen
— seuraa ajankayttoasi ja etsi aikasyopot kalenteristasi. Uusien asiakkaiden
hankkiminen on kuin salaatin kasvattamista — jos haluat saada kasvimaas-
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tasi salaattia, pitéa sinun laittaa salaatti kasvamaan hyvissa ajoin. Jos haluat
sy0da salaattia paivittéin, pitdd sinun myos istuttaa sita paivittain.

Jos olet saanut nykyiset asiakkaasi muutamalla ilmoituksella ja "puskaradi-
on” kautta, kokeilepa mita tuloksia saisit aikaan, jos kayttaisit viikottain 2—3
tuntia palveluidesi aktiiviseen myyntiin. Valitse viikkokalenteristasi selkea
aika, jolloin muut ty6t eivat hairitse sinua ja jolloin asiakkaasi ovat tavoitet-
tavissa. Tee lista asiakkaista ja lahde soittamaan heité jarjestelmallisesti lapi.

1) Aloita vanhoista asiakkaistasi. Kysy heidan kuulumisiaan ja kuuloste-
le, mista palveluista heille voisi olla tarvetta. Tarjoa jotain uutta!

2) Seuraavaksi soita puolitutuille ja joskus palveluistasi kiinnostuneille.
Kerro mitd uutta sinulla on tarjolla ja tarjoa heille palveluitasi.

3) Tee lista potentiaalisista uusista asiakkaista. Laheta heille postitse tai
séhkdpostilla pieni esittely palveluistasi ja soita pian perdan. Kartoita
heidan tarpeitaan ja tee tarjous palveluistasi sen perusteella.

Alé tuskastu, vaikka vastaukset olisivat kielteisia. Aktiivisuus palkitaan ja eri-

tyisesti saanndllinen vanhojen asiakkaiden kontaktointi pitaa sinut asiakkai-
den mielessd, jos yllattava tarve tulee kohdalle.

ESIMERKKI

Ratsastuskoulun tunneilla kéy pdivittdin klo 17— 20 yhteensd 28 ratsas-
tajaa. Viidentoista prosentin liséys tarkoittaisi nelji asiakasta enem-

mdn — 1-2 asiakasta per tunti. Yhden lisiasiakkaan saaminen tunnille
ei ole suuri ty, viikolle tiimd tarkoittaa n. 20 vutta asiakasta, joka se-
kddin ei tunnu suurelta vaivalta. Mutta vuodessa se tuo yhteensd lihes
1000 tuntiasiakasta!

15 % enemmdin myyntid

Kuinka monta kertaa olet viimeisen viikon aikana tarjonnut asiakkaallesi
mahdollisuutta ostaa lisaa?

Suurin kasvupotentiaali I0ytyy laheltd yrityksesi nykyisisté asiakkaita. Tar-
kastele asiakasvirtaasi yksittéisten asiakkaiden kautta. Jos asiakkaasi kayt-
tavat palveluitasi yhdeksén kertaa vuodessa miten voisit saada heitéd kaytta-
maan palveluitasi yhden kerran enemman? Se jo pelkastaan tuo 15 % lisayk-
sen liikevaihtoosi.
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Viidentoista prosentin lisamyynti syntyy myds jos tarjoat sadan euron tuot-
teen ostajalle lisaksi 15 euron oheistuotetta. Asiakas osaa ostaa vain, jos sind
tarjoat hanelle palveluasi. Jos asiakas on kanta-asiakkaasi, arvostaa han pal-
veluitasi ja on valmis kuuntelemaan suosituksiasi. Hevosyrittajana olet alan
ammattilainen asiakkaan silmissa, niinpé sinun kannattaa hyédyntéa asian-
tuntijuuttasi suosittelemalla asiakkaallesi uutta tuntia, kurssia, asiakasta aut-
tavaa tuotetta tai lisdpalvelua. Koska tunnet asiakkaasi, et myéskaan tyrkyta
hénelle jotain mité han ei tarvitse.

15 % enemméin katetta

Kate on se mitd yrityksellesi jaa viivan alle tuotantokulujen jalkeen. Tiedatko
mika on sinun myyntikatteesi?

Yksinkertaisin tapa kasvattaa liikevaihtoa ja parantaa kannattavuutta on hin-
tojen nostaminen, mutta se ei valttdmatta riitd. Parempi kate syntyy kun li-
séat hintaa ja samalla karsit kuluja.

A. Viihemmiin kuluja

Kéy lapi yrityksesi viimeisen vuoden tuloslaskelma. Mitk& ovat epdolennaisia
kuluja? Mitéa voisit vahentaa tai kokonaan poistaa? Nopeita sadstoja saat ai-
kaan kilpailuttamalla séanndéllisesti puhelin-, vakuutus- ja pankkikulut. Jos
yrityksellasi on lainoja, kannattaa tarkistaa saisitko saman lainan paremmin
ehdoin toisesta pankista. Samalla karsi kaikki turhat kulut pois.

Parempi kannattavuus syntyy neuvottelemalla paremmin. Jos sinulla on pit-
kaaikaisia toimittajia (esim. heindntoimittajat, tavarantoimittajat) selvita mi-
ten voit sopia heidan kanssaan maksuajoista ja ehdoista. Keskita hankintojasi
ja sovi pidempiaikaisia sopimuksia, jotta voit hyddyntaa alennuksia seké neu-
votella itsellesi edullisemmat hinnat.

Mieti myds onko arkirutiineissasi jotain, minké voisit tehda tehokkaammin
tai jonka joku voisi toteuttaa ostopalveluna edullisemmin kuin omana tyo-
nd? Kun olet hoylannyt turhat kulut toiminnastasi, on hintojakin helpom-
pi tarkistaa.
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B. Enemmiin hintaa

Hinnoittelussa pitda olla rohkea — hintakynnys 16ytyy kun asiakas ostaa,
mutta irvistdd samalla. Jos asiakas hymyilee iloisesti kuullessaan hintasi, on
hinnoissa viel& nostamisen varaa.

Pienissd summissa hinnan nostaminen on helpompaa kuin suurissa summis-
sa. Perusvirhe meilléd yrittdjilla on, ettd korostamme oman tuotteemme hintaa
emmeka asiakashyotyja. Ei ole kumma, ettd asiakas tekee paattksensa hin-
nan perusteella, jos hénelle ei tarjota muita vaihtoehtoja.

Kuluttajatutkimuksen mukaan tekijat, joiden perusteella asiakas tekee osto-
paatoksensa ovat tarkeysjarjestyksessa:

myyja ymmartaé asiakkaan tarpeen
asiakas on varma, etta saa sitéd mita tilaa
tuotteen tai palvelun laatu

hinta

pwh=

Hintojen tarkistaminen ja pieni nostaminen ei karkoita asiakkaitasi, jos tuot-
teesi ja palvelusi on muutoin kunnossa. Hinnan nostoa helpottaa, jos samalla
tuot asiakkaillesi paremmin tietoon mité he saavat maksua vastaan.

Hyddynna hinnoittelussa ja omien tuotteidesi tuotantokustannusten lasken-
nassa taman oppaan laskelmapohjia, kts. sivu 28.

Uudet avaukset ja yrityksen kasvu

Misté 16ydan uusia asiakkaita? Jos olet varma, ettd yrityksesi kasvu on rajal-
lista nykyisilla tuotteilla ja asiakkailla, on aika tdhystelld markkinoita laajem-
malta alueelta. Uutta vauhtia yrityksesi toiminnan kehittdmiseen voit saada
lanseeraamalla uuden tuotteen, markkinoimalla palveluitasi uudelle alueel-
le tai uudelle asiakasryhmalle. Uusia ideoita voi syntyd myos yhteistyokump-
panin kautta.

Uusien markkinoiden ja asiakkaiden etsimisessa kannattaa hyodyntéaa ny-
kyisten asiakkaittesi palautetta ja ajatuksia. Kuuntele asiakkaitasi herkalla
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korvalla ja keraé palautetta. Kriittinen palaute on paras tapa l6ytéaa yritykse-
si tarkeimmét kehittdmiskohdat.

MITEN RYHMITTELISIT OMAT ASIAKKAASI?

A-Ryhma Avainasiakkaat, yrityksellesi térkedit, maksukykyiset asi-
akkaat, jotka osaltaan luovat yrityksestdsi hyvdd kuvaa. Ovat yhteistyo-
kykyisid, edelldkvijoitd ja ostavat sddnnollisesti.

B-Ryhmaé Kanta-asiakkaat, jotka ovat maksukykyisid ja ostavat
palveluitasi sddnnollisesti.

€-Ryhma Perusasiakkaat, jotka ostavat aika-ajoin, pienii kertaos-
toksia. Liikkuvat hinnan mukaan.

Ota avainasiakkaasi mukaan tuotteidesi ja palveluidesi kehittimiseen.
Pidd huolta ja palkitse kanta-asiakkaitasi. Luo perusasiakkaille tuot-
teita ja mahdollisuuksia nousta kanta-asiakkaiksi. Ndiden asiakasryh-
mien lisdksi on hyvi miettid, kuka El ole asiakkaasi. Ketkd asiakasryh-
mistd ovat ei-toivottuja, kannattamattomia tai huonoa mainetta luo-
via?

Uudet ideat syntyvat erilaisten toimialojen valimaastossa. Uudet avaukset yh-
distavat perinteisia tuotteita uudenlaiseen tapaan toimia tai uusia tuotteita
perinteiseen toimintamalliin. Hevosalallekin on syntynyt viimeisten vuosi-
en aikana uusia ammatteja, joissa yhdistyvat esimerkiksi hevosala ja hieron-
ta (hevoshieroja), sosiaaliala ja ratsastus (ratsastusterapeutti).

Uusi
Uusi tuote Uusi teimiala
Tucitest/
palvelut
Uusi
Vanha toimiala liiketoiminta-
oleva
Dlemassa Uusl
plava
Liiketeimintamall
Kuva 1. Uusien tuotteiden ja toimintamallien syntyminen
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Uusi liiketoiminta voi syntya myos erilaisesta toimintamallista. Internet ja
verkkokaupat ovat mullistaneet hetkessa tavat harjoittaa liiketoimintaa ja
murtaneet perinteiset toimiala- ja aluerajat. Voisiko sinun palveluitasi myy-
da valtakunnallisesti tai kansainvélisesti? Olisiko sinulla jotain, mita voisi
myyda internetin kautta?

Menestyneita liiketoimintamalleja ovat olleet myds erilaiset verkostoihin ja
suositteluun perustuvat mallit, joista Tupperware lienee tunnetuimpia. Vaik-
ka verkostomarkkinointi herattdd osassa ihmisisté vastustusta, on palvelui-
den markkinointi ja myynti suoraan asiakkaille, asiakkaiden ystéavien suosi-
tuksesta, vahva myyntikanava. Miten voisit soveltaa verkostomarkkinoinnin
hyvia oppeja omalle alallesi?

Erilaisia liiketoimintamalleja ovat mm.

» Kiinted toimipiste

« Liikkuva toimipiste

» Franchising (toimintapa, jossa yrittajalla on lupa kayttaa tiettya ta-
varamerkkid tai tiettyja menettelytapoja toiminnassaan, sovittu yh-
teistydmalli)

e Puhelinmyynti

» Verkkokauppa ja postimyynti

» Vuokraus- ja leasing sekd osamaksukauppa

« Verkostomyynti, kerhot ja kotikutsut

« Asiantuntijamyynti- ja koulutus

Tuotteen hinta kasvaa mitd enemman asiakas kokee saavansa arvoa tuotteen
ostamisesta. Asiakkaan kokema oppiminen ja elamykset nostavat tuotteen ar-
voa erityisesti. Kallein juomani kahvikuppi oli 20 euron arvoinen kuppi esp-
ressoa Roomassa Fontana di Trevin suihkuléhteen &arella. Siind oli yhdelle
kahvipavulle jo saatu hyvéa hinta! Miten sina voisit lisdtd oman tuotteesi ela-
myksellisyytta ja oppimista?

Maksatko laskusi ajallaan?

Kuten olet jo oppinut, rahankierto hevosalalla ei ole tasaista. Esimerkiksi rat-
sutallilla tulopiikit muodostuvat alkutalvesta kun ratsastusleirien ennakko-
maksut tulevat tilille ja syyskaudella asiakkaiden ostaessa kausikortteja tal-
vea varten. Menot ndkyvat myds piikkeing, uutta heinda tuotaessa ja yllatta-
vissd hankinnoissa. Miten tehd4, jos tilill ei olekaan rahaa yllattévien lasku-
jen maksamiseen?

Vaikka rahaa ei tililla olisikaan, tarkeinta on, etté reagoit laskuihin ja olet toi-
mittajaan yhteydessa.
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« Neuvottele maksuajoista.

« Maksa lasku vaikka pienemmissé erissd. Usein osittainenkin maksu
helpottaa toimittajaa ja antaa maksuaikaa.

» Ennakoi tulevia maksuja ja pida huoli, ettd hoidat lakiséateiset ilmoi-
tukset ja maksut ajallaan.

« Ole itse tarkka omista saatavistasi — laskuta heti kun voit, kayté en-
nakkomaksuja, alaka pelkaa itse kayttaad perintatoimistoa saatavien
perinnassa.
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Kuva: Hippola / Anne Linna
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Olli Leppdnen, Yrittijyyden valmennuskeskus Intotalo

2. Tuotteistamisen periaatteita

Tuotteistamisen tavoite on tehd& ostamisesta asiakkaalle helpompaa. Hyva-
k&an tuote ei myy, jos asiakas ei tieda miksi hanen kannattaisi tuote ostaa.
Yrittajan yleisin virhe on, etta tuijotamme tuotteita ja palveluitamme liikaa
omasta nakokulmasta, emmeka osaa tarkastella asioita asiakkaan nakokul-
masta.

2.1. Tuote pdhkindnkuoressa

Nimi - jotta asiakas osaa kysya sitd, mita haluaa ja erottaa sen
muista tuotteista.

Sisalto - jotta asiakas tietdd, mité tuote siséaltaa.
Hinta - jotta asiakas tietdd, mité joutuu tuotteesta maksamaan.

Tuotteistaminen ei ole vain hienon ulkokuoren luomista vaan se on asiakkaan
tarpeiden tunnistamista. Tuotteistaminen lahtee asiakkaista. Jotta voit myy-
da tuotteen tai palvelusi asiakkaalle oikeilla argumenteilla, on sinun tiedet-
tava ja tunnettava ketka ovat yrityksesi asiakkaita.

Maéarita yrityksesi kohderyhmét oheisten kysymysten avulla:

» Kuka on asiakkaasi?

« Miksi han ostaa?

» Milloin hén ostaa?

» Missé ja miten tavoitat hanet parhaiten?

Selvita myds, mitkd ovat asiakkaasi mielessa kilpailevia vaihtoehtoja sinun
palveluillesi? Useimmiten pahin Kilpailija ei ole edes toinen yritys vaan se,
ettd asiakas tekee itse, sukulainen tai tuttu tekee ystavanpalveluksen tai etta
asiakas ei tee mitéan.
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Tuotepurku

Kiteyté tuotteesi hyddyt asiakkaille seka kilpailuedut muihin vaihtoehtoihin
verrattuna.

Kilpailevat
tuotteet (mitdi
asiakas valitsee,
jos ei valitse
tuotettani)

Parhaan Oman tuotteeni

kilpailevan edut asiakkaalle

tuotteen hyodyt | kilpaileviin tuot-
asiakkaalle teisiin nihden

Hyoty

asiakkaalle

Kun tiedat ketké& ovat asiakkaitasi ja mika heidén polttava ongelmansa tai tar-
peensa on, olet valmis pistamaan tuotteesi pakettiin!

Vinkkeijci hyvddn tuotteistukseen

« Kerro miten palvelusi tai tuotteesi ratkaisee asiakkaan ongelman tai
tayttéa asiakkaan tarpeet.

« Kerro miksi asiakkaan kannattaa ostaa tuote.

« Kuvaile tuotteen/palvelun hyodyt

« Kuvaile miten tuote tai palvelu toimii. Kerro tarina, kdyté kuvia ja tyy-
tyvéisten asiakkaiden suosituksia.

» Anna selked hinta.

« Kerro koko tuotteen/palvelun sisalto.

» Kerro miten asiakas voi ostaa, misté han saa tuotetta ja millaiset eri-
laiset maksuvaihtoehdot sopivat.

Anna tuotteellesi selked nimi, joka kertoo asiakkaalle, mitd h&dn on ostamas-
sa. Sano asiat suoraan ja kayta Suomen kielti. Ala kiertele tai yrit4 sanoa asi-
oita liian hienosti, asiakkaan ajatukset sekoavat helposti. Tuo kaikki palvelu-
si hyodyt (itsestéan selvatkin) esiin ja vakuuta asiakas oikealla tarinalla tai
asiakaspalautteella.
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Hyodynnd seuraavia hyotyvipuja asiakkaan tuotteesta
saaman arvon mukaisesti

1. Tuottavuus -kuinka asiakas voi olla tehokkaampi?

2. Yksinkertaisuus -kvinka asiakas voi toimia suoraviivaisemmin vihen-
tden monimutkaisuutta?

3. Mukavuus -kuvinka asiakas voi vain nauttia?
4, Riskien vihentiminen -kvinka asiakkaan riskit vahenevat?
5. Hauskuus ja imago -kvinka asiakas voi kokea eldmyksici?

6. Ympiiristoystivdllisyys -kvinka asiakas voi varmistua ympiiristoystc-
viillisyydestd?

Lihde:
Chan, K. & Mauborgne, R. Sinisen Meren strategia. (Talentum 2007)

Meille ihmisille ominaista on, ettd olemme erittain turvallisuushakuisia.
Emme halua menettaa kasvojamme tai joutua epamiellyttaviin tilanteisiin.
Siksi on tarkedd, ettd esitellessési tuotettasi tai palveluasi, poistat asiakkaan
riskin tunnetta.

Riskin tunnetta poistavat mm.

» suositukset

» koekayttd

» palautus- tai vaihto-oikeus
« takuu

« erilaiset laatusertifikaatit
» palkinnot ja testitulokset

« positiivinen julkisuus

» yrityksesi asiakkaat
 yrityksesi sijainti

« yrityksesi henkilokunta ja kokemus
» yrityksesi ik

« yrityksesi liikevaihto

Lahde: Parantainen, J. 2007 Tuotteistaminen. Talentum.
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Tuotteistaminen lisda yrityksesi kustannustehokkuutta Onnistuneessa tuot-
teistuksessa purat palvelusi vaiheisiin ja tiedat tarkalleen miten paljon kukin
vaihe vie aikaa, tarvikkeita ja rahaa. Hyva tuote on helppo ostaa ja yksinker-
tainen toteuttaa. Kehita siis tuotteitaisi koko ajan kysymalla: "Miten tdman
voisi tehda vield yksinkertaisemmaksi ja helpommaksi?”

Tuotteen valmistaminen tai palvelun valmisteluvaihe

« Miten teen sen helpommaksi ja yksinkertaisemmaksi?
» Voiko sitd nopeuttaa?
« Voinko tehdd saman vahemmilla raaka-aineilla tai tarvikkeilla?

Tuotteen myynti- ja markkinointivaihe

« Mika on paras ja tehokkain tapa markkinoida?
« Miten teen ostamisen ja tilaamisen asiakkaalle helpommaksi?

Tuotteen toimitus tai palvelun toteutus

» Onko kaikki tarpeellista?

« Mité voisin vahentaa?

« Miten voin lisata volyymia?
» Mité voin tarjota lisaksi?

Jalkihoito

« Miten varmistan, etta asiakas tulee uudelleen?
» Miten hyédynnén asiakaspalautteen?
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Sirpa Pussinen, Himeen ammattikorkeakoulu

3. Oikea hinnoittelu osana kannattavuutta

Edellisessa kappaleessa Olli Leppanen késitteli tuotteistamisen perusteita.
Seuraavilla sivuilla on pohdittu hinnoittelun problematiikkaa kaytannon ta-
solla. Yht& oikeaa tapaa hinnoitteluun ei ole. Tarkeaa on, etté yritt4j& osaa tar-
kastella hinnanmuodostusta eri nakokulmista.

3.1. Tuotteen ja palvelun hinnoittelun periaatteita

Hevosyritysten tuotteiden ja palveluiden hintoihin vaikuttavat monet teki-
jat, kuten yritystoiminnan puitteet, jokapaivaiset kustannukset, tehdyt inves-
toinnit sek& palkatut tyontekijét ja yrittdjan oma palkka. Liséksi hintaan vai-
kuttavat yrityksen strategiset valinnat, kuten valitut asiakasryhmét: panos-
tetaanko volyymiin, hintaan vai korkeaan laatuun. Muita vaikuttavia tekijoi-
ta voivat olla yrityksen sijainti, kilpailutilanne, henkildston osaaminen, yrit-
tadjan maine ja menestys. On siis selvag, ettd hinnoittelu on tallikohtaista eika
yleistyksia oikeasta hinnasta voi tehda.

Jokaisella yrityksella on tavoitteena kannattava toiminta. On hyvé aika ajoin
puntaroida mita kustannuserié toimintaan liittyy ja mista tekijoista palve-
lun hinta oikeasti muodostuu. Yksinkertaista kaavaa hinnoitteluun on han-
kala laatia, silla yleensa yritystalleilla tulos muodostuu useista toiminnoista.

Pohdintaa varsan hinnasta

Kasvatustoiminnan kannattavuus ja hevosen hinnan maarittely ovat toistuva
puheenaihe hevosalalla. Varsan tai myytavan hevosen hinta ei ole vakio vaan
vaihtelee yksilgittain, vaikka kulurakenne olisikin yhtéaléainen. Pelkkien tuo-
tantokustannusten laskeminen ei siis kerro suoraan varsan hintaa. Hintaan
vaikuttavat hevosen menestyksen odotusarvo seka kasvattajan meriitit ja ima-
go. Kasvatustallille vuodet eivat ole veljia keskenaan: jonakin vuonna huippu-
varsasta saatu hinta voi kompensoida muiden “tavallisten” varsojen hintoja.

Tarkeda on saada niin hevosten kasvattajat kuin hevosten ostajat ymmar-

tamaéan, mista hevosen hinta muodostuu. Harrastustoimintana kasvatusta
harjoittavat myyvét varsoja hintaan, jossa ei ole huomioitu kiinteita kuluja
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tai omaa tydta. Hevosten tuonti maista, joissa kasvatuksen tuotantokustan-
nukset ovat alhaisemmat kuin Suomessa, vaikuttaa varsinkin ratsuhevosten
hintoihin alentavasti.

Usein kasvatustoimintaa harjoitetaan muun toiminnan kuten muiden hevos-
talouden palveluiden tai maatalouden kanssa rinnakkain. Oma maataloustuo-
tanto tuo kustannussaastda kun rehut (kaura ja heind) tulevat omilta pelloil-
ta, lanta levitetdan omille pelloille ja koneet ja kalusto ovat sekd maatalouden
ettd hevostalouden kaytdssa. Maatalouden yhteydessa harjoitettava hevosta-
lous on my6s maataloustukien piirissa. Osana ravihevoskasvattajien tulon-
muodostusta ovat kasvattajapalkinnot (kasvattajalle 10 % voitetusta palkin-
tosummasta), jotka Suomen Hippos ry maksaa vuosittain.

Tulevaisuuden suomenhevonen -esiselvityksen raportissa (Suomen Hippos
ry 2008) on arvioitu seuraavaa suomenhevosvarsan hinnasta. Maaritelméa
patee hyvin myods muihin rotuihin: Suomenhevosvarsasta saatava hinta voi
vierotusvaiheessa olla 500 eurosta 5 000 euroon ja on joillakin huippuyksi-
I6illa tatéakin korkeampi. Tuotantokustannus vaihtelee huomattavasti vahem-
man ja on kustannusrakenteesta ja laskentatavasta riippuen 2 500—5 000 eu-
roa. Kustannuksista varsamaksu vaihtelee eniten, aina muutamasta sadas-
ta eurosta 25 000 euroon saakka tai jopa enemman. Jalkimmaiseen sum-
maan on laskettu mukaan kiinteat kustannukset ja korvaus tyolle. Kasva-
tuksen jatkuvuuden kannalta on olennaista saada ravivarsojen keskiméaarai-
seen 2000—2500 euron hintaan selkea korotus markkinoilta. Tilanteen kor-
jaamiseksi on raportissa esitetty kysynnan aktivointia ja toisaalta harkitum-
paa varsottamista.

Kysyntaa kotimaassa kasvatettaville hevosille on, silla hevosala edelleen kas-
vaa. Ratsastuspalveluihin kohdistuu lisddntyvaa kiinnostusta. Ravihevosten
omistajina uusia maksukykyisia asiakasryhmia ovat kimppaomistusporukat,
joissa kustannukset jakaantuvat useiden omistajien kesken.

Kustannussaastoja voivat tuoda yhteiset pihatot ja ryhmékasvattamot ja yh-
teislaiduntaminen kesdaikaan. Infrastruktuuri ei vaadi yhté paljon panos-
tusta kuin monissa muissa toimintamuodoissa vaikka puitteiden onkin olta-
va kunnossa ja ne vaativat laidun- ja tarhatilaa. Merkittavi& kuluerié ovat kas-
vatustoiminnassa astutus- ja varsamaksut.

Myytévan hevosen oikea myyntihinta on myds hevosen ja oman tydnsé ar-
vostusta. Kun hevosen hinta ei ole liian alhainen, vaikutetaan osaltaan sii-
hen, etteivat hevoset joudu vaariin kasiin kokemattomille harrastajille. He-
vosten ostohinta on pieni erd verrattuna siihen, mité hevosen yllapito omis-
tajalleen maksaa vuosien varrella.

Karsina- ja valmennuspaikan hinta

Karsinapaikkojen vuokrauksessa tai ravihevosten valmennuksessa on hin-
noittelu selkedmpaa kuin kasvatustalleilla. Useimmiten karsinapaikan vuok-
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raan ja valmennusmaksuun sisaltyvat perusrehut, kuivikkeet, karsinan sii-
voaminen ja tarhaaminen. Osa yrittdjista on hinnoitellut erikseen myds jal-
kasuojien laiton ja hevosten loimittamisen.

Palvelun sisaltd on tarke&a eritella asiakkaan kanssa tehtavissa sopimuksis-
sa. Hevostenomistajat useimmiten vastaavat itse omien hevostensa vakuutuk-
sista, kengitys-, elainlaakari- ja terveydenhoitokuluista, varusteista seka eri-
koisrehuista. Ratsastustalleilla hevostenomistajat vastaavat yleensa itse he-
vostensa liikuttamisesta ja maneesin kéytosta veloitetaan erikseen. Ravival-
mennustalleilla hevosten valmentaminen ja liikuttaminen kuuluvat luonnol-
lisesti palvelun hintaan, ajopalkkiot ja matkat kilpailupaikoille laskutetaan
usein erikseen.

Karsinapaikkojen vuokrissa on suuria eroja ja sopimuksiin voi kuulua eri-
laisia sisaltoja. Ammattimaisilla hoitotalleilla karsinapaikkojen vuokrat liik-
kunevat 450—700 euron vélill&, ravivalmennustalleilla 1000 euroon saakka.
Tallilla kdytdssa olevat puitteet ja maasto vaikuttavat hinnoitteluun. Ratsas-
tustallilla maneesit ja kentét voivat olla merkittéva kilpailutekija.

Ongelman muodostavat harmaata taloutta harjoittavat harrastustallit, jotka
karsinapaikkoja alhaiseen hintaan tarjoamalla vaaristavat kilpailua. Valistu-
nut hevosenomistaja ei sorru viemaan hevostaan tallaiselle tallille.

Ratsastustunnit

Ohjattujen ratsastustuntien hinnat vaihtelevat alueittain, hintahaarukan ol-
lessa karkeasti arvioiden 20—50 euron vélilla. Hinnoitteluun vaikuttavat pal-
velun laatu, hevosten osaaminen ja ratsastuksen opettajan tai ohjaajan am-
mattitaito seka tallin puitteet. Hintoihin vaikuttavat myos asiakasryhmat,
joille palvelu tarjotaan: henkil6kohtaisesti tai pienryhmissa tehtavassa rat-
sastusvalmennuksessa hinta on perustellusti enemman ja palvelu on luon-
teeltaan yksilollisempaa.

Hinnoittelun pohjana voi miettid, mik& on yhden karsinapaikan "arvo” eli
mill& ratsastustuntihinnalla hevosen tulisi elattad itsensa. Vain tyota teke-
vat hevoset ovat tuottoisia, joten hinnoittelussa kannattaa huomioida myds
mahdollinen tyhjédkaynti ja hevosten lomailuajat. Huomioitava on, etta yrit-
tajan tai perheen omassa harrastuskaytdssa olevat hevoset ovat muiden he-
vosten elatettavia.
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3.2. Laskelmapohja hinnoittelua varten
Jukka Korhonen ja Sirpa Pussinen, Himeen ammattikorkeakoulu

Tietopaketin liitteen ja hevosyrittaja.fi -sivuilta 16ytyvit laskelmapohjat he-
vosyrittdjan tueksi palveluiden hinnoittelua varten. Laskelmissa on kay-
tetty kuvitteellisia esimerkkitalleja, joiden palveluille on laskettu hin-
ta kustannusten perusteella. Esimerkkitallien kuvaukset 16ydat excel-pohjan
valilehdilta. Laskelmapohjan tarkoituksena on antaa esimerkKki logii-
kasta, jolla yrittdja voi hinnoitteluaan miettia. Yhta totuutta hinnoit-
teluun ei ole olemassa.

Laskelmapohjassa esimerkkeind annettuihin kustannuksiin ja lukuihin ei tule
kiinnittéa lilkaa huomiota, vaan kannattaa itse tayttaéd lomakkeen siniset al-
leviivatut kohdat oman tallin luvuilla. Td&ma onnistuu helposti, kun tallennat
hevosyrittaja.fi -sivuilta excel-laskelmapohjan omalle tietokoneellesi. Merkit-
se kustannukset ilman arvonlisaveroa (alv O %).

Hevosyritys huippukuntoon -kiertueen (2010—2012) kannattavuuden teema-
paivissa kaydaan osallistujien kanssa keskustelua tallinpidon kustannuksista
ja hinnoittelusta. Tarkoituksena on kiertueen aikana keréata tietoa eri puolel-
ta Suomea. Nain ollen tata laskelmaa edelleen parannetaan ja lukuja tarken-
netaan teemapdivien edetessa.

www.hevosyrittaja.fi/laskelma.asp
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Olli Leppdinen, Yrittijyyden valmennuskeskus Intotalo

4. Hevosyrittiijc tyonantajana

Hevosalan yrittdjané olet melkein vaistamatta tyollistaja. Vaikka kyseessé oli-
si yksinkertainen tyotehtéva, on johtaminen aina vuorovaikutusta. Se miten
johdat nékyy suoraan tyontekijan suorituksissa. lhmisten johtamisessa it-
sensa johtaminen korostuu entisestdan — jos et osaa johtaa itsedsi, miten voit
osata johtaa muita?

4.1. Asioiden johtaminen
Johtamisessa on kaksi puolta — ihmisten ja asioiden johtaminen. Hyva

ilmapiiri ja toimiva vuorovaikutus luovat edellytykset asioiden tekemiselle
ja onnistumiselle.

JOHTAJAN TARKEIMMAT TEHTAVAT

* Tavoitteista huolehtiminen

* Organisointi

* Pidatoksenteko

* Valvonta

* lhmisten kehittiminen ja tukeminen

Lahde:
Malik, F. 2000 Toimiva johtaminen kéytinnéssd. Multikustannus.

Jotta tehtdvét suoritetaan oikein ja aikataulussa, taytyy niiden toteutukseen
olla selkeat tavoitteet. Johtajan tehtdvé on varmistaa, ettd jokainen tiet&a ta-
voitteet ja on ymmartanyt ne oikein. Tydn organisoinnissa on olennaista, etté
jokainen tietdd oman paikkansa ja etta jokaisen tekijan vahvuuksia hyddyn-
netaan tyossa.

Johtajan tehtava on tehda paatoksia seka valvoa etta tyot tehddan sovitusti.
Kehittyakseen ihmiset tarvitsevat tukea ja itsensa kehittamista tukevia haas-
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teita. Uusia tehtdvia tehdessa johtajan tuleekin olla tukena ja opastaa tyonte-
kijaa oikeisiin suorituksiin. Ohjauksessa ja opastuksessa on kuitenkin osatta-
va pitaa selked raja - kaikkitietava ja kaiken osaava esimies tukahduttaa tyon-
tekijoidensa osaamisen, eikd anna tilaa tekemiselle.

4.2. Ihmisten johtaminen

Miksi joku haluaa tulla johdettavakseni? Miké sinusta tekee johtajan ja mitka
ovat sinun vahvuuksiasi esimiehend? Vesa Nissisen Suomen Puolustusvoimis-
sa kehittaméan syvajohtamisen mallin mukaan johtajan tulee

« rakentaa luottamusta

« innostaa tydtehtavissa

» kannustaa itsensa kehittdmiseen ja oppimiseen
» 0soittaa arvostusta jokaiselle yksiloind

PALAUTE OSANA JOHTAMISTA

Johtamisesta 80 % tulisi olla ilmapiirin johtamista ja 20 % asioiden
johtamista.

Kuinka paljon sind kaytdt aikaa johtamiseen? Keskeistd johtajana ja
tyontekijénd kehittymisess on oikean mittaiset haasteet ja kehittymis-
td tukeva palaute. Milloin olet viimeksi pyytényt ja saanut palautetta
omasta esimiestyostdsi? Entd milloin olet antanut henkilokohtaista pa-
lautetta tyontekijoillesi?

Hyva tyontekijé on kultaakin kalliimpi. Pid& huolta yrityksesi ilmapiirista ja
kiinni hyvista tyontekijoista. Tutkimuksen mukaan (Peltola 2005) tyontekijat
pitavat tydssadn tarkeind seuraavia asioita tarkeysjarjestyksessa:

e tyon arvostus

« osallisuus yrityksen menestykseen

« tuki yksityiselaméan asioissa
 turvattu tydpaikka

e palkka

» mielenkiintoinen tyd

» kehittymismahdollisuus

 johdon lojaalius tyontekijoité kohtaan
» hyvat tydolot

« asiallinen ilmapiiri
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Raha ei ole motivaatiokeino. Suurempi merkitys on tyontekijan huomioimisel-
la, haasteita ja kehittymismahdollisuuksia tarjoavilla tyotehtavilla seka tyo-
yhteison ilmapiirilla. Johtajan ohjenuorana toimivat hyvin Johannes Parta-
sen ja Tiimiakatemian johtamiskoulutuksen osallistujien luomat Kaverijoh-
tamisen teesit.

KAVERIJOHTAMISEN TEESIT

Ole herkkd johdettavien tunnetiloille ja toimi niiden mukaisesti.
Ole johtajana aina ldsnd jo tavoitettavissa, kuuntele aidosti.

Vain teoilla on merkitystii kaverijohtamisessa.

Kaverijohtamisen perustaito on saada kaikki ponnistelemaan kohti
yhteistd padmddrdd.

Et voi johtaa muita, jos et osaa johtaa itsedisi.

Kaverijohtamisessa on tiirkedd rakentaa kaikille pelipaikat ja kes-

kittyd vahvuuksiin.

. Kaikki kaatuu johtamiseen ja johtaminen viestinnéin puuttumiseen.
Kaverijohtajuus ei ole koskaan palkinto, silli se on ansaittava joka
pdivd.

Kaverijohtajan tehtiivd on luoda yritykseen hyvii yhteishenki ja po-
sitiivinen ajattelu yhdessd valmentajan kanssa.

Kaverijohtajuus on aina esimerkkind olemista. Mihin kiinnitcit huo-
mion, siihen muutkin kiinnittdviit.

Lihde: Partanen J. 2008.

4.3. Rekrytoinnissa huomioitavaa
Suvi Louhelainen, Himeen ammattikorkeakoulu

Hevosyrittdja on ennen uuden tyontekijan rekrytoimista selvittanyt, miten
uuden tyontekijan palkkaus vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen ja onko yri-
tykselld varaa palkata ulkopuolista tydvoimaa. Liian kevyt, yritystoiminnan
laajuuteen alimitoitettu henkildékunta nékyy palvelun laadussa, asiakastyy-
tyvaisyydessé ja viime kadessa heijastuu yrityksen kannattavuuteen. Tyovoi-
maresurssien oikea mitoittaminen on merkittéva osa yrityksen johtamista.
Tyontekijan palkkaamisen vaihtoehtona yrittgjalla on myds hankkia aputyo-
voimaa ostopalveluna esim. tallitéiden lomitukseen. Kaikki vaihtoehdot tyo-
voimaresurssien hankkimiseen kannattaa selvittaa.

TyOnantajaa velvoittavat monet lait ja sdddokset. Hevosyrittdjaa koskettavat

mm. tydmarkkinalainsdadanto seka maaseutuelinkeinojen tydehtosopimus,
joihin tulee perehtyé hyvisséa ajoin ennen tyontekijan palkkausta.
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Uusien tyontekijoiden hakukanavina toimivat esim. tyévoimatoimistot, he-
vosalan oppilaitokset ja alan lehdet. Yritykseen liittyvat mielikuvat vaikutta-
vat siihen, kiinnostuvatko markkinoilla olevat "parhaat tyéntekijat” ko. yri-
tyksesté. Rekrytointiin kannattaa panostaa, silla tyontekijat ovat tehokas yri-
tyksen imagon yllapitaja. Asiakkaiden mielikuviin yrityksesta ei vaikuta pel-
kastaan yrittaja vaan koko yrityksen henkilokunta. Se miten yrityksen tydnte-
kijat kayttaytyvat ja hallitsevat asiakaspalvelun, viestii asiakkaalle siit&, mil-
lainen yritys on. Asiakkaiden ensikontaktit yritykseen tapahtuvatkin usein
juuri tydntekijoiden, eivat yrittdjan kautta.

Tybvoimakustannukset ovat merkittavia yrityksessa, jossa on yksikin ulko-
puolinen tyontekija. Onnistuneen rekrytoinnin merkitysté ei kustannusnéko-
kulmastakaan ole syyté vahéatella. Rekrytointiin on valmistauduttava huolella
javarattava prosessiin riittavasti aikaa, jotta yritys ldytaa parhaan mahdolli-
sen tydntekijan. Hyvat tyontekijat ovat menestyvan yritystoiminnan perusta.

Palkka ja viihtyvyys ovat keinoja pitéa tyontekija tyytyvéaisena. Tallilta valit-
tyva tunnelma osaavasta ja sitoutuneesta henkilékunnasta on myyntivaltti
yritykselle. Jos tallille palkataan harjoittelija tai tyontekija oppisopimuksel-
la, on yrittdjan tai muun henkilékunnan varattava aikaa opastukseen. Har-
joittelija on oppimassa, ei vield ammattilainen.

Lue lisdici

Tyonantajaa koskevia velvoitteita, tyésopimusasioita, tyoaikaa, palkan
maksua ja tydsuojelua on kasitelty kattavasti Auli Teppisen Kumppa-

nuuksien ja resurssien hallinta tietomateriaaliin sisdltyvdssd artikkelis-
sa (Hevosalan yrittijyyden kehittimishanke 2004-2006, Laurea 2005).

www.hevosyrittaja.fi/ep/tiedostot/kumppanituusi.pdf
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REKRYTOINNIN VAIHEITA

1. Ketii haet?

Selvitd itsellesi millaista henkilod/persoonaa haet, millaisia juuri sinun
yrityksesi tyontekijoiden tulisi olla, millaista koulutusta tai kokemusta
tehtiivd vaatii, millaisiin tehtdviin tyontekijd sijoittuu nyt, millaisia teh-
tivid tyontekijd hoitaa tulevaisuudessa?

2. Hakvilmoituksen jdttiminen

Hakukanavina voivat toimia mm. tyévoimatoimistot, hevosalan oppilai-
tokset ja alan lehdet. Tyopaikkailmoitus on osa yrityksesi markkinointi-
viestintdd. Varmista ettd ilmoitus sisdltdd kaiken oleellisen tiedon. Hy-
vistd markkinoilla olevista tyontekijoistd voit saada tietoja myés muil-
ta alan yrittdjiltd.

3. Hakijoiden haastattelu

Valikoi hakemusten perusteella hakijoista kiinnostavimmat haastatte-
lua varten, varaa valinnan tekemiseen riittivésti aikaa. Toimita tieto
piictoksestdsi kaikille hakemuksen léhetténeille. Valmistaudu haastat-
teluun huolella ja pohdi etukiteen, mitd asioita haluat selvittdd haas-
tattelutilanteessa. Haastattele riittiviin monta ehdokasta.

4. Taustojen varmistaminen

Tarkista haastateltujen tyontekijoiden taustatiedot ja ole yhteydessd
tarvittaessa suosittelijoihin. Taustat kannattaa selvittdd tarkoin ja pyy-
tid ndhtdviksi tyo-/opiskelutodistukset seki kyselld tarvittaessa tyon-
tekiliiin soveltuvuudesta yritykseesi tyonhakijoiden aiemmilta tyonan-
tajilta.

5. Pidtos valinnasta

Toimita tieto piidtoksestdsi ensin valitulle. Asiallista on kertoa piicitok-
sesti kaikille hakijoille ja ilmoittaa pédtoksessd sekd hakijoiden ettd
haastateltvjen médrd.

6. Tyosuhteen aloitus

Perehdyttiiminen

Tyontekijin perehdyttiminen kannattaa hoitaa perusteellisesti. Pereh-
dyttamiseen kiytetty aika maksaa itsensd myohemmdissii vaiheessa ta-
kaisin.

Ty6sopimus

Laadi tyontekijiin kanssa tyésopimus, jossa sovit mahdollisesta koe-
ajasta. Tyésopimus voidaan tehdii kirjallisesti tai suullisesti jo ennen
varsinaisen tyosuhteen alkua. Kaikkien osapuolien edun mukaista on
kirjallisen tyosopimuksen laatiminen. Kirjalliseen sopimukseen kirja-
taan tyosopimuksen keskeiset ehdot. Malli tyésopimuksesta loytyy mm.
tyosuojeluhallinnon sivuilta www.tyosuojelu.fi
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Kaikissa vihintddn kvukauden mittaisissa tyosuhteissa tyonantajan
tiytyy antaa tyontekijdlle kirjallinen selvitys tyotehtdvistd, ellei kirjal-
lista tyosopimusta ole tehty. Mddrdaikainen tydsopimus voidaan solmia
vain erityisestd syystd.

Tyoterveyshuollon jirjestdminen

Tyontekijoille on aina jdrjestettivi tydterveyshuolto. Tyoterveyspalve-
luiden tuottajan kanssa tehddéin kirjallinen sopimus. Asianmukainen
huolehtiminen tyéturvallisuudesta ja tyoterveyshuollosta on osa yri-
tyksen riskienhallintaa Lisdtietoja esim. www.tyoturva.fi , www.ttlfi ,
www.mela.fi

Palkka

Hevosyrittdijd novdattaa myos palkanmaksussa Maaseutuelinkeinojen
tydehtosopimusta
www.finlex.fi/data/tes/stes2622-MU45maaseul 002.pdf

Vakuuttaminen

Yrittdjcin on otettava tyontekijille lakisddteinen tapaturmavakuutus
sekd eldkevakuutus.

www.tyoturva.fi , www.yrityssuomi.fi

7. Valinnan onnistumisen arviointi
Koeaika on sekii tyontekijoille etti hakijoille hyviid aikaa tutustua ja
pohtia tydsuhteen toimivuutta puolin ja toisin. Oletko tyytyvdinen lop-

putulokseen, onnistuiko rekrytointi? Olisiko jotakin pitanyt tehdd toi-
sin?

Lue lisdid!

www.yrittajat.fi > Tyonantajan ABC
Tietoa mm. tyontekijin vakvuttamisesta. www.etk.fi

Palkanlaskentaohjelma pientyonantaiille. www.palkka.fi

Maaseudun tyonantajaliitto. www.tyonantajat.fi

Hyodyllisid linkkeijii tyonantajalle Suomen Ratsastajainliitto ry:n
sivvilla www.ratsastus.fi = Ratsastuskoulut ja tallit = Talliyrittdjdlle

www.oppisopimus.net

www.mol.fi
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Leena Rantamiiki-Lahtinen, MTT Taloustutkimus

5. Hevosyrityksen kilpailukeinot

Oppaan alkuosassa Olli Leppéanen on kuvannut kaytannén toimia oman yrit-
tajyyden arviointiin ja liikevaihdon kasvattamiseen. Tassa osiossa kasitelldan
pitkan tdhtaimen strategista johtamista. Yhdessa ndmé& muodostavat liiketoi-
minnan selkdrangan.

5.1. Mitd ovat strategia ja yrityksen kilpailvetu?

Strategialla tarkoitetaan niité pitkan tahtaimen periaatteita, joiden avulla yri-
tys pyrkii saavuttamaan sille asetetut tavoitteet. Strategia linkittaa yrityk-
sen toimintaympéristddnsa. Vaikka strategisen suunnittelun ajatellaan jos-
kus koskevan vain isoja yrityksid, myos pienyrityksissa pyritédan toteutta-
maan tiettyja pdamaaria, vaikka suunnitelmia ei olisikaan tietoisesti tehty ja
laitettu paperille. Strategisella johtamisella tarkoitetaan sita, ettd asetettui-
hin pddmaariin pyritaén tietoisella suunnittelulla ja asioiden jarjestelmalli-
sellé toteuttamisella. Strategisen suunnittelun tavoitteena on auttaa yrittajaa
ymmartamaan sitd, millaisessa ymparistdssa toimii, auttaa hanta ennakoi-
maan tulevia muutoksia ja ndin parantaa yrityksen menestymista laadukkaan
suunnittelun ja toimeenpanon avulla.

Strategioita voidaan toteuttaa monella tasolla. Perusperiaatteena on, etta
suunnittelu on kokonaisvaltaista ja aloitetaan koko yrityksen tasolta. Pikku
hiljaa suunnittelun edetessé siirrytdan pienempiin osakokonaisuuksiin. Kaik-
ki tasot ovat yhteydessa toisiinsa, eli alemman tason strategioilla pyritdan tu-
kemaan valittua yritysstrategiaa.

Yritysstrategia-tasolla méaaritellaan koko yritysta koskevat perusasiat,
kuten toimiala, erikoistumisaste, yrityksen laajentaminen, toiminnan moni-
puolistaminen jne. Hevosalan yrityksen yritysstrategia-tason asioita ovat esi-
merkiksi paatos siita, etta talliyritys tarjoaa palvelunaan ravihevosten val-
mennusta, ratsastustallin erikoistuminen vain ratsastusterapian tarjoami-
seen, tai toiminnan monialaistaminen pelkastéd kasvatustoiminnasta myds
taysihoitopaikkojen tarjoamiseen.

Kilpailustrategia-tasolla méaaritellaan se, miten yritys aikoo kilpailla ja
miten se sijoittaa itsensa suhteessa Kilpailijoihin. Hevosalan yrityksen kilpai-



38 Hevosyrityksen johtaminen ja lilketoiminta

lustrategia voi olla esimerkiksi tarjota edullisia tallipaikkoja kustannustehok-
kaasti tai huippuvalmennusta ravihevosille korkealla hinnalla.

Toimintostrategia -tason suunnittelu ja toteutus koskettaa taas tiettyja
rajattuja toimintoja, kuten henkiléstéhallintoa, markkinointia tai rahoitus-
ta. Hevosalan yrityksen toimintostrategiat voivat liittya esimerkiksi mark-
kinointiin, hevosten ruokintaan ja hoitoon, asiakkaiden turvallisuuteen tai
henkiléstéjohtamiseen.

Kilpailuetu liittyy kiinteasti kilpailustrategian toteutukseen. Termilla tar-
koitetaan yrityksen kehittamaa suhteellista etua kilpailijoihin ndhden. Kilpai-
luedun avulla yritys tuottaa paremman taloudellisen tuloksen kuin Kilpailijat
ja néin pystyy paremmin kilpailemaan markkinoilla.

Strategista suunnittelua arvostellaan joskus silla perusteella, etta se on si-
dottu tekohetken arvioon tulevaisuudesta. Hyvaakin strategiaa joudutaan
aina valilla tarkistamaan olosuhteiden muuttuessa. Esimerkiksi taloudelli-
nen taantuma, tai uuden, samalla konseptilla toimivan yrityksen perustami-
nen l&dhialueelle voi vaikuttaa merkittavasti hevosalan yrityksen toimintaym-
péaristdon, jolloin toimintatapoja ja toteutusta tdytyy muuttaa.

5.2. Ketkd ovat kilpailijoitani?

Jotta oman yrityksen kilpailuetujen hyédyntaminen olisi ylipaatddn mahdol-
lista, hevosalan yrittdjan on valttiméatdnté osata tunnistaa ne markkinat, joil-
la toimii ja sité kautta maéaritelld mahdolliset kilpailijat. Kilpailijat eivat valt-
tdmaétta ole paikallisia saman alan yrityksid. Esimerkiksi vaellustallin isoin
kilpailija ei valttamatté ole paikallinen ratsastuskoulu vaan muut matkailu-
alanyritykset. Vastaavasti samalla raviradalla sijaitsevat ratatallit eivat valt-
tadmatta ole toistensa pahimpia kilpailijoita, vaan kilpailu I6ytyy muista ve-
donlyontikohteista tai muista keskuksista. Usein keskittymissa sijaitsevat yri-
tykset tekevét yhteisty6ta ja jopa muodostavat ns. strategisia liittoumia, jol-
loin sijainti keskittymassa tai verkostossa on niiden kilpailuetu.

Kun yrittdja tuntee hyvin oman markkinansa seka tunnistaa kilpailijansa,
h&n pystyy méarittelemaan omat heikkoutensa ja vahvuutensa suhteessa néi-
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hin. Lisaksi toimintaympériston muutosten vaikutukset yrityksen toimintaan
on helpompi tunnistaa ja huomioida yrityksen kehittamisessa.

5.3. Kilpailenko hinnalla vai laadulla?

Kilpailuetua voi tavoitella periaatteessa kolmella erilaisella peruskilpailustra-
tegialla;

1) kustannustehokkuudella
2) korkealla hinnalla ja
3) huippumyynnill&

Yritys voi valita erilaisia strategioita eri liiketoiminta-alueille. Esimerkiksi
ravihevosten valmennus voidaan toteuttaa korkean hinnan strategialla ja sa-
man tallin omien varsojen kasvatus kustannustehokkuuden strategialla.

Kustannustehokkuus

Kustannustehokkaan yrityksen kilpailuetu muodostuu siita, etta yrityksen
kustannukset/tuotettu yksikko ovat keskimaéaraista pienemmat. Nain yritys
tuottaa enemman voittoa kuin Kilpailijat, ja tarvittaessa yritys voi lahtea hel-
pommin mukaan hintakilpailuun. Tama kilpailustrategia valitaan usein esi-
merkiksi raaka-aineen tuotannossa, jossa yksittdinen tuottaja ei juuri pysty
vaikuttamaan maailmanmarkkinahintaan. Hevosalalla on usein tilanne, jos-
sayrittajalla on periaatteessa mahdollisuus maéritelld hintatasonsa itse aina-
kin jossakin maarin. Kadytannossa palveluista saatava hinta saattaa tiettyyn
rajaan saakka méaaraytya "paikkakunnan yleisen tason” tms. tekijan mukaan.

Kustannustehokkuutta voidaan hakea mm. hyédyntamalla teknologiaa, ha-
kemalla mittakaavaetuja ulkoistamalla osa toiminnoista ja yritysyhteistyolla.
Kustannustehokkuus ei tarkoita heikkoa laatua tai esimerkiksi eldinten huo-
noa kohtelua, vaan kustannusten minimoimista kestavalla tavalla.

Kaytannossa kustannustehokkuusstrategia vaatii riittavaa yrityskokoa: hy-
vin pienen yrityksen on vaikea saada rakennettua kustannustehokkuutta he-
vosalan isojen kiinteiden kustannusten vuoksi.

Kéytannon esimerkki kilpailuedun hakemisesta kustannustehokkuuden avul-
la on iso ratsastuskoulu, joka tarjoaa perustunteja paikkakunnalla vallitseval-
la hintatasolla. Kustannustehokkuutta haetaan sillg, ettd jokaisella tunnilla
on maksimimaara ratsastajia, hevoset tekevat mahdollisimman monta tun-
tia/péiva (hevosten hyvinvoinnin puitteissa), oman rehun tekeminen on ul-
koistettu urakoitsijalle ja leirildisten majoituspalvelut paikalliselle matkailu-
yrittdjalle. Rehut ja kuivikkeet kilpailutetaan yhteistydssa naapurin ravitallin
kanssa ja hankitaan isoissa erissé. Yrityksessa on korvattu tydta padomalla
teknisten ratkaisujen avulla, ruokinta on automatisoitu ja lannanpoisto teh-
daan niin pitkalle koneellisesti kuin mahdollista.
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Korkea hinta

Korkean hinnan yrityksen kilpailuetu muodostuu siité, ettd asiakas kokee
tuotteen tai palvelun itselleen niin paljon arvokkaammaksi tai laadukkaam-
maksi kuin Kilpailijoiden tarjonta, ettd on valmis maksamaan siita korkeam-
man hinnan. Talldin yritys voi asettaa hinnat korkeammaksi ja néin parantaa
taloudellista menestymistaan. Kaytanndssa lisdarvon luominen asiakkaalle
vaatii usein palvelun erilaistamista riittavan pitkélle ja sita, ettd markkina
on rajattu tarkasti.

Hyvin pienelle yritykselle korkean hinnan erikoispalvelu sopii paremmin
kuin kustannustehokkuudella ja hinnalla kilpaileminen, silla pienten toimi-
joiden on vaikea kilpailla hinnalla!. Kadytanndssa korkean hinnan kilpailu-
edun saavuttaneet yritykset ovat valinneet markkinan oikein, tarjoavat hy-
vin innovatiivisia palveluita, uudistavat jatkuvasti toimintaansa ja tarjoavat
huippulaatua. Asiakasnakokulma on hyvin térkeé kilpailuedun rakentamises-
sa: on l8ydettava ne asiat, joita asiakas arvostaa ja josta hédn on valmis mak-
samaan. Hevosalan yrittajat myyvat kaytanndssa omaa osaamistaan ja usein
asiakkaan kokema lisdarvo nousee juuri yrittgjien ja henkildkunnan erityis-
osaamisesta.

Kaytannon esimerkkeja kilpailuedun hakemisesta korkean hinnan ja erikois-
laadun avulla on paljon. Esimerkiksi pieni ratsastuskoulu, joka on erikoistu-
nut tiettyyn ratsastuksen lajiin, asiakaskuntana ovat aikuiset, hevoset on kou-
lutettu pitkalle, ryhmékoko pidetédan pienend ja opettaja on huippuratsastaja,
toimii korkean hinnan ja laadun strategialla. VVastaavasti menestynyt ohjas-
taja, joka on kehittanyt uusia valmennustapoja, voi luoda yritykselleen kor-
kean hinnan Kilpailuetuja.

Huippumyynti

Huippumyynnin strategian valinneen yrityksen kilpailuetu muodostuu sii-
ta, ettd tuotteilla on korkea arvo asiakkaalle. Korkean hinnan strategiaa ja
erilaistamista ei kuitenkaan ole valittu toimintatavaksi, vaan pyritaan kas-
vattamaan myynnin maaraa. Mikali yritys pystyy tuottamaan palvelut alan
keskimaaraisilla kustannuksilla, kasvaneet myyntimaéarat johtavat kasvavaan
liikevaihtoon ja voittoihin. Kaytadnnossa tdman strategian valitseminen he-
vosalan yrityksen kilpailustrategiaksi voi olla hankalaa alan luonteen vuok-
si. Tietyissa erikoisolosuhteissa, esimerkiksi tietyilld maantieteellisilla alu-
eilla, joissa kysyntd on hyvin suurta, yritys voi pyrkida hakemaan kilpailu-
etua talla tavoin.

! Korkean laadun ja hinnan strategia ei tarkoita silti sité ettei kustannuksiin kiinniteta
huomiota, mutta hinnoittelun avulla voidaan huolehtia talouden tasapainosta.
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HYVA JOHTAJA SUUNNITTELEE JA JAKAA VASTUUTA

Oikeat tyontekijit ja pysyvdt sidosryhmdit
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Kehityksen kelkassa mukana
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Oman yrityksensa kannattavuuden avaintekijaksi Mattila nostaa ajan her-
molla pysymisen.

— Pitéa panostaa aktiivisesti saavutetun tason ylldpitamiseen. On myos ol-
tava aina valmiudessa kohdentaa omaa toimintaansa muuttuvissa tilan-
teissa. Toiminnalle pitdé suunnitella jatkuvuus, ja linjata paatokset ndihin
suunnitelmiin pohjaten. Kun tietdd mihin on menossa, on sinne helpom-
pi menna.

www.oulunsalonratsastuskoulu.fi

oulu 2010

Kuva: Oulunsalon ratsastuskeskus



www.oulunsalonratsastuskoulu.fi
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6. Asiakkaat ja asiakaspalvelu

Hevosalan yritysten asiakaskunnassa on tapahtunut viime vuosina voimak-
kaita rakenteellisia muutoksia. Ratsastuksessa aikuisharrastajien maara on
lisddntynyt ja raviurheilussa hevosten kimppaomistaminen on kasvattanut
suosiotaan. Nakokulmia hevosyrityksen asiakkuuksien hallintaan on esitel-
ty seuraavassa.

6.1. Ratsastus- ja hoitotallien asiakkaat
Kielo Kestinmdki, Suomen Ratsastajainliitio ry

Ratsastuskoulut antavat ratsastuksen opetusta perusteista aina jopa vaa-
tivaan tasoon saakka. Suurin asiakaskunta koostuu puhtaista harrastajista,
jotka kayvat kerran viikossa ratsastustunnilla. Naille asiakkaille ratsastus-
tunti on yksi osa harrastustoimintaa. Hevosista pidetddn, menestyjia seura-
taan, mutta kaikki eivat valttaméatté halua kehittya ja ndhdé vaivaa lajin eteen
sen enempdé. Yha useammin kuulee, etta ratsastajat ovat vieraantuneet luon-
nosta ja elaimista, ja nain varmasti osaksi onkin. Tama aiheuttaa asiakaspal-
velulle yha suuremman haasteen. Vaikeusastetta nostaa asiakkaiden kasva-
nut vaatimustaso.

Asiakkaiden hevostaidot ovat vahdaisemmat kuin aiemmin, eivatka asiakkaat
valttamatta panosta fyysiseen kuntoonsa. Ratsastuskoulun tulisi em. asi-
at huomioiden tarjota turvallista ja laadukasta opetusta hyvissa puitteissa.
Myonteista on, ettd nykyaan asiakkaat ovat myds valmiita maksamaan laa-
dusta; siisteista tiloista, hyvasté opetuksesta ja koulutetuista hevosista.

Yksityistalleilla hoidetaan asiakkaiden omia hevosia. Yha useampi hevo-
senomistaja on kokematon ratsastuksessa ja hevosen késittelyssa. Esimer-
killisissa yksityistallissa on huomioitu asiakkaiden kokemattomuus ja tallil-
la on kokeneita alan ammattilaisia neuvomassa tarvittaessa. Suuntaus liialli-
seen hoivaamiseen on nahtavilla. Moni asiakas on kiintynyt hevoseensa, ku-
ten lemmikkiin. Asiakkaan tietdméattémyys voi olla joskus jopa hevosen ter-
veydelle haitallista, joten vaatii paljon sekd ammattitaitoa ettda ihmissuhde-
taitoja pyorittda nykypdaivan hevosyritysta.
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ASIAKASREKISTERI HELPOTTAA ARKEA

Ratsastuskouluissa on hyvii kiyttdd toimivaa asiakasrekisterid, useas-
i jo suuren asiakasmddrénkin takia. Rekisterissd voi olla niin lasku-
tustiedot kuin alaikdisten lasten vanhempien yhteystiedotkin. Rekiste-
ri helpottaa yrittdijdn tyotd ja se on avuksi esim. vakuutusasioiden hoi-
tamisessa. Suomen Ratsastajainliiton jisentalleissa jokaisen vakituisen
asiakkaan tulee olla ratsastusseuran jdsen tai omistaa Green Card. Tdl-
ld taataan kaikkien ratsastajien vakuutusturva.

Asiakasrekisteridi voi hyodyntiid myés markkinoinnissa sekd muussa

asiakaspalvelussa, kuten esim. postittamalla asiakkaille jouluterveh-
dykset tai kutsut talli-illanviettoon. Yhteisollisyys ja tallin ilmapiiri ko-
rostuvat nyky-yhteiskunnassa, jossa kaikilla on kiire, eikii perinteisid
muita yhteisojd ole aikaisempaan tapaan. Timdin talliyrittdjd voi keyt-
tiid hyodykseen vaalimalla hyvid ilmapiirid sekd panostamalla asiak-
kaiden ja henkilokunnan viihtyvyyteen.

Kuinka omalla tallillani hoidetaan asiakassuvhteita (Esim. tapahtumat, il-
lanvietot, tallikisat)? Ovatko asiakkaat tallillani vélttimdton paha, vai
kenties turva toimeentulolle? Onko minulla keinoja vaikuttaa asiakkai-
den asenteisiin? Onko henkilokunta motivoitunutta asiakaspalveluun?

Ratsastuksenopettajat ja -ohjaajat ovat koulutettuja hevosalan ammattilaisia.
Mydnteinen asiakaspalveluote on oltava mukana kaikessa opetuksessa ja vuo-
rovaikutuksessa. Onnistunut asiakaspalvelu nédkyy viime kadessa mm. pitka-
aikaisina asiakassuhteina, tydntekijoiden hyvinvointina ja jopa yrityksen pa-
rantuneena kannattavuutena.

VINKKEJA ASIAKKAIDEN HEVOSTAITOJEN KEHITTAMISEEN

- Aikuisten hevostenkaisittelykurssit, ns. “heppakerhot”

- Hevosten hoidon ja satuloinnin sisdllyttiminen ratsastustunteihin
- Avustaja kokemattomammille asiakkaille

- Asiakkaiden kannustaminen myos muuhun liikuntaan

- Hevosten kiyttdytymismallien ldpikéynti ratsastustunneilla

- Asiantuntijaluennot talleilla
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Yrittgjalla on suuri vastuu toimintansa turvallisuudesta. Kaikki toiminnan
osa-alueet vaikuttavat turvallisuuteen: henkilokunnan ammattitaito, hevos-
ten koulutus ja varusteet, olosuhteet, tiedottaminen ja turvallisuussuunni-
telma. Turvallisuussuunnitelman tekeminen on yksi tapa kayda lapi toimin-
nan heikot kohdat ja panostaa turvallisuuteen. Koko yrityksen henkilékunnan
on tutustuttava turvallisuusasiakirjaan ja sen sisaltoa tulee paivittaa. Asiak-
kaat eivéat tiedosta kaikkia ratsastukseen liittyvié riskeja, ja heidankin kans-
sa on hyva kdyda yhdessa lapi miten vaaratilanteita ehkaistaan ja miten vaa-
ratilanteissa toimitaan.

6.2. Ravivalmennustallien asiakkuuden muuttuminen
Suvi Louhelainen, Himeen ammattikorkeakoulu

Kimppaomistaminen tarjoaa mahdollisuuden hevosen omistamiseen usein
pienemmalla panoksella, mitéd hevosen yksinomistus vaatisi. Toisaalta kimp-
paomistaminen antaa mahdollisuuden ravivalmentajan asiakkaille paasta
mukaan arvokkaampien hevosten omistajakaartiin, mihin ehké& asiakkaal-
la ei yksin olisi mahdollisuutta. Kimppaomistaminen on avannut tien hevo-
sen omistamiseen usein myos ns. kaupunkilaisomistajille tai omistajille, joil-
la ei itselléd ole mahdollisuutta, taitoja tai kiinnostusta valmentaa ja pitaa ko-
tonaan omia hevosia.

Majurin (2010) opinnaytteen mukaan ammattivalmentajista 90 %:lla on ollut
valmennuksessaan kimppahevosia. Ravivalmentajalle kimppaporukoiden li-
sdantyminen omassa asiakaskunnassa tarkoittaa asiakaskontaktien kasvua.
Asiakasjoukko, johon valmentajan on pidettava yhteytta ja jolle valmentajan
tulisi tiedottaa hevosen edistymisestd, saattaa ollakin suurempi mihin aiem-
min on totuttu. Ravivalmentajan asiakaskunta on kenties myds heterogeeni-
sempi kuin aiemmin. Kaikkien asiakkaiden kokemus ja tietdmys ravihevosis-
ta ei aina ole vahvaa. Valmentajan itsestaan selvyyksina pitamat asiat eivat
valttdmatta asiakkaiden mielesta sita olekaan, kun kyse on esimerkiksi sar-
javalinnoista hevosen kilpailuttamiseen liittyen. Selvityksen mukaan kimp-
paomistajista yli puolet on omistanut kimppahevosia 1—5 vuotta. Kimpan-
jasenten usein melko lyhyen omistajataustan vuoksi toimiva tiedottaminen
sekd perusteltu paatdksenteko hevosen valmentamisesta ja kilpailuttamises-
ta korostuvat.

Ravivalmennusta tuntemattomille asiakkaille tiedottaminen kuukauden ai-
kana tapahtuneista hevosen valmennuksen péévaiheista auttaa hahmotta-
maan valmennusmaksun sisaltéa ja myos lisédmaan ymmarrysta ja arvos-
tusta ravivalmentajan tekemaa ty6té kohtaan.

Valmentajan laajentuva toimenkuva

Valmentajien ja jo pidempéaan alalla toimineiden omistajien tulee olla avoimia
ja rehellisia alalla uusille omistajille hevosen menestymisen suhteen. Onne-
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kasta on, jos kimpan ensimmaisesta hevosesta tulee téhti, joka tuottaa omat
kulunsa tai jopa voittoa.

Kun taloudelliset voitot jdavat useimmiten vain hevostenomistajien haaveek-
si, korostuvat onnistunut asiakaspalvelu ja elamysten luominen. Varsan saa-
minen kilparadalle kestda usein kolme, jopa neljakin vuotta. Asiakkaiden
mielenkiinnon yllapitdémiseksi voidaan varsan kasvun varrelle rakentaa eri-
laisia toimintoja ja virikkeitd, esim. varsanayttelyt, hiittien seuraamiset, tal-
livierailut ja muut tapaamiset. Hevosen ndkeminen laheltd, sen koskettami-
nen tai vaikka mukaanpaésy valmennuslenkille voivat olla uusia mieleenpai-
nuvia kokemuksia kaupunkilaisille.

Yhteistydssa kimpanvetéjien kanssa voidaan suunnitella yhteisié tai kimpalle
erikseen raataloityja illanviettoja, saunailtoja, hevosen hoitoa, yhteisia retkia
jne. Valmentaja voi yhdessé muiden alueen valmentajien ja raviradan kanssa
jarjestaa teemailtoja alueen ravitapahtumien yhteyteen. Saman alueen val-
mentajat voivat yhteistydssa radan kanssa kehittéa palvelujaan entista pa-
remmin kimppaomistajia huomioiviksi. Asiakasméaarien ja kimppaomistami-
sen kasvu voi tuoda lisavaateita myos talliolosuhteille. Yha useammin tule-
vaisuudessa ravitalleihin on harkittava viihtyisan kahvihuoneen, sosiaaliti-
lan tms. sijoittamista.

Tama kaikki vaatii valmentajalta ja tallin henkilokunnalta tyaikaa ja panos-
tusta. Tallin toimintakulttuuriin tulee iskostaa ajatus siitd, etté asiakaspal-
velu on osa jokapaivaista toimintaa. Sen arvo on myds huomioitava, kun val-
mentaja hinnoittelee palvelunsa. Asiakas maksaa hevosenhoidon lisdksi saa-
mastaan huomiosta ja palvelusta.

Tiedottamisen taidot korostuvat

Valmentajan ja kimppalaisten vélisesté tiedonkulusta paasaantoisesti vastaa
kimpanvetgja. Joissain tapauksissa myos valmentaja saattaa hoitaa tiedotta-
mista kimpan jasenille. Selkeiden peliséantdjen laatiminen ja niista asiak-
kaille tiedottaminen paitsi selkeyttaa kaytantoja yrityksessa, myos saastaa
tydaikaa. Toimintatavat taytyy suunnitella ja sopia juuri omaan yritykseen
sopiviksi. Olivat ne sitten millaisia hyvansa, tarkeinté on, etta kaikki osapuo-
let tietvat ne. Tiedottamiseen saattaa kulua yllattavankin paljon aikaa, mi-
kéali toimintatapoja ei ole mietitty loppuun asti. On eri asia tiedottaa hevos-
ten edistymisesta esim. kahdeksalle kimpanvetégjélle kuin 40 kimppalaiselle.

Sahkoposti, valokuvat ja sosiaalisen median valineet, esim. facebook, tarjo-
avat uudenlaisia mahdollisuuksia yhteydenpitoon ja tiedottamiseen valmen-
tajan ja kimpan valilla seka kimpan jasenten kesken. Toisaalta myds yrityk-
sessa jo kaytossa olevia tydkaluja hyddyntamalla voidaan saada lisdarvoa tie-
dottamiseen, esim. toimittamalla tiivis muutaman lauseen kuukausiraportti
hevosen kuulumisista ja kehittymisesté laskun yhteydessa.
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Hyvéan asiakaspalvelun merkitys ja yrityksen asiakaspalveluosaaminen ko-
rostuvat tulevaisuudessa. Asiakkaat ovat yha tietoisempia asiakaspalvelun
laadusta ja edellyttavét sitd myos ravivalmentajalta. Asiakkaiden tarpeita ja
toiveita palvelujen sisallélle voi kartoittaa esim. asiakastyytyvaisyyskyselyn
kautta tai kerdamalla muuta palautetta.

Mitd tyytyvaisempié kimpan jasenet valmentajan toimintaan ovat, sita toden-
nékdisemmin ko. kimpanjasenet tuovat myds seuraavan hevosensa samal-
le valmentajalle. Asiakastyytyvaisyyteen vaikuttavat paitsi hevosen saavut-
tamat tulokset radoilla, myos tyytyvaisyys valmentajan asiakaspalveluun ja
toimintatapoihin. Sana hevospiireissa leviad nopeasti. Hevosyrittajan maine
muodostuu paitsi hevosten menestymisen myds pitkalti juuri hevosenomis-
tajien palautteen perusteella.

MITA VALMENTAJAN JA TALLIN HENKILOKUN-

MITA KIMPPAHEVOSTEN OMISTAJAT TOIVOVAT NAN KANNATTAA HUOMIOIDA ASIAKAKAS-

VALMENTAJALTA JA/TAI KIMPANVETAJALTA?

PALVELUUN LIITTYEN?

o . e tiedotus sopimuksen mukaan kimpanvetdijdlle
o elimyksid jo kokemuksia jo/1ai hevostenomistajille
* fiefoa hevosen kuulumisista * Tiittivéi jon varaaminen hevosenomistajille,
o yleistietoa hevosista ja raviurheilusta jokainen hevosenomistaja on fdrked!
e ehellisyyttd jo avoimuutta e panostus tallin siisteyteen ja viihtyvyyteen
o ystivillisyyttd ja joustavuutta (kahvipannu kuumana)
* mahdollisuuksia ndhdd hevonen kilpailujen *kerfoa kuulumiset posifivisesti, mufta realisfi-

lisiksi valmennuksessa ja kotioloissa sefi
* tapaamisia muiden kimpanjésenten kanssa * hinnoittelussa mukana asiakaspalvelun arvo
* siihkdpostia, kuvia, facebook-yhteisillisyytti * muisto, efti itsestidnselvyydet ifselle eivat
viilttimattd ole sitd uusille harrastajille

Kimppaomistus kasvatustoiminnassa

Vaikka suurin osa kimppahevosista on kilpahevosia, merkittéava osa (selvitys-
ten mukaan jopa 20 %) kimppahevosista on myds siitoshevosia. Osa kilpahe-
vosista siirretddn myos kimpanomistuksessa edelleen siitoskayttoon.

Kimppaomistamisen kasvu tuo mahdollisuuksia myods kasvattajille ja kasvat-
taja voi tarjota uudentyyppisten palveluiden kautta osaamistaan omistajien
hyoddyksi. Esimerkiksi erityyppisille siitoshevosten hoito- ja varsottamispal-
veluille on kysyntéa tulevaisuudessa enenevissa maarin.

Muitakin kuin kimppaomistajia
Vaikka hevosten kimppaomistaminen yleistyy, on muistettava, etta harras-

tajavalmentajat sekd muutoin pitkdn kokemuspohjan omaavat "kokonaisen
hevosen” omistajat ovat edelleen merkittavé osa valmennustallien asiakas-
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kuntaa. Hevostenomistajat ovat tyypillisesti sitoutuneita harrastukseensa,
mika puoltaa sité, ettd valmentajien on syyté rakentaa pitkdaikaisia asiakas-
suhteita.

Hevosenomistaminen on monen lapsen ja nuoren unelma. Vaikka talla ryh-
malla voi vierahtaa viela tovi ennen kuin he taloudellisesti pystyvét hevosen-
omistamiseen, ovat he tulevaisuuden toivoja. Lasten ja nuorten pitaminen
lajissa mukana on joka tapauksessa arvokas panostus hevosurheilulle. Po-
tentiaalia on myds vanhemmassa véestdssa. Suomalaisten ikdrakenne muut-
tuu hurjaa vauhtia. Ikdantyvien joukossa on varakasta vaked, joilla on aikaa
harrastaa. Yhtend marginaalisena asiakasryhméana voivat olla ulkomaalai-
set hevostenomistajat. Raviurheilu on yha kansainvélisempéa ja etayhteydet
mahdollistavat hevosen kilpailujen seuraamisen missa tahansa maailmalla.
Suomalaisen ravivalmennuksen ja eldinladketieteen osaaminen on arvossaan
myds kansainvalisesti.

Palvelun tason tulee kaikkien asiakasryhmien osalta olla erinomaista, silla jo-
kainen kontakti markkinoi koko raviurheilua. Se milla tasolla hevosen vaihei-
ta kerrotaan ja avataan, on sovitettava aina asiakkaiden tietdmyksen ja kiin-
nostuksen mukaisesti.
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HEVOSKIMPAT TUOVAT VALMENTAJALLE VASTUUTA JA
MAHDOLLISUUKSIA

Asiakkaista on pidettdvd hyviid huolta
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Lue lisdid!

www.hevosyrittaja.fi/ep/tiedostot/asiakkuus.pdf
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7. Markkinointiviestinté on enemmdn kuin mainontaa

Edelléd on kuvattu hevosalan asiakasryhmien muuttumista. Taman kappa-
leen aiheena on asiakkaiden tavoittaminen kaytanndssa ja yrityksen naky-
vyyden parantaminen.

Yksittainen yritys, tallinpitaja ja hevosenomistaja markkinoivat omalla toi-
minnallaan koko hevosalaa. Naapurit, kylalaiset ja mahdolliset asiakkaat
muodostavat mielikuvansa pitkélti koko hevosalasta juuri sellaisena kuin he
sen tallin ohi kulkiessaan nakevat tai kuulevat siité kerrottavan. Viihtyisat
puitteet ja hyvinvoivat hevoset ovat avainasemassa hevosalan imagon paran-
tamiseksi. Myds oman toiminnan arvostus nékyy ulospain, joten omaa tyota
ja osaamista ei ole syyté lainkaan vahatella.

7.1. Yritykseni, tallini ja hevosteni tarina

Brandi on paivan muotisana, mutta yksinkertaisesti sanottuna brandin teh-
tavana on helpottaa kuluttajan paatdksentekoa. Hevosyrittajakin voi miet-
tia oman toimintansa brandia. Merkkivaatteet, merkkiautot — ja mikseivat
"merkkihevoset” tai "merkkihevospalvelut” — herattavat kuvan kayttajastaan
ja voivat toimia statussymbolina. Brandi helpottaa tunnistamaan tuotteen:
on helpompaa ostaa Fazerin Sinisté kuin merkitdonté suklaata. Brandi kuvaa
kayttajansa persoonallisuutta ja arvomaailmaa.

Hevosalalla on tuotemerkkejé, brandejd, jotka ovat syntyneet enemman tai
vahemman suunnitellusti. Hevoskasvattajat nimeévat hevoset omalla etuliit-
teelldan, kuten esim. Kemp, Laukko, I.P., silla tarkoituksena on varmistaa,
ettéd nimi liittyy laatuun ja lahjakkuuteen. Kuninkuusravit tai Helsinki Inter-
national Horse Show ovat tuotemerkkeja, samoin kuin menestyneet ravioh-
jastajat ja ratsastajat. Hevosroduista tunnetuimpana kansainvélisena bran-
dina voidaan pitéé islanninhevosta. Kotimaassamme suomenhevosella on jo
omanlainen brandi.

Imago on kuva, joka muodostuu asiakkaiden mielissé eli on vastaanottajan
kuva tuotteesta. Brandi-identiteetti on taas se kuva, joka viestin ldhettajal-
1& on ja jonka han haluaa viestittda kuluttajalle. Parhaiten viesti jad mieleen,
kun siihen sisédltyy tunteita ja mielikuvia herattavia tekijoita. Taté viestia on
jokaisen yrittajan syyta pohtia.
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MILLAISEN VIESTIN YRITYS HALUAA LAHETTAA
TOIMINNASTAAN?

Onko yritys nykyaikainen tulevaisuuden talli vai annetaanko
perinteiden ja historian nékyd?

Mik on lisdarvo, jonka tallini tarjoaa - liittyyké se puitteisiin, sijain-
tiin, hevosiin, omaan osaamiseeni, menestykseeni tai persoonaani?
Esimerkiksi lappilaisen hevosmatkailuyrityksen lisiarvo (puitteet, mai-
semat, luonto) ovat vdistimiittd erilaiset kuin vusmaalaisen kilparat-
sastustallin (urheilussa menestyminen, korkeasti koulutetut hevoset).

Mitd meilld arvostetaan: ”"Me viilitimme hevosista ja ihmisistd; hevos-
ten ja asiakkaiden hyvinvointi on meille térkedd”.

Onko toiminta vastuullista: “Turvallisuus on ykkésasiamme, huolehdim-
me ympdristostd”.

Millainen tausta itselldni on, “miten minusta tuli Mindg?” Muista, et
vaikka oma tausta itsestd voi tuntua tylsdltd, kuulostaa se kuulijasta
mielenkiintoiselta, silld henkilokohtaiset tarinat kiinnostavat aina.

Millainen historia talliin ja paikkaan liittyy: liittyyko paikkaan/ paik-
kakuntaan tarinoita vuosikymmenten takaa tai kenties kummitteleeko
tallinvintilld?

Hevoset: tallin menestyjistd ja persoonista, oudoista ja rakkaista he-
voskavereista riittdd tarinoita (Kerran Pokun kanssa kun oltiin lenkil-
ld niin )

Mielikuvia voi my6s hieman virittdd, vaikkakin on syytd pysyd totuu-

dessa.

Myos epiionnistumiset tai hiljaisen urheilumenestymisen vuodet voi
kadntdd ne vahvuuksiksi: ihmiset kokevat myoétituntoaq, silld epéonnis-
tuminen on inhimillistd.

7.2. Kaytdnnon tyokaluja nikyvyyden lisidmiseen

Viestinnén suunnittelu l1&htee liikkeelle kohderyhmien valinnasta. Tarkedd on
miettid, ketk& ovat pddasiallinen asiakasjoukko ja miten heidat tavoittaa. Ta-
mé&n haarukoinnin jélkeen jokainen hevosalan yritys soveltaa omalla taval-
laan sopivimmat viestinnan keinot osaksi toimintaansa.
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Visuaalisen ilmeen on oltava sen viestin ndkdinen, jota yritys haluaa it-
sestadn viestida. Onko ilme raikas ja nykyaikainen, urheilullinen ja vauhdikas
vai rauhallinen ja lammin?

Mainontaa voi tehdé lehti-ilmoittelun kautta ja yhd enemman mainontaa
tehdaan netin kautta. Toistuvien véarien, kuvien, logojen tai fontin kaytto ovat
pieniéd konkreettisia asioita yhtendisen ilmeen luomiseksi. Kéyntikortit, tar-
rat, kyltit ja opasteet tallille ovat yleisesti jo kaytdssa.

Myynninedistamista ja uusien asiakkaiden tavoittamista voi tehda avoin-
ten ovien tai erilaisten tempausten, laidunkauden avajaisten tai menestyneen
hevosen voittokahvien kautta. Tapahtumat ovat hyva tilaisuus kutsua paikal-
le paikallista lehdistda ja radiotoimittajia. Kertaluontoisia hinnanalennuksia,
talutusratsastusta tai karryajelutusta voi kéyttaa esimerkiksi tilanteissa, jois-
sa halutaan tutustuttaa uusia harrastajia lajin piiriin.

Suhdetoimintaan (PR) kuuluvat julkisuus, yhteydet toimittajiin, naapu-
reihin ja kunnan péattéjiin. "Suhteista huolehtiminen” on suositeltava tapa
jo edullisuudenkin vuoksi. Lehtijutut tuovat nédkyvyytté ja niilla on myon-
teinen vaikutus niin yritykseen itseensa kuin hevosalaan yleisesti. Vaikeute-
na on, ettei mediaa voi hallita. Toimittajat saattavat itsekin olla ensimma@is-
ta kertaa hevosasian parissa ja hevosista kertominen meille tutuilla hevoster-
meill& voi olla vaikeaa.

Persoonat ja tarinat: kuka on tallisi persoona, mikéa on yrityksesi tari-
na? Tarinat, hevoset, hevosihmiset ja persoonat kiinnostavat aina! Kannat-
taa pohtia, mikd on oman yrityksen tarina, ketka ovat tallin valloittavia he-
vospersoonia, eldvia tai edesmenneita legendoja. Tarinat herattavat tuntei-
ta ja mielikuvia, jaavat ihmisten mieleen. Tarinaa voi toistuvasti tuoda esil-
le omaa toimintaansa esiteltdessa. Tunteiden heréttamisessé hevosen kosket-
taminen voi olla jarisyttavan hieno kokemus ihmiselle, joka ei aiemmin ole
niin suurta eldinté koskettanut. Kosketus jattda mieleen muistijaljen, joka on
hyvin vahva.

Kanta-asiakkaiden, ”fanien”, vaaliminen on tunnettu tosiasia yhteisol-
lisyyden lisdédmiseksi. Asiakkaiden vastaanottaminen ja palvelu paikan péaal-
18 on yksinkertaisimmillaan oman ajan nipistamisté, antaa asiakkaalle tunne
kiireettdmasté hetkestd, joka on varattu juuri hanelle. Hevosharrastukseen,
varsinkin aktiiviharrastajilla, liittyy tietty "fanaattisuus”, korkea sitoutumi-
nen ja vahvat positiiviset tunteet hevosta kohtaan. Naita lahtdkohtia kannat-
taa hyddyntaa kanta-asiakkaiden ja yhteisollisyyden vahvistamisessa. Kes-
kustelupalstat netissa ja Facebook ovat yhteistjen keskeisia tiedonvalityska-
navia.

Yhteystiedot esille. Yrityksen ja hevosalan omien nettisivujen liséksi kan-
nattaa ujuttaa oman yrityksen tietoja kunnan tai kaupungin erilaisiin tie-
dotuskanaviin, kuten liikunta- ja matkailupalveluita esitteleviin esitteisiin ja
yritysluetteloihin.
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Taulukko 1. Markkinointiviestinndn keinoja hevosyrityksille

MYYNNIN- “ SUORA-
MAINONTA EDISTAMINEN SUHDETOIMINTA MYYNTITYO MARKKINOINTI
e |ehtimainokset | © Kilpailut ja e Lehdisttilai- ¢ Myyntiesittelyt | © Suoramai-

e Radio- jo arvonnat suudet e Nytteet (esim. nonfaposfitus
fv-mainokset | * Lohjat * Puheet, semi- falutusrat- kirjeitse fai
o Esitreet jo o Niytest naariesitykset sasfus ja stihkdpostitse
kirjasef o Messut o Hyvintekevi- kiimyajelutus) | Puhelimitse
o Julisteet ja o Nyttelyt Syys * Messut Yhteydet
lehtiset o Esittelyt * Sponsoroinfi * Facebook jo
* Tuoteluettelot | o Alennukset o Suhteet muu'sohkomen
e Tienvarsi- esim. lajin tu- paikallisyh- medio

mainoksef fuksi tekemisen teisGon (esim.
* Logot nikokulmasta kuntaan)
* Videot, VDt * Lobbovs
e Yrityksen oma
lehti
e Tapahtumien
jdrjestdminen
ja niissd muka-
na oleminen

Mité kannattaa huomioida, kun halvaa teettdd nettisivut tai esitteen?

Viestid omasta toiminnastaan valittéa jokainen yrittdja, mutta viestintama-
teriaalien ja internet- sivujen tekemiseen I0ytyy palvelua tarjoavia yrityksia.
Googlettamalla l16ytyy lukuisa maéra nettisivuja tekevié yrityksié ja mainos-
toimistoja, mutta naiden vertailu on vaikeaa. Parhaimman tuloksen saa, kun
tiedossa on edes jotain taustatietoa tai suosituksia. Kun missa tahansa naet
itsedsi miellyttavan esitteen, nettisivut tai muun viestintdmateriaalin, kan-
nattaa kysyd, kuka tuotoksen on tehnyt. Muilta hevosalan, tai minka tahan-
sa alan, yrittgjiltéd kannattaa kyselld kokemuksia.

Nettisivuja tekevan yrityksen tai mainostoimistojen referensseja ja hintoja on
hyvé vertailla 16ytdakseen omiin tarpeisiinsa sopivimman palvelun. Yrityk-
sen ei tarvitse sijaita samalla paikkakunnalla, silla toimeksiannon pystyy pit-
kalti hoitamaan puhelimitse ja séhkodpostitse. Yksi tapaaminen usein riittaa.

Mainostoimiston tai nettisivujen tekija ei 1dhtékohtaisesti tunne hevosalaa.
Mita tarkemmin olet miettinyt yrityksesi viestin ja sanoman, jota haluat va-
littaa, sitéd helpommin tekija pystyy idecimaan ja paattelemaan, milta halu-
at tuotteen nayttavan. Kun saat ensimmaiset vedokset nettisivuista tai esit-
teistd, niin kommentoi ja ole tarkka: olet maksava asiakas, joten vaadi hy-
vaa tulosta.
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Valokuvat ovat térkea elementti kaikessa yrityksen nakymisessa. Valokuvat
voivat olla persoonallisia ja yrityksen ilmettéa kuvaavia: hevosia, vauhtia, lii-
kettd, luontoa, ihmisid, lapsia, aikuisia, tunteita ja elamyksia. Valokuvaus on
harrastuksena yleistynyt ja nykyaikaisilla kameroilla saa jo laadukkaita ku-
via. Jos kuviin haluaa panostaa, kuten monesti voi olla jarkevad, kannattaa
tiedustella ammattivalokuvaajan palveluita.

Nettisivut

Etukéateen on syyta miettid, kuinka ajankohtaiset tai ajattomat nettisivuista
halutaan. Tarvitaan realistinen mietintd siitd, kuinka usein pystyt (tai joku
muu tallisi tydntekijd) paivittdmaan nettisivuja (joka paiva, kerran viikossa
vai kerran kuukaudessa). Nettisivujen paivitys on tana paivana yhté helppoa
kuin netin k&yttdé muutenkin.

Nettisivuista tarjousta pyydettdessa tarvitaan yhteenveto siitd, mité infor-
maatiota sivuille halutaan. Tyypillisimmin esilla kannattaa olla vahintaan
tallin esittely, hevosten esittelya, hintatiedot ja yhteystiedot. Ennen kuin pyy-
dat tarjousta, kannattaa naita asioita vapaamuotoisesti kirjoittaa taustatie-
doksi itselle seké tarjouksen liitteeksi.

Nettisivujen hinta vaihtelee muutamasta sadasta eurosta kymmeniin tuhan-
siin euroihin. Kaytéanndssa hyvét informatiiviset perussivut saa 1 000—3 000
eurolla, riippuen sivujen maarasté ja toiminnoista. Useimmiten nettisivusto-
ja tekevien yritysten tarjoamaan pakettiin sisaltyvat sivujen rakenteen ja ul-
koasun suunnittelu seka toteutus. Yll&pitojarjestelmasta veloitetaan tyypilli-
sesti kuukausi- tai vuosimaksu.

Esitteet jo muut painetut materiaalit

Nettisivujen liséksi usein kaytettyja painettuja materiaaleja ovat esitteet, tuo-
teluettelot, kayntikortit ja julisteet. Samoin ndiden materiaalien kanssa tarvi-
taan harkinta ajankohtaisuudesta: keskitytdankd esitteessa esittelemaan tal-
lin toiminta ja yhteystiedot vai sisaltaako esite ajankohtaista ja yksityiskoh-
taista tietoa yrityksen tarjonnasta.

Esitteiden suunnittelun hinnat méaraytyvat mainostoimiston tekemien tyo-
tuntien, esitteen sivumaaran, ulkoasun ja kuvankasittelyn mukaan. Mainos-
toimistot usein tarjoavat myds logojen suunnittelua. Mitd enemman itse olet
ideoinut esitteen teksteja ja kuvia, sitd edullisemmin voit materiaalin saa-
da. Hinnat vaihtelevat, mutta suuntaa-antavana arviona voi todeta, etta
300—1 000 eurolla saa teetettya perusesitteet ja 500 eurolla painattaa hel-
posti 1 000 varillista esitetta.
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Raha ei luo persoonallisuutta ja yrityksen tarinaa

Markkinointiviestinté sitoo taloudellisia voimavaroja, mutta asialla on myds
toinen puoli. Raha ei yksistédan luo persoonallisuutta ja yrityksen tarinaa.
Myds pienillé asioilla voi saada aikaan suuria tekoja. Hienojen hevosten, he-
vosihmisten, yritysten ja koko hevosalan viestit ja tarinat jaavat liian usein
kertomatta alan ulkopuolisille.
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8. Vaaran paikat — katsaus riskeihin

Kun yrittdja on tarkkaan analysoinut edelld kuvatut liiketoiminnan periaat-
teet ja tavoitteet sekd pohtinut yrityksensa asiakkuuden hallintaa, on viela
tarpeen tehda kartoitus riskeihin.

Osana kannattavuutta voidaan nadhda tydssa jaksaminen ja yrittdjan hyvin-
vointi. Hevosten hyvinvoinnista pidetddn huolta, mutta liian usein sivuute-
taan omasta itsesta huolehtiminen. Vapaa-aika jaa rajalliseksi talliyrityksen
ollessa samaan aikaan tydpaikka ja koti. Enta jos sairastun, tapahtuu uupu-
minen tai turvallisuus on uhattuna?

8.1. Lyhyt kuvaus riskeistd ja niiden hallinnasta

Epéavarmuudella tarkoitetaan epataydellistd tietoa ja riskilla epdvarmaa nega-
tiivista seurausta. Vaikka tietynasteinen riskinottaminen on olennainen yrit-
tajyyteen kuuluva elementti, riskienhallinta on ehdottoman tarke& osa joh-
tamista. Yrityksen riskit voi karkeasti jakaa vahinko- henkild- ja liikeriskei-
hin. Jako ei ole yksiselitteinen, silla jossain tietyssa riskissa voi olla element-
teja useasta luokittelusta.

Liikeriskit ovat liiketoimintaan ja paatoksentekoon liittyvia riskeja, jotka
voidaan jakaa useisiin alalajeihin.

Tuotanto- ja tekniset riskit aiheutuvat tuotannontekijoista johtuvista en-
nustamattomista asioista

Hevosalan yrityksissa ja niiden toimintaymparistdssa on paljon itse toimin-
nan fyysiseen jarjestamiseen liittyvia riskeja. Esimerkiksi vakava tarttuva
eldinsairaus voi aiheuttaa katkoksia toiminnassa ja tuoda ylimaaraisia kus-
tannuksia, heikentaa yrityksen taloutta ja liséaksi vaurioittaa yrityksen mai-
netta. Rehujen pilaantuminen tai saastuminen voi aiheuttaa eldimille vaka-
via sairauksia ja johtaa pahimmassa tapauksessa eldintautien kanssa viikko-
jen mittaiseen karanteeniin ja toiminnan keskeytymiseen. Kuivuus vaikut-
taa heikentévasti laitumen kasvuun, jolloin on turvauduttava lisdruokintaan,
mika lisda kustannuksia. Uuden tekniikan hyvéksikayttd on paitsi mahdolli-
suus, myos riski, jos tekniikka ei toimi tai vaatii lisdinvestointeja. Hevosalan
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yrityksissa myos palveluiden turvallisuus on keskeinen asia, ja niihin liittyvéat
riskit on tiedostettava ja minimoitava turvallisuus- ja pelastussuunnitelmilla.

Hinta- ja markkinariskit aiheutuvat kysynnén, suhdanteiden, tuotteiden
ja palvelujen hintojen ja yrityksen tarvitsemien panoshintojen muutoksista.
Hevosalan yrityksissa taloudellinen taantuma voi muuttaa kysyntéa merkit-
tavaksi, ja esimerkiksi rehun hinnan nousu ja vaihtelu vaikuttaa merkittavas-
ti kustannusrakenteeseen.

Institutionaaliset riskit kattavat lainsdddanndsta tai hallinnosta johtu-
via riskit. Lakien ja asetusten muuttuminen voi aiheuttaa mittavia lisakus-
tannuksia tai muuttaa yrityksen toimintamahdollisuuksia. Esimerkiksi ym-
paristélainsdadanndn muutos voi vaikuttaa hevosalan yrityksen toimintaan
merkittévasti.

Sopimus- ja vastuuriskit liittyvat yrityksen sopimuskaytontdihin ja vas-
tuisiin. Esimerkiksi sopimussakot, vahingonkorvaukset, erimielisyydet ja
saamatta jaéneet suoritukset vaikuttavat hevosalankin yrityksen toimintaan.

Rahoitusriskit ovat riskeja, jotka aiheutuvat yrityksen rahoitusrakenteesta.

Yritysriskit ovat edelld mainittujen tekijéiden yhteisvaikutus. Sanalla sa-
noen kaikki tekijét jotka voivat vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen riippu-
matta siitd, miten rahoitus on jarjestetty. Myds hallitsematon kasvu voi olla
riski yritykselle.

Henkildriskit kattaa yrittajasta ja tyontekijoisté aiheutuvat riskit yrityksel-
le. Hevosalan yrityksissa on usein myos asiakkaisiin kohdentuvia riskeja. He-
vosala on melko riskialtista henkil6iden osalta. Suomessa paatuotantosuun-
tana hevostaloutta harjoittavien tilojen tapaturmariski on 2,8 kertainen ver-
rattuna viljatiloihin ja vakavien, yli 2 000 euron korvauksiin johtavien tapa-
turmien riski on hevostiloilla 3,7 kertainen. Hevosen/hevosten pitdminen ti-
lalla ylipdataan lisaa tilan tapaturmariskia keskimaarin 22 % (Rautiainen ym.
2008). Suomessa sattuu 3,7 lilkuntavammaa 1 000 ratsastettua tuntia kohti
(Parkkariym. 2004). Yrittdjan loukkaantuminen tai kuolema, avioero, avain-
henkildstdn loppuun palaminen tai tydpaikan vaihtaminen ovat yrityksen toi-
mintaa merkittavasti vaikeuttavia asioita. Jos asiakas tai tyontekija loukkaan-
tuu toiminnassa, silla saattaa olla yrityksen maineelle vakavia seurauksia ja
lisdksi tuoda korvausvelvoitteita.

Vahinkoriskit ovat omaisuuteen, toiminnan keskeytymiseen, ympéristoon,
kuljetuksiin ja elaimiin liittyvia riskeja. Esimerkiksi tulipalo voi olla talliyri-
tyksen kannalta valtava riski.

Riskienhallinta on systemaattista toimintatapojen valintaa riskien tunnista-
miseksi, alentamiseksi, kasittelemiseksi, seuraamiseksi ja eliminoimiseksi.
Riskien analysoimiseksi ne voidaan jakaa erilaisiin riskilajeihin. Tarkistus-
listojen avulla voidaan kartoittaa oman yrityksen riskitekijoita ja riskialtti-
utta. Ne auttavat huomaamaan mahdolliset puutteet ja nopeuttavat niiden
korjaamista.
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KEINOJA RISKIEN HALLINTAAN

-Tiedostaminen; etenkin henkil6- ja tuotantoriskit. Riskid voidaan v-
hentiidi esimerkiksi: tyosuojelun, hygienian, johtamisjdrjestelmien yms.
avulla. Joskus pelkkd asian tiedostaminen avttaa. Tiedon kerdidminen
ensiarvoisen tarkedd. Erilaiset laatujdrjestelmiit sekd turvallisuus ja pe-
lastussuunnitelmat tukevat riskien hallitsemista.

-Vakuuttaminen; ongelmana pddttdd, miti vakuuttaa

=Riskin poistaminen tai alentaminen

-Informaation keriiiminen ennen pddtoksentekoa

-Riskid voi alentaa myos valitsemalla varmemman tekniikan
-Toimintojen hajauttaminen

- Rahoituksen, tuotannon, markkinoiden ja ajankéyton joustavuus

- Yhteistyo
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TYOKALUJA JA TARKISTUSLISTOJA

Riskienhallinta on yrityskohtainen asia, jossa tiytyy huomioida omat
erityispiirteet. Ohessa tyokaluja, tarkistuslistoja ja lisitietoa pk-yritys-
ten ja hevosyritystenriskienhallinnasta.

Erilaisia vilineitd pk-yritysten liikeriskienhallintaan:
www.pk-rh.fi/tyovalineet/tyovalineiden-tulostettavat-versiot/

Jopas-tyokalu: www.mela.fi

Lamminen, P. - Hilli, A. - Greus. T. 2010 Maatilatalousyrittdjien hevos-
tapaturmat. Julkaisussa: Maataloustieteen Péiviit 2010 [verkkojulkai-
su]. Suomen Maataloustieteellisen Seuran julkaisuja no 26. Toim. Anne-
li Hopponen. Viitattu 12.8.2010. Julkaistu 11.1.2010.

Saatavilla Internetissd: www.smts.fi/jul2010/esite2010/032.pdf ISBN
978-951-9041-54-4.

Suutarinen, J. - Saastamoinen, M. 2009 Turvallisempaa hevosyrittdjyyt-
ti riskien tunnistamisella ja arvioinnilla. Pro Hevonen 4, 2: 20-28.

Pesonen, l. - Virtanen, H. - Jansson, H. (toim.) 2008 Hyvinvoiva, tur-
vallinen ja ympiiristoystavillinen talli - opas vastuulliseen tallitoimin-
taan. Saatavissa internetistd osoitteesta www.equinelife.fi/files/tallio-
pas08.pdf

Taivassalo, M. - Lehtimdki, K. - Kangas, O. - Suhonen P. - Aalto, A. 2010
Hevostallin pelastussuunnitelma. Maataloustieteen Pdivdt 2010 [verk-
kojulkaisu]. Suomen Maataloustieteellisen Seuran julkaisuja no 26.
Toim. Anneli Hopponen. Viitattu 12.8.2010. Julkaistu 11.1.2010.
Saatavilla Internetissd: www.smts.fi/jul2010/esite2010/064.pdf ISBN
978-951-9041-54-4.
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