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1 Johdanto

Tassa opinnaytetyossa tarkastellaan Suomessa ammattilisenssilla ravihevosia valmentavien
yritysten liiketoimintamallia, kannattavuutta ja palvelun hinnoittelua. Raviurheilu oli pitkdan
Suomen toiseksi seuratuin urheilulaji, mutta sen suosio on hiljalleen hiipunut. Hevosmaara
laskee vuosittain, eika lajin pariin ole enaa helppo houkutella uusia harrastajia,
ammattilaisista puhumattakaan. Laji on myds menettanyt nakyvyyttdan valtakunnallisissa
viestimissa. Korona pandemian myo6ta keskustelu alan tulevaisuudesta kiihtyi entisestaan,
silld pandemia aiheutti tapahtuma-alalle haasteita, kun yleison paasya tapahtumiin
rajoitettiin ja ravitkin olivat hetken tauolla. Pandemiarajoitusten jalkeen yleis6 ei ole enaa
totutun lailla 16ytanyt tietdan ravitapahtumienkaan lehtereille. Kilpailutarjontaa on ympari
Suomen vuoden jokaisena paivana, joulua ja joulupaivaa lukuun ottamatta.
Kilpailutarjonnasta vastaa hevosalan keskusjarjestd Hippos ja hevospeleista Veikkaus, jonka
tuloista raviurheilulle ohjataan arpajaislain turvin 4 % osuus vuoden 2023 loppuun asti.
Hevosalan kannattavuus on yleisesti ottaen heikkoa ja helmikuussa 2022 alkanut Ukrainan
sota on nostanut jo ennestaan korkeita kustannuksia merkittavasti ja ajanut monet
hevosalan yrittajat tukalaan tilanteeseen. Sodan seurauksena syntyneen energiakriisin
vaikutukset tuntuvat jo nyt muun muassa sahkon ja polttoaineen hinnassa. Myos hevosten
rehujen ja kuivikkeiden hinnat ovat nousseet ja puupohjaisten kuivikkeiden saatavuutta on
rajoitettu. Lisdksi alaa koettelee kasvava tydvoimapula. Ammattitaitoiset hevosenhoitajat

ovat kysyttyjad, mutta raskas tyo ja matala palkkataso ei houkuttele alalle.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetyon tilaajana toimii Suomen Ravivalmentajat ry, joka on ammatikseen
ravivalmennusta harjoittavien yrittdjien edunvalvontajarjesto ja voittoa tavoittelematon
yleishyodyllinen yhteisd. Yhdistyksen tavoitteena on kehittdaa suomalaista raviurheilua
kokonaisvaltaisesti. Toiminta on alkanut vuonna 1970 ja yhdistys on ollut alusta asti
raviurheilun tulevaisuuden suunnannayttdja sekd ammattimaisemman toiminnan puolesta

puhuja. Jarjestd on muun muassa edistanyt nykymallista palkintojen maksua ja kehittanyt



kaytossa olevaa lisenssijarjestelmaa. Jasenia yhdistyksella on télla hetkelld 260 ja toiminta on

aktiivista.

1.2 Tutkimusasetelma

Taman tyon tarkoituksena on tarkastella Suomessa toimivien ammattiravivalmentajien
hinnoittelua seka selvittdaa, miten lilkketoiminnan mallintaminen vaikuttaa kannattavuuteen.
TyoOssa pyritaan selvittdmaan, mista valmennusmaksun hinta muodostuu ja miten palvelu
myydaan asiakkaille. Tavoitteena on mallintaa ammattimaisen ravivalmennuksen
lilketoiminta ja laatia sen pohjalta kannattavaan liiketoimintaan tahtaavat
hinnoitteluesimerkit. Tyota voivat hyodyntaa kaikki ravivalmennustoimintaa harjoittavat
yritykset, kirjanpitdjat seka alan oppilaitokset. Tydn tuotosten avulla ammattivalmentajat
voivat tarkastella omaa toimintaansa syvallisemmin kannattavuuden parantamiseksi. Uusille

ammattilaisille ty6 toimii liiketoiminnan rakentamisen apuna.

2 Liiketoimintamalli

Liiketoimintana voidaan pitaa sellaista toimintaa, jota harjoitetaan ammattimaisesti rahan
ansaitsemiseksi ja/tai toiminnan yllapitamiseksi. Kestavan liiketoiminnan tavoite on tuottaa
tulosta ja kannattavana sita voidaan pitda, kun toiminnasta saatavat tulot ovat suuremmat
kuin toimintaan liittyvat menot. Yrittdjyys muodostaa kaiken liiketoiminnan perustan.
(Tieteen termipankki, 2015) Jokaisen yrityksen toimintaa ohjaa toiminta-ajatus, joka kertoo,
miksi yritys on olemassa. Hyva toiminta-ajatus pohjautuu yrittdjan osaamiseen,
asiakaslahtoisyyteen seka vastaa aina johonkin tarpeeseen. Toiminta-ajatus tulee muotoilla
selkedksi ja yksinkertaiseksi. Lisaksi kannattava liiketoiminta vaatii suunnitelman, kuinka

yritysta johdetaan kohti tavoitteita. (Karvinen, 2020)

Liiketoimintamallilla kuvataan miten yritys kdytannossa toteuttaa strategiaansa. Perinteiset
lilketoimintamallit, joissa toimitaan yrityslahtoisesta nakokulmasta, ovat tulossa tiensa

paahan. Suuret globaalit yritykset ovat tuoneet markkinoille uuden tavan toimia enemman



asiakasldhtoisesti, mika on saanut asiakkaat vaatimaan samaa muiltakin. Enaa yritykset eivat
voi keskittya vain tuote- ja palvelukehitykseen, eli siihen mitd myydaan. Asiakas ei myoskaan
voi olla pelkka kohde, jolle tuote/palvelu myydaan, vaan asiakas tulee ndhda enemman
lilketoimintaa ohjaavana tekijana. Asiakaslahtoisessa liiketoiminnassa asiakkaiden
kayttdytymisen muuttuminen muuttaa myos yrityksen tapaa toimia. (Hanti, 2021, s. 74-75,

105)

2.1 Asiakaslahtoisyys

Asiakaslahtoinen liiketoimintamalli perustuu asiakkaalla olevaan ongelmaan, josta syntyy
asiakkaan tarve. Yrityksen tulee selvittda mita asiakas haluaa tehda tai saada aikaiseksi.
Asiakkaan budjetti maarittaa usein ratkaisua ja yrityksen on kyettava [6ytamaan ratkaisuun
sopiva suhde palvelutason ja kustannuksen valille. Asiakkaan kannalta ratkaisussa
keskeisinta on asiakaslupaus ja sen toteutuminen; mita asiakas ratkaisulla saa ja miten se
tapahtuu. Yrityksen taytyy selvittda, miten asiakas haluaa ottaa ratkaisun kaytt6onsa, seka
mista ja milloin ratkaisu hankintaan. Yrityksen kannalta oleellisinta on asiakaslupauksen
ansaintalogiikka eli miten asiakaslupauksen luominen ja lunastaminen synnyttavat yritykselle

arvoa. (Hanti, 2021, ss. 109-110)

Lahdettdessa uudistamaan perinteista liiketoimintamallia asiakaslahtoisemmaksi, tulee
huomioida kokonaisuus eli eri osa-alueiden riippuvuus toisiinsa ndahden. Uudistuksen tavoite
on loytaa nykyisen toimintamallin heikoin lenkki ja muotoilla se uudelleen. Asiakastuntemus
ja asiakkaan ymmartaminen seka kuuleminen ovat avainasemassa. Asiakaslahtoisen
liiketoiminnan tavoiteltavia asioita ovat helppous, nopeus, ketteryys ja lapinakyvyys.
Tulevaisuuden trendeja, jotka muokkaavat liiketoimintamalleja ovat muun muassa
digitalisaatio ja kestavan kehityksen voimistuminen, mutta myds maailmanlaajuiset ilmiot,
kuten pandemiat, jotka pakottavat yrityksia muokkaamaan toimintojaan nopeallakin

aikataululla. (Hanti, 2021, s. 73, 80)



2.2 Lean Model Canvas

Nykyaan kdytossa olevista liiketoimintamalleista tunnetuin on Alexander Osterwalderin ja
Yves Pigneur’n Business Model Canvas (BMC). Se on kanvaasi tyokalu, jonka avulla voidaan
helposti kuvata liiketoiminnan kokonaisuutta. Tasta liiketoimintamallista on edelleen
kehitetty useampia, viela asiakaslahtdisempia toimintamalleja, kuten Ash Mauryaun Lean
Model Canvas (LMC). Hanti (2021, s. 83) kiteyttda tdman kanvaasin kuvauksen seuraavasti:
”Lean Canvasin mukaan arvon luomisessa keskeisessa asemassa ovat 1) ainutlaatuinen
arvoehdotus 2) asiakassegmentin 3) ongelmaan 4) ratkaisulla, joka 5) tarjoaa lyomattoman
edun asiakkaalle 6) heidan mittariensa mukaan arvioituna 7) valittuja kanavia pitkin. Lisaksi

painotetaan 8) niitd kustannuksia, joilla 9) tulot saadaan aikaiseksi.”



Kuva 1. Kanvaasi tyokalun suositeltu tayttojarjestys (Maurya, 2019).
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[Lean Canvas is adapted from Business Model Canvas and is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.[]

Seuraavassa tarkastellaan, mitd kanvaasin osiot sisaltavat (Maurya, 2019).

Asiakassegmentit (customer segments)

Asiakassegmentin avulla kuvataan palvelun tyypillisimmat kayttajat. Ravivalmennustallin

asiakkaita ovat ravihevosten omistajat. Omistajien maara on Suomessa laskenut tasaisesti

viimeisten vuosien aikana ja kaupungistumisen myota hevosenomistaminen on myos

muuttanut muotoaan. Siind missa aiemmin hevosia pidettiin maatilojen yhteydessa, on

hevoset nykyadan muuttaneet ldhemmas kaupunkiasutusta; ammattivalmennukseen ja

taysihoitotalleille. Samalla hevosen omistamisen kustannukset ovat nousseet, mika

tarkoittaa nykytilanteessa, etta entista harvemmalla ihmisella on varaa hevosen

elattamiseen. Tahadn on haettu ratkaisua hevosten yhteisomistajuudella, eli kimppahevosilla.




Tama omistamisenmuoto onkin kasvattanut suosiotaan, vaikka hevosenomistamisen trendi

on yleisesti ollut laskeva. (Saastamoinen, 2019)

Ongelma (problem)

Yrityksen tulee maarittaa asiakasryhman kolme keskeisinta ongelmaa, joista syntyy

asiakkaan tarve yrityksen tuottamalle tuotteelle/palvelulle.

Palvelun arvolupaus (unique value proposition)

Arvolupauksella kuvataan hyotya tai lisdarvoa, minka asiakas saa ostaessaan yrityksen
tuottaman palvelun. Tama on kanvaasin tarkein kohta, silla hyvin muotoiltu arvolupaus
erilaistaa palvelun kilpailijoista ja herattaa asiakkaan mielenkiinnon. Kuvauksen tulee olla
selked ja ytimekas. Hevosalalla arvostetaan nykyaan enemman hevosten tuottamaa
hyvinvointia ja harrastajamaara onkin yleisesti kasvamassa kilpaurheiluun ndhden. Muita

ajankohtaisia arvoja ovat kestavyys ja vastuullisuus. (Saastamoinen, 2022)

Ratkaisu (solution)

Ratkaisuun vaikuttavat tekijat, joita yritys tarvitsee tuottaakseen asiakkaalle arvolupauksessa
kuvaillun hyodyn tai lisdarvon. Tarkoitus on luoda ongelmille aluksi mahdollisimman
yksinkertaiset ratkaisut, joita voidaan tdsmentaa prosessin edetessa. Voidaan myos kuvata,

kuinka ratkaisut on talla hetkelld tuotettu.

Kanavat (channels)

Yrityksen on |6ydettdva oikeat kanavat, joiden kautta se tavoittaa asiakkaat. TyOssaan
ravivalmentaja tarvitsee hyvat kommunikointi- seka esiintymistaidot, silla omistajat ovat
nykyaan lisdaantyvassa maarin kimppaosakkaita. Hevonen eldimena ei valttamatta ole kaikille
entuudestaan tuttu ja onnistunut kimppakokemus vaatii hyvan viestinnan (Saastamoinen,

2019).

Tuotot (revenue streams)



Tuotoilla kuvataan palvelun ansaintalogiikka eli mista yrityksen tulo muodostuu.

Kustannukset (cost structure)

Kustannusten avulla selvitetaan, paljonko ratkaisun tuottaminen maksaa. Kustannuksissa

tulee esitelld, mita ovat muuttuvat ja kiinteat kustannukset.

Mittarit (key metrics)

Maaritetdaan ne mittarit, joilla yrityksen toimintaa voidaan arvioida menestyneeksi tai

epdonnistuneeksi. Mittareiden tulee kertoa, miten yritykselld menee.

Kilpailuetu (unfair advantage)

Yrityksen tulee maarittaa, milla se pystyy erottumaan muista kilpailijoista ja mahdollisesti
jopa estamaan oman idean kopioinnin. Tama on kanvaasin vaikein kohta ja siksi se kannattaa
muotoilla viimeisena. Ranskassa jo vuosia sitten tehdyn analyysin mukaan toimintamallit,
joissa hevonen seka ymparistdarvot ovat keskiossa, menestyvat. Nama toimintamallit

keskittyvat raataloityjen, innovatiivisten palvelujen tuottamiseen. (Saastamoinen, 2022)

3 Yrityksen talouden hallinta

Koko yrityksen strategia voidaan esittda lyhyesti talouden tunnuslukujen avulla.
Kehittydkseen ja kasvaakseen yrityksen on rakennettava strategia ja liiketoimintamalli
huomioiden eri sidosryhmien intressit, silla yrityksen talous kiinnostaa kaikkia — tosin eri
nakokulmista. Strategian keskeisin tavoite on voiton tuottaminen, silla voitto turvaa
yrityksen olemassaolon ja mahdollistaa kehityksen. Voittoa tuottava yritys hyodyttaa myos
sidosryhmia, pystyen luomaan hyvat asiakassuhteet, turvaten palkanmaksun ja
mahdollistaen tuoton padaomasijoittajille. Yrityksen tulee vaalia hyvia suhteita sen kaikkien
sidosryhmien kanssa. Terveen ja elinvoimaisen yrityksen talouden peruspilareita ovat

kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmius. (Niskavaara, 2017, ss. 14, 16—18)
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Vakavaraisuus kuvaa yrityksen rahoitusrakennetta ja riskinsietokykya. Vakavarainen yritys on
paaosin rahoitettu omalla pddomalla ja se kestda yleensa hyvin lyhyella aikavalilla syntyvat
tappiot ja maksuvalmiuskriisit. Vakavaraisuus mahdollistaa myds lisarahoituksen eli vieraan
pddoman saannin. Vakavaraisuuden mittareita ovat mm. omavaraisuusaste-%,

nettovelkaantumis-% ja nettovelkojen suhde kadyttokatteeseen. (Niskavaara, 2017, s.89)

Maksuvalmiudella tarkoitetaan yrityksen kykya selviytya maksuvelvoitteistaan ajallaan.
Maksuvalmius on yritystoiminnan keskeisimpia haasteita, silla pdasaantoisesti menot
syntyvat ennen tuloja. Heikko maksuvalmius voi johtaa yrityksen maksukyvyttomyyteen, jota
seuraa pahimmillaan konkurssi. Maksuvalmiutta arvioidaan dynaamisen maksuvalmiuden eli
kassavirran tai staattisen maksuvalmiuden eli tasesuhteiden (quick ratio, current ratio)

kautta. (Niskavaara, 2017, ss. 21, 96—97)

3.1 Kannattavuus

Kannattavuudella kuvataan yrityksen kykya tuottaa voittoa ja se on edellytys yrityksen
olemassaololle pitkalla aikavalilla. Se koostuu tuotoista, kustannuksista ja padomista.
Kannattavan liiketoiminnan edellytys on, etta liikevaihto kasvaa, vahintdaan samassa
suhteessa kuin kustannukset. Laskevaa liikevaihtoa voidaan pitdaa merkkina taloudellisista
vaikeuksista. Kannattavuutta arvioidaan tuloslaskelman tietojen perusteella, joko
vahentamalla suoraan tuotoista kustannukset tai suhteuttamalla tulosriveja liikevaihtoon.
Kannattavuuden mittareita ovat liikevaihtoon suhteutetut mittarit (mm. myyntikate-%,
kayttokate-%, liikevoitto-%) ja padomantuottoa kuvaavat mittarit. (Niskavaara, 2017, ss. 69—

73)

3.1.1 Kannattavuuden mittarit

Kayttokatteella kuvataan sitd tulosta, jonka yritys tekee toiminnasta vahennettavien kulujen
jalkeen. Tuloksesta ei vahennetd poistoja, rahoituseria ja veroja. Palvelualoilla
kayttokateprosentin tulisi yritystutkimusneuvottelulautakunnan suositusten mukaan olla 5—
15 % luokkaa. Yrityskohtainen kayttokatetaso maaraytyy liiketoimintamallin mukaan, silla

ratkaisevaa on, paljonko toiminta sitoo padomia. Riittdva kayttokate saadaan



kannattavuuslaskelman avulla, tarkastelemalla tuloslaskelmaa kdanteisesti. (Niskavaara,

2017, ss. 71-72)

Kaava 1. Kdyttokate %

Kadyttokate % = | kayttokate/liikevaihto | * 100 %

Liikevoitto puolestaan huomioi kdyttbomaisuuden kulumisen eli kertoo, paljonko tulosta
syntyy ennen rahoituserid ja veroja. Suositusten mukaan tdssa yli 10 % tulosta voidaan pitaa
hyvana ja alle 5 % tulos on heikko. Liikevoittoprosentin kehitysta tarkastellessa tulisi
huomion kiinnittya yrityksen aiempiin tuloksiin riittavan pitkalla aikavalilla. (Niskavaara,

2017, ss.71, 73)

Kaava 2. Liikevoitto %

. e o * 0
Likevoitto % liikevoitto/liikevaihto 100%

Yrityksen kannattavuutta voidaan arvioida myos padomien tuottoon kohdistuvien
mittareiden avulla. Yrityksen toiminnan paaomalle tulisi saada kohtuullinen korko, joka
tarkoittaa vahintaan lainan koron suuruista tuottoa. Pddoman tuotto sopii hyvin

kannattavuuden mittariksi pddomavaltaisille toimialoille. (Niskavaara, 2017, ss. 74, 76)

3.2 Tuotot

Yritykselle muodostuu tuloja sen myymista tuotteita ja/tai palveluista. Tuloja voi tulla myos
varsinaisen liiketoiminnan ulkopuolelta, jolloin niita kutsutaan liiketoiminnan muiksi
tuotoiksi, rahoitustuotoiksi ja satunnaisiksi tuotoiksi. Naita ei kuitenkaan oteta mukaan

varsinaisen liiketoiminnan kannattavuuden arvioimiseen. (Stenbacka ym., 2016, s.25)

Ravivalmentajan varsinaisia tuloja ovat hevosten valmennuksesta maksettava korvaus seka
kilpailuista saatava provisio, joka on tyypillisesti 10 % hevosen voittamasta
palkintosummasta (Pakkanen Racing Stable, n.d.). Palkkio voidaan myds sopia

tapauskohtaisesti (Partti, 2021) . Liiketoiminnan muita tuottoja ovat valmentajan
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mahdolliset lainaohjastustehtavat. Satunnaisiin tuottoihin puolestaan luetaan erilaiset

konsultointipalvelut.

3.3 Kustannukset

Erilaiset tuotannontekijat, joita yritys tarvitsee toimintojensa tuottamiseen, muodostavat
yritykselle rahassa mitattavia eria. Kustannukset voidaan kohdistaa joko yksittdiselle
tuotteelle/palvelulle tai kustannuspaikoittain. Kokonaiskustannus lajitellaan muuttuviin ja
kiinteisiin seka valittémiin ja valillisiin kustannuksiin. Kustannusrakenteen tunteminen ja
seuranta on avainasemassa, kun tarkastellaan toiminnan kannattavuutta. Yksittdisen
tuotteen tai toiminnon kustannukset ovat kustannuslaskennan keskeisin asia, silld niista

muodostuu hinnoittelun perusta. (Niskavaara, 2017, s. 102; Stenbacka ym., 2016, s. 26)

3.3.1 Muuttuvat ja kiintedt kustannukset

Muuttuvien ja kiinteiden kustannuksien valiseen jaotteluun ei ole olemassa mitdan virallista
maarittelya. Yleisesti voidaan kuitenkin sanoa, ettd muuttuvat kustannukset ovat riippuvaisia
tuotannon ja myynnin maarasta. Ne vahenevat tai kasvavat suhteessa tuotannon ja myynnin
maaraan. Muuttuviin kustannuksiin luetaan yleensa ne menot, jotka syntyvat
tuotteen/palvelun valmistuksessa tai hankinnassa. Kiinteat kustannukset puolestaan pysyvat
vakiona, toiminta-asteen vaihteluista huolimatta. Ne mahdollistavat yrityksen toiminnan ja
kapasiteetin. Kdytanndssa kiintedt kustannukset kuitenkin muuttuvat portaittain, silla
volyymin kasvaessa yrityksen tarpeet muuttuvat muun muassa toimitilojen ja henkilékunnan
osalta. Kiinteisiin kustannuksiin kuuluvat siis menot, jotka syntyvat toiminnan
yllapitamisestd. Osa kustannuksista voi kuulua seka muuttuviin, etta kiinteisiin
kustannuksiin, jolloin yrityksen on maaritettava itse, kumpaan kustannukseen meno
lasketaan. Palkka voi esimerkiksi olla muuttuva kustannus, jos se on sidottu tuotannon tai
myynnin maardan, kuten urakka- ja provisiopalkat. Usein palkka on kuitenkin sidottu aikaan,
jolloin se on kiintea kustannus. Palveluyritykselle on tyypillistd, ettad suurin osa
kustannuksista on kiinteita kustannuksia. Toimialasta riippuu, paljonko kiinteita kustannuksia

kertyy. (Niskavaara, 2017, ss. 103, 109)
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Kuva 2. Palveluyrityksen kustannusrakenne (Niskavaara, 2017, s. 109).

€ F
Muuttuvat
kustannukset
Kiinteat
kustannukset
| e Volyymi'
Hyppdayksittdin
nousevat kiintedt
kustannukset

Ravivalmennustoiminta kuuluu palveluyrityksiin, jossa tyokustannukset muodostavat
suurimman kulueran. Muita yleisempia kiinteita kustannuksia ovat tallirakennuksen vuokra
tai mahdollinen poisto, kiinteiston korjaus/huolto, séhko, aitauskulut, ajopaikkojen vuokra
tai kunnossapito, kaluston korjaus/huolto seka poistot, vakuutukset, lisenssimaksu,
markkinoinnin ja mainonnan kulut, toimistokulut, kirjanpito, koulutus ja muut
lilketoimintaan liittyvat kulut. Vesi on seka kiintea, ettd muuttuva kustannus, joten kiinteisiin
kustannuksiin luetaan yleensa vain perusmaksu. Muuttuvia kustannuksia ovat puolestaan
hevosten yllapidosta aiheutuvat kulut eli kuivikkeet, heina, rehut, kayttovesi, lantahuolto ja

hoitotarvikkeet.

3.3.2 Vilittomat ja valilliset kustannukset

Valittomia ja valillisia kustannuksia tarvitaan, kun lasketaan tuote- tai palvelukohtaista
kustannusta. Valittémat kustannukset ovat yleensa muuttuvia kustannuksia, joilla on suora
yhteys tuotteen valmistukseen tai palvelun tuottamiseen. Palvelun tuottamisesta aiheutuvia
kustannuksia voidaan arvioida my6s aikaperusteisesti, tyypillisimmin tuntikohtaisena
kustannuksena. Vilillisia kustannuksia sen sijaan ei voida suoraan kohdistaa tuotteelle tai
palvelulle, vaan niistda kohdennetaan laskennallisesti tuotteelle tai palvelulle kuuluva osa.
Vililliset kustannukset ovat pdasaantoisesti kiinteitd, mutta osa niista voi olla myos

muuttuvia. (Niskavaara, 2017, s. 103)
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Ravivalmennuksen valittomat kustannukset muodostuvat niista kustannuksista, jotka
suoraan muodostavat hevosen valmennusmaksun. Ndita kustannuksia ovat hevosten
ruokinnasta, kuivikkeista ja hoitotarvikkeista seka valmennukseen ja hoitamiseen kaytetysta
ajasta johtuvat kustannukset. Valillisia kustannuksia ovat kaikki muut kustannukset seka se

osa palkoista, joka ei kohdistu hevosten valmentamiseen tai hoitamiseen.

3.4 Katetuottolaskenta

Katetuottolaskenta soveltuu kannattavuuden arviointiin lyhyella aikavalilla, jolloin
kustannusten voidaan arvioida pysyvan samalla tasolla toiminta-asteen vaihteluista
huolimatta. Se vaatii seurantaa, jotta kateprosenttitasot vastaavat yrityksen todellista
kustannusrakennetta, silld katetuottolaskennassa tuotteelle ja/tai palvelulle kohdistetaan
vain muuttuvat kustannukset. Katetuotto lasketaan vahentamalla tuotoista muuttuvat
kustannukset. Tasta tuloksesta edelleen vahentamalla kiinteat kustannukset, saadaan tulos.
Tulos on positiivinen, jos katetuotto on suurempi kuin kiinteat kulut. Katetuottoprosentti
kuvaa tuotteen tai palvelun kannattavuutta suhteessa tuottoihin. Tavoitteellinen katetarve

saadaan, kun kiinteisiin kustannuksiin lisatdan voittotavoite. (Niskavaara, 2017, ss. 118—125)

Kaava 3. Katetuottolaskenta

Myynti tuotot
- Muuttuvat kustannukset
= Katetuotto (Myyntikate)

- Kiintedt kustannukset

= Tulos (voitto tai tappio)

Kaava 4. Katetuotto %

Katetuotto % = | katetuotto/myyntituotot | * 100 %

Katetuottolaskennan avulla voidaan myos selvittaa yritystoiminnan kriittinen piste eli missa

katetuotto ja kiinteat kustannukset ovat yhta suuret. Talloin yritys saavuttaa nollatuloksen.
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Varmuusmarginaalin avulla voidaan puolestaan selvittda kuinka paljon tuotot voivat laskea,
jotta kriittinen piste saavutetaan. Tai toisin pain, jos yritys tekee tappiota, kertoo se, kuinka
paljon tuottoja tulee saada lisda, jotta paastaan kriittiseen pisteeseen. (Stenbacka ym., 2016,

ss. 63—64)

Kaava 5. Kriittinen piste

kiinteat
Kriittinen piste = * 100 %
P kustannukset/katetuotto % °

Voittoprosentilla kuvataan yrityksen tuottaman voiton suhdetta myyntituottoihin, silla
pelkka voiton maara ei viela kerro riittavasti yrityksen kannattavuudesta, vaan se pitaa

suhteuttaa liikevaihtoon. (Stenbacka ym., 2016, s. 63)

Kaava 6. Voitto %

Voitto % = voitto/myyntituotot | * 100 %

3.5 Hevosalan taloudellinen tilanne

Kannattavuus on hevosalan yrityksissa usein heikkoa, mista seuraa maksuvalmiuden ja
vakavaraisuuden heikentyminen. Ala on myos hyvin suhdanne herkka, jolloin
suhdannevaihteluiden vaikutukset ndakyvat nopeasti. Toimialana hevosalan yritykset ovat
haastavia, silla ne vaativat yleensa paljon seka padaomaa, etta tydvoimaa. Lisaksi useat
yritykset ovat kooltaan pienia mikro yrityksia, joiden liikevaihto jaa pieneksi. Tama
tarkoittaa, etta ne sitovat paljon padomaa suhteessa liikevaihtoon ja sijoitetulle padomalle
on vaikea saada kohtuullista tuottoa. Liiketoiminnan suunnittelu jaa hevosalalla my6s usein
vahaiseksi. Tyypillistd on, etta lilkketoiminta syntyy yrittdjan vahvan osaamisen ymparille.
Liikeidea on ldhinnd muuttaa harrastus tydksi ja saada siita tuloja. Jotta voidaan puhua

yritystoiminnasta, on sen oltava taloudellisesti kannattavaa, jolloin sitd pitda myds johtaa
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ammattimaisesti. Lisdksi toiminnan pitaa tyollistaa, vahintdan itse yrittdja ja toiminnalla

pitaa olla riittava volyymi. (Laitinen, 2020a)

3.6 Ammattina ravivalmentaja

Hevosalan huono kannattavuus nakyy myos ravivalmennuksessa, vaikka lajissa maksetaan
muihin hevosurheilulajeihin ndhden isompia palkintoja. Tama kay ilmi Ammattina
ravihevosten valmennus (Pussinen & Lehtonen, 2018) teoksesta, jossa Hevosyrittdjyys 2017
— kyselyn tuloksia avataan raviurheilun nakoékulmasta. Kyselyyn vastasi 30 ravialan
paatoimista yrittajaa. He olivat keskimaarin toimineet alalla 18 vuotta ja karsinapaikkoja
vastaajilla oli keskimaarin 17. Kysely ei ollut tavoittanut alan suurimpia toimijoita, silla
kyselyyn vastanneiden yritysten keskimaardinen liikevaihto jai alle 70 000 euroon, kun se
aiempien selvitysten mukaan on keskimaarin 100 000 euron suuruusluokkaa. Toiminnan
kannattavuus arvioitiin kyselyssa kohtalaiseksi (40 %), tyydyttavaksi (24 %) tai huonoksi (26
%). Investointeja yritykset olivat kuitenkin tehneet viime vuosien aikana ja ldhivuosillekin oli
suunniteltu uusia investointeja. Kyselyyn osallistuneista yrittdjista |lahes puolet (40 %) olivat
tyytyvaisia toimintansa laajuuteen ja aikoivat pitaa toiminnan ennallaan. Sen sijaan
toiminnan laajentamista suunnitteli vain 13 % vastaajista, kun taas 33 % aikoi pienentaa
toimintaansa. Kokonaan toiminnan lopettavia oli 7 %. Suurin luotto vastaajilla oli omaan

osaamiseen ja toiminnan tyollistavyys oli erinomaisella tasolla.

Suomessa ravihevosten ammattivalmentajalisenssin (A) hakijan tulee tyoskennella
pdatoimisesti ravivalmentajana oman yrityksen kautta. Lisaksi ammattivalmentajalisenssia
hakevalta vaaditaan vahintaan 20- vuoden ika ja ravivalmentajan ammattitutkinto. Lisenssia
haettaessa tulee antaa selvitys myds kertyneesta tyokokemuksesta. Toiminnalla tulee olla
vastuuvakuutus ja yrityksen kdytossa oleva talli tulee tarkastaa eldinladkarintoimesta.

(Suomen Hippos, 2022)

Vuonna 2020 Suomessa oli arvion mukaan 74 000 hevosta, joista suomenhevosia 19 000 ja
[amminverisia ravihevosia 25 000 (Vidgrén ym., 2022, s. 11). Raveissa kilpaili vuoden aikana
[amminveriset, suomenhevoset ja kylmaveriset mukaan lukien noin 5500. Kilpailupaivia,

poniravipdivat pois lukien, oli vuoden aikana 445 ja palkintorahaa raveissa jaettiin 19,20
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miljoonaa euroa. Lisenssin maksaneita valmentajia oli 2586, joista ammattilisenssilla (A)
valmentavia 118. (Hevostietokeskus, 2021) Harrastajien maara lajin parissa on suuri, mutta
ammatikseen ravihevosia valmentaa vain pieni joukko. My6s raveissa kilpailevien hevosten
maara suhteessa hevosten kokonaismaaraan on pieni, mika tarkoittaa, etta kilpailu
ammattivalmennukseen saatavista hevosista on kovaa eikd hevosmaaran koko potentiaalia

saada hyodynnettya.

4 Hinnoittelu

Hinnoittelu on osa yrityksen strategiaa ja yksi tarkeimpia tekijoitd menestymisen seka
kannattavuuden suhteen. Hinnalla voidaan luoda asiakkaille erilaisia mielikuvia yrityksesta ja
tuotteista tai palveluista. Korkea hintataso liitetdan usein tunnettuun tuotteen/palvelun
arvoon ja laatuun, kun taas matalan hintatason yritykset korostavat toiminnassaan edullista
hinta-laatusuhdetta tai pyrkivat isoihin myyntivolyymeihin. Hinnoitteluun vaikuttavat eniten
kysynta, kilpailu ja kustannukset. Muita vaikuttavia tekij6itd ovat tuotteen/palvelun
ominaisuudet, kohderyhma, yrityksen tavoitteet ja julkinen valta. Liian alas asetettu
myyntihinta ja alennukset syovat katetta ja voivat nopeastikin romahduttaa yrityksen
talouden. Yrityksen pitdisi pyrkid vuotuisiin 1-2 % hinnankorotuksiin, jotta inflaation
vaikutukset kustannuksiin tulisi huomioitua. Yrityksen antamien alennusten pitaa olla
yritykselle hyodyllisia, kuten kanta-asiakkaille annetut alennukset tai sesongin ulkopuolella

myydyt tuotteet. (Yritystulkki, n.d.a; Niskavaara, 2017, s.129; Stenbacka ym., 2016, s. 195)

Palveluyrityksissa hinnoittelu perustuu usein palvelun tuottamiseen kaytettyyn aikaan, jolle
voidaan laskea omakustannusarvona laskennallinen tuntihinta. Siihen vaikuttavat
tyontekijalle maksettava palkka, yrityksen henkilosivukustannus-%, vililliset kustannukset ja

tyontekijan tydhon kayttama aika. (Niskavaara, 2017, s. 129)

4.1 Katetuotto- ja voittolisahinnoittelu

Katetuotto- ja voittolisdhinnoittelu ovat kustannuspohjaisia hinnoittelumalleja. Ne ovat
paljon kdytettyja, varmoja ja helppoja keinoja hinnoitella tuote/palvelu, mutta niiden avulla

yritys ei valttamatta saa parasta mahdollista hintaa tuotteesta/palvelusta, mikali pystyy
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tuottamaan tuotetta/palvelua matalammilla kustannuksilla kilpailijoihin ndhden. Ja taas

toisaalta kustannusten vuoksi liian korkealle asetettu hinta vahentda kysyntaa.

Katetuottohinnoittelun perustana on minimikalkyyli eli tuotteelle kohdistetaan vain
muuttuvat kustannukset. Kiinteat kustannukset ja voitto katetaan katetuotolla.
Katetuottotavoite voidaan siis laskea lisaamalla kiinteisiin kustannuksiin tavoiteltu voitto tai
laskea se prosentteina muuttuvista kustannuksista. Voittolisahinnoittelussa tuotteelle
kohdistetaan yrityksen kaikki kustannukset. Kiinteat kustannukset kohdistetaan
tuotteelle/palvelulle keskimaarais- tai normaalikalkyylin mukaan ja lisdtdan tavoiteltu voitto.
Voittotavoite on yrityksen maarittelema rahasumma tai padomalle sidottu korko. (Stenbacka

ym., 2016, ss. 197-200; Yritystulkki, n.d.a)

4.2 Kilpailutilanteen mukainen hinnoittelu

Markkinahinta maaraytyy kysynnan ja tarjonnan mukaan; mita enemman markkinoilla on
samankaltaisia tuotteita/palveluja, sita vaikeampi yrityksen on méaritelld hintaa itse,
kustannuksista riippumatta. Jos tuote/palvelu ei olennaisesti poikkea muista markkinoilla
olevista vastaavista tuotteista/palveluista, on hinta asetettava lahelle kilpailijoiden
hintatasoa. Liiketoiminnan on silti oltava kannattavaa, joten hinnan tulee kattaa
tuotteen/palvelun kustannukset ja siita on saatava kohtuullinen tuotto. Mikali hinta ei kata
kustannuksia, tulee kustannusrakennetta tarkastella tai kehittaa tuotetta/palvelua niin, etta

voidaan tuottaa asiakkaalle jotain lisdarvoa. (Yritystulkki, n.d.a)

4.3 Arvoperusteinen hinnoittelu

Arvoperusteinen hinnoittelu pohjautuu asiakastuntemukseen ja tuotteesta/palvelusta
saatuun hyotyyn tai lisdarvoon. Arvon pitda olla isompi kuin tuotteen tai palvelun
kustannukset, silld ne eivat toimi hinnoittelun perustana, vaikkakin yrityksen pitda olla naista
tietoinen. Asiakkaan kokemia hyotyja ovat muun muassa ajan ja kustannusten saasto seka
asiakkaan arvoja korostava toiminta, kuten kestava kehitys ja kotimaisuus. Yrityksen on
kyettava selvittamaan mika on se hinta, minka asiakkaat ovat tuotteen tai palvelun arvosta

valmiita maksamaan. Yritykset pyrkivat jatkuvasti kehittdmaan liiketoimintaansa, jotta
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asiakkaan ongelmiin |6ydetédan ratkaisu ja saadaan tuotettua merkittavaa arvoa. Usein
tallaiset tuotteet/palvelut poikkeavat markkinasta omaperaisyydella ja erilaisuudella, mika

my0Os mahdollistaa vapaamman hinnoittelun. (Kylberg, 2021)

4.4 Ravivalmennuksen hinnoittelu

Ravivalmennuksen hinta perustuu paitsi kustannuksiin, myds valmentajaan. Meritoitunut tai
erityisosaamista omaava valmentaja voi arvottaa oman palkkansa vapaammin. Osittain
tahan tarvitaan tuuriakin, silla menestyva hevonen tekee yleensa hyvan valmentajan.
Parjaava hevonen luo valmentajan palveluille kysyntaa ja sellaista arvoa, mista asiakkaat
ovat valmiita maksamaan enemman. Myos tunnustettu erityisosaaminen voi tuottaa
asiakkaalle erityistd arvoa. Yleisemmin alalla kaytetdaan kuitenkin kustannuspohjaista ja
markkinatilanteen mukaista hinnoittelua, mutta tyohon kaytettya aikaa ei valttamatta osata
hinnoitella oikein. Arvoperusteinen hinnoittelu on hevostaloudessa vield melko vahan ja
varovaisesti kdytetty hinnoittelumalli, mutta sitd hyddyntamalla yritys voi saavuttaa

merkittavaa kilpailuetua ja toimia alan hintajohtajana.

5 Tulokseen vaikuttaminen

Menestyakseen yrityksen on osattava optimoida kilpailutilanteen mukaisesti seka
asiakkaalta saatu hinta ettd tuotannon kustannukset ja volyymi. Lisdksi tulee huomioida
toimintojen sitomat pddomat ja kehitystarpeet. Kustannustehokkuuden ja kilpailukyvyn on
oltava jatkuvan tarkkailun kohteena, jotta yritystoiminta pysyy kannattavana ja yritys

kykenee sdilyttamaan strategisen asemansa.

5.1 Tuottojen lisddminen

Jos yritykselld on kadytettavissa olevaa kapasiteettia, tulee sen yrittaa lisata tuotantoa,
esimerkiksi mainostamalla toimintaansa. Liikevaihtoa voi my&s kasvattaa nostamalla hintoja
seka kehittamalla uusia tuotteita/palveluita. Talldin myos kysynnan ja kustannusten suhteen
on oltava tarkkana. (Laitinen, 2020b) Tarkein kannattavuuteen vaikuttava asia on tunnistaa

asiakasryhmien ja tuotteiden/palveluiden kannattavuuksien erot. Kannattavia asiakkaita ja
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tuotteita/palveluja tulisi vaalia, potentiaalisia kehittda ja kannattamattomia muuttaa.
Asiakaskannattavuuteen vaikuttaa hinnoittelustrategia seka tuotteen/palvelun ja
asiakkuuksien kustannukset. Asiakkuuksien hoidossa tulee huomioida muun muassa
alennukset, markkinointi, tuotanto ja laskutus. Yleensa laadukkaat, yksil6llisesti tuotetut
ratkaisut sitovat enemman resursseja, kuin standardi tyyppiset ratkaisut. (Niskavaara, 2017,

ss. 126-128)

5.2 Kustannusten pienentaminen

Jotta yrityksen kannattavuutta voidaan parantaa kustannuksia pienentamalla, tulee
ymmartaa liiketoimintamallin eri toimintojen syy-seuraus-suhteet ansaintalogiikkaan nahden
ja tuntea kustannusrakenne, silla strategisilla valinnoilla on vaikutus kustannuksiin. Yrityksen
kannattaa kilpailuttaa saanndllisesti hankinnat ja kartoittaa kumppanuusmahdollisuuksia.
Nain voidaan saada merkittavia saastoja kustannuksiin. Myos yrityksen omia prosesseja on

syyta tarkastella, jotta toiminnasta saadaan tehokasta.

Volyymin ja kustannusten suhde on kannattavuuden perustekijéitda. Puhuttaessa
kannattavuuden parantamisesta kustannuksia pienentamalla puhutaan volyymista, jolloin
keskeisia kasitteita ovat kapasiteetti, toiminta-aste ja toimintasuhde. Kapasiteetti kertoo
enimmaissuoritemaaran tietyssa ajassa. Kapasiteetista aiheutuvat kustannukset ovat
kiinteita ja kapasiteetin vaihtelut vaikuttavat yksikkokohtaisiin kustannuksiin, jopa niin etta
yritys joutuu sopeuttamaan toimintaansa, joko lisaamalla tai vahentamalla kapasiteettia.
Koska harvoin paastaan tilanteeseen, jossa koko kapasiteetti on kdytossa, puhutaan
toiminta-asteesta. Se kuvaa todellisten suoritteiden maaraa tietyssa ajassa. Tassa muuttuvat
kustannukset kasvavat toiminta-asteen kasvaessa, mutta kiinteat kustannukset pysyvat
samana. Toimintasuhteella puolestaan tarkoitetaan toiminta-asteen prosenttimaaraa
kapasiteetista. Erityisen tarkeda volyymi on juuri palveluyrityksessa, jossa muuttuvia
kustannuksia on vahan ja kiinteat kustannukset eivat juuri muutu lyhyella aikavalilla. N&in
ollen pienikin toiminta-asteen vaihtelu vaikuttaa merkittavasti tulokseen. Talldin kiinteista
kustannuksista voidaan yrittaa tehda muuttuvia, esimerkiksi ulkoistamalla henkilstokulut.

(Niskavaara, 2017, s. 124)
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Kuva 3. Palveluyrityksen tulokseen vaikuttavat tekijat (Niskavaara, 2017, s. 125).
€ K . Likevaihto

Muuttuvat
li kustannukset

Kiinteat

kustannukset
Kriittinen A 10% Kuormitus-
piste 5% aste

Suomessa ravivalmentajat toimivat hyvin erilaisella kustannusrakenteella. Tama johtuu
padsadntoisesti lilketoimintamallista, etenkin kdytettdvissa olevista resursseista, jotka
vaikuttavat merkittavasti yritysten kannattavuuteen. Hevostallien kustannuksia voidaan
kuitenkin pienentda monella tavalla. Koska suurin kustannus on tyévoima, niin tyo on syyta
suunnitella niin, ettd mahdollisimman suuri osa tehdysta tyostad saadaan laskutettua
asiakkaalta. My0Os automatiikan ja koneellistamisen avulla voidaan saastaa tyotunteja. Lisaksi
tallia voidaan muokata energiatehokkaammaksi muun muassa valaistuksen ja lammityksen
suhteen ja kalustokustannuksia voidaan karsia tekemallad alueellista yhteisty6ta muiden
tallien kanssa, esimerkiksi yhteiskuljetusten muodossa. My6s hevosten yllapito
kustannuksiin voidaan vaikuttaa yhteistydsopimusten kautta, esimerkiksi optimoimalla

hevosten ruokinta ruokintalaskurin avulla ja panostamalla laadukkaaseen korsirehuun.

5.3 P3adaoman tuotto

Kun tulokseen halutaan vaikuttaa padaoman kautta, on vaihtoehtona joko kasvattaa tulosta
tai pienentda toimintaan sidottua pddomaa. Pddoman tuottoa voidaan arvioida
lilkevoittoprosentin ja pddoman kierron mukaan, joihin myds yrityksen strategia ja toimiala
vaikuttavat. Esimerkiksi pddomasidonnaisilla toimialoilla pdaoman kierto on hitaampaa,

jolloin tarvitaan suurempi liikevoittoprosentti. (Niskavaara, 2017, ss. 137-138)

Tyypillisesti myos yrityksessa, jossa on paddytty tuotteiden ja palveluiden erilaistamiseen

yksiloityjen ratkaisujen kautta, on suurempi liikevoitto ja toimintaan sitoutuu enemman
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pddomaa ja sen kierto on hitaampaa kuin yrityksessa, joka myy peruslaatuista
tavaraa/palveluita. Talloin liikevoitto jad maltillisemmaksi, mutta panostamalla suurempiin
volyymeihin ja tehostettuihin toimintoihin myds padomien kierto on nopeampaa.

(Niskavaara, 2017, s. 137-140)

Kuten aiemmin todettiin, ravivalmennus sitoo paljon pddomaa. Kannattavuuden
parantamiseksi pddomia pitaisikin tarkastella kriittisesti ja selvittaa niiden todellinen
kapasiteetti. Usein yrityksilld on rasitteena vajaalla kaytolla olevaa padomaa, kuten kalustoa,
joka pitdisi tehokkaampaan kayttoon tai myyda pois, jolloin kannattavuus ja kassavirta
paranisivat. Lisaksi yritys voi pohtia tallaisten vajaalla kadyt6lla olevien padgomien

vuokraamista tai ulkoistamista omistamisen sijaan.

6 Tutkimustyo

Hevosalan liiketoimintamalleja on tutkittu varsin vdahan ja nama tutkimukset ovat suurelta
osin painottuneet ratsutalleihin. Sen sijaan erilaisia kustannuslaskelmia on tehty aiemmin

seka ratsu- etta ravitalleille.

6.1 Tutkimusmenetelman valinta ja toteutus

Aiemmat tutkimukset on toteutettu paasaantoisesti kvantitatiivisilla eli maarallisilla
kyselytutkimuksilla, mutta koska tassa tyossa hinnoittelua tarkastellaan liiketoimintamallin
avulla, halutaan naista taustatekijoista yksityiskohtaisempaa tietoa. Tutkimusmenetelmaksi
valikoitui ndin ollen laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus, jonka avulla tutkittavista ilmioista
saadaan usein syvillisempaa, kokemuspohjaista tietoa (Tilastokeskus, n.d.). Kvalitatiivinen
tutkimus vastaa tyypillisesti kysymyksiin miksi, miten ja millainen. Sen tarkoituksena on
ymmartaa tutkittavan kohteen taustoja ja seurauksia. Kvalitatiivinen tutkimus toteutetaan

kvantitatiivista tutkimusta suppeammalle joukolle. (Heikkild, 2014, s.7)

Tassa tyodssa kvalitatiivinen tutkimus toteutettiin teemahaastattelulla, joka on
puolistrukturoitu haastattelumalli. Kysymykset oli laadittu teemoittain, mutta

haastateltaville annettiin myds tilaa kertoa kustakin aiheesta vapaammin, mika mahdollisti
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syvallisemman tiedon saannin. Teemoja kasiteltiin haastatteluissa vahan eri jarjestyksessa ja
eri laajuuksin. Haastattelu toteutettiin puhelimitse, silld se osoittautui helpoimmaksi tavaksi
jarjestaa aikataulut yhteensopiviksi. Haastattelut kestivat tunnista kahteen, eika kukaan

kieltaytynyt haastattelupyynnosta.

Tutkimuksessa haastateltiin neljaa ammattiravivalmentajaa, joista puolet oli miehia ja puolet
naisia. Haastateltavat valikoitiin siten, ettd edustettuina olisi mahdollisimman erilaiset
toimintamallit eri puolilta Suomea. Painotus oli nuoremmissa yrittdjissa. Vastaajista
pisimpadan padtydonaan ravihevosia valmentanut oli toiminut valmentajana 14 vuotta ja
puolestaan lyhyin valmentajaura oli kestanyt 2 vuotta. Suurin valmennettava maara hevosia

oli 30 ja pienin valmennettavien hevosten maara oli 4. Henkil6kuntaa vastaajilla oli 0-4.

Asiakkuuksien ja hinnoittelun tarkastelun tueksi valittiin toinenkin nakokulma, joten lisdksi
haastateltiin kimpanvetdjaa, jolla on useampi kimppaprojekti meneillaan seka kokemusta

niin pienistd, kuin todella suuristakin yhteisomistajuuksista.

6.2 Tutkimuskysymykset

Valmentajille suunnatun haastattelun teemat kasittelivat liiketoimintamallia, kannattavuutta
ja hinnoittelua. Heilta kysyttiin lilkketoiminnan suunnittelusta, resursseista, asiakasryhmista,
avaintoiminnoista, tavoitteista, haasteista, valmennusmaksujen sisallosta,
yhteistydkumppaneista, kustannuksista, laskelmista ja oman tyon hinnoittelusta. Nailla

kerattiin taustatietoa varsinaisiin tutkimuskysymyksiin, jotka olivat seuraavat:

- Millainen on ravitallin tyypillisin asiakas?
- Miksi asiakaan kannattaa valita ammattivalmennus?

- Miten palvelu on hinnoiteltu?

Kimpanvetdjan haastelun teemana oli asiakkuus. Hanelta kysyttiin omistamisen motiiveista,
tavoitteista, asiakashankinnasta ja yhteistyosta valmentajien kanssa. Tutkimuskysymyksilla

pyrittiin selvittdmaan:

- Millaiset tekijat mahdollistavat yhteisomistuksissa onnistuneen asiakaskokemuksen?
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Tutkimuskysymykset auttoivat selvittamaan varsinaista tutkimusongelmaa eli miten

liiketoiminnan mallinnus vaikuttaa kannattavaan liiketoimintaan?

6.3 Tulokset

Tutkimuksen tulokset analysoitiin teemoittain siten, etta aineistosta etsittiin eniten
vastauksissa toistuneet asiat, joista muodostettiin kolme paateemaa. Nama paateemat

jaettiin vield edelleen alateemoihin, jotka antavat paateemoille syvallisempaa merkitysta.

Liiketoimintamalli

Liiketoimintamalleista esiin tullut teema oli asiakkuudet. Kaikki vastaajat mainitsivat
suurimman osan eli noin 70—80 % asiakkaista, koostuvan kimppaomistajista. Suurempia, yli 5
hengen, kimppoja oli kaikilla enemman kuin pienia. Kaikki suosivat dlypuhelimeen ladattavaa
WhatsApp viestisovellusta yhteydenpitoon asiakkaiden kanssa, silla sen avulla viesti on
mahdollistaa valittaa kaikille samansisaltdisena ja samanaikaisesti. Yhta mielta oltiin myos
siita, ettd hyva kimpanvetdja on ehdoton edellytys kimppojen toimivuuden kannalta. Hyva
kimpanvetdja hoitaa raha-asiat ja tiedottamisen. Sen sijaan toimintamallit, kuinka

valmentajat itse kommunikoivat asiakkaiden kanssa, erosivat toisistaan.

- Valmentaja A esimerkiksi kokee daniviestit helpoksi ja nopeaksi tavaksi
kommunikoida. Han tykkaa myos ottaa kuvia ja videoita ihan arkisistakin askareista ja
jakaa niita niin WhatsAppiin kuin sosiaaliseen mediaan. Aktiivinen viestintd on
vahentanyt merkittavasti puhelimen vastaamiseen kaytettya aikaa ja etuudeksi han
mainitsee, ettd voi kayttamiensa kanavien kautta viestia silloin, kun se hanelle
parhaiten sopii. Omien sanojensa mukaan han kokee kuuluvansa sukupolveen, joka
on kasvanut kannykka kadessa, joten sen kautta kommunikointi tuntuu luontevalta ja
sujuu tyon ohessa ilman erillisia ponnisteluita.

- Valmentaja C puolestaan on luonut itselleen rutiinin viikoittaisesta tiedottamisesta
viestein, kuvin tai puheluin. Han osallistuttaa myo6s hevosenhoitajat yhteydenpitoon,
jolloin asiakas saa entista tasmallisempaa tietoa omasta hevosestaan, eika han ole

yksin vastuussa tiedonkulusta. Tavoite on, ettd he ovat kommunikoinnin aktiivisempi
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osapuoli eika niin, etta vastataan vasta, kun asiakas kysyy. Rutiinin muodostumisen

myo6ta han ei koe kommunikointia tyoldaana, vaan osana toimintaa.

Asiakashankinta oli kolmelle neljasta vastaajasta haastavaa. Vaikka vastaajien olemassa
oleva asiakaspohija oli laaja, niin uusien asiakkaiden l6ytaminen koettiin yleisesti vaikeaksi.
Yhta vastaajaa huoletti lisdksi nykyisen asiakaskunnan ikdarakenne — mista l16ytaa uusia
asiakkaita, kun nykyiset jaavat lajin parista pois? Ratkaisuksi asiakashankintaan oli mietitty
oman aktiivisuuden nostoa ja uusien kimppojen rakentamista. Vain yksi vastaaja koki

saavansa enemman asiakkaita, kuin mita pystyy talla hetkelld ottamaan.

Asiakkuutta kasiteltiin my0ds kimpanvetdjan kanssa. Han puolestaan koki, ettd valmentajat
saisivat olla nykyista aktiivisempia hevosten kuulumisten paivittamisessa. Hinen mielestaan
valmentajat eivat ehka taysin ymmarra, kuinka tarkeda omistajien on ndahda ja kuulla
mitattomiltakin tuntuvista asioista. Paremmasta viestinnasta han olisi jopa valmis
maksamaan muutaman satasen enemman. Pahimmillaan han on joutunut kirjoittamaan
usean sadan hengen kimpalle uutiskirjeen hevosen kuulumisista, valmentajan vastattua
viestiin peukaloemojilla. Parhaimmillaan taas aktiivisesti viestiva valmentaja vahentda hanen
tyotaan merkittavasti. Varsinkin kilpailemattomien hevosten kohdalla hevosen kuulumisten
pdivittdminen on merkittavassa roolissa ihmisten mielenkiinnon yllapitamisessa. Pienempien
kimppojen kanssa han suosii myos WhatsApp viestisovelluksen kayttda, mutta suurempien
kokoonpanojen kanssa kaytdssa on kaksi kertaa kuukaudessa ilmestyva uutiskirje, jonka
tuottamiseksi tarvitaan enemman sisaltéa. Lisaksi kimppatapaamisia ja muuta yhteista
tekemista jarjestetdan erikseen sovitusti. Parhaimmillaan yhteinen aktiviteetti on ollut myos
valmentajaa hyodyttava, kun kimppaporukka on osallistunut tallin aidanmaalaustalkoisiin.
Kilpailut kdydaan myds katsomassa porukalla ja tahan han toivoisi radoilta omistajien
parempaa huomioimista, esimerkiksi omistajille suunnattujen erillisten tilojen muodossa.
Asiakashankinnan kimpanvetdjakin koki hieman haastavaksi. Hinen mukaansa kasvavana
trendina voidaan pitda mallia, jossa yhdesta hevosesta halutaan ostaa entistad pienempi
osuus. Hanen mukaansa hevoset myytiin ennen 10-20 % osuuksiin, mutta tana pdivana
menevat paremmin kaupaksi 1-2 % osuudet ja siten sama ihminen voi olla osallisena

useammassakin hevosessa.
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Liiketoimintamallin toinen alateema muodostui profiloitumisen ja kilpailuedun ymparille.
Profiloitumista ei koettu vastaajien keskuudessa kovinkaan merkittavaksi, mutta toisaalta
pohdittiin, etta aloittelevalle yrittdjalle erottuminen voi olla merkittavampaa. Valmentaja C
totesi oman toimintansa olevan sen verran alussa, ettd oma profiloituminenkin hakee viela
muotoaan. Valmentaja A taas korosti, ettd hanen mielestdaan on tarkeaa saada tehda sit3,
mistd tykkaa. Oma toiminta pitaa olla mielekasta, jotta toita jaksaa tehda. Jokaisen
haastatellun valmentajan liiketoiminta oli hieman erilaista, mutta varsinaisen kilpailuedun

maaritteleminen oli kaikille haastavaa.

”Sanotaan vaikka yksilollisyys. Se voisi olla se meidan juttumme. Isossa tallissa voi olla
vaikeaa mieltda toimintaa yksil6lliseksi, mutta jokaiselle hevoselle koitetaan katsoa omat
systeemit. Ja toinen juttu on hevosten hyvinvointi ja tietenkin terveys. Sitd meidéan
toiminnassamme painotetaan. Jokaiselle hevosenhoitajalle sanotaan, ettd hevosten taytyy
aina olla niin hyvin hoidettuja, ettd omistaja voi kavella ovesta koska vaan katsomaan

hevostaan ilman, ettd meidan taytyy miettia milta se nyt nayttas.” (Valmentaja C)

Kimpanvetdja totesi valmentajan profiloitumisen olevan melko oleellista. Lahinna
erikoistuminen suomenhevosiin, lamminveriin tai varsoihin. Tarkeimmaksi kriteeriksi
valmentajan valintaan han mainitsi toimintatavat. Erityisesti yhteistyolle han antaa erittdin
suuren painoarvon ja pyrkii viemaan kimppahevoset valmentajille, joiden kanssa han tietaa

yhteistydn toimivan.

Kannattavuus

Haastattelujen toisena isompana teemana tarkasteltiin kannattavuutta, josta esiin nousi
kustannukset, resurssit ja yhteistydkumppanit. Kustannuksista puhuttaessa suurimmaksi
huoleksi nousi niiden voimakas kasvu. Suurin yksittdinen kuluera oli henkilostokulut. Myos
vuokra, hevosten yllapitokulut, polttoaine ja yritysvakuutukset mainittiin suurimpien
kustannusten joukossa. Varsinaisia saastotoimia ei kukaan ollut viela tehnyt, eikd oikein ollut
selvaa kasitysta, mista omassa toiminnassa voisi alkaa sadastamaan. Toiminnan laadusta tai
hevosten hyvinvoinnista kukaan ei ollut valmis tinkimaan. Jos tiukka paikka tulisi, niin omasta

palkasta joustettaisiin ensimmadisend. Kustannuksia kaikki ilmoittivat jollain tasolla
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seuraavansa, mutta valmentaja D koki, ettd muutoksiin pitdisi osata reagoida aiemmin.
Lisaksi valmentaja C mainitsi, etta esimerkiksi heinan hinnan kilpailuttaminen on haastavaa,
kun hintoja ei ole missaan nahtavilla, eika viljelijat aina osaa sanoa rahdille hintaa.
Valmentaja D kertoi my0s, ettd alkuun oli hankala arvioida kustannusten maaraa, kun ei ollut
kdaytannon kokemusta ja googlettamalla ei I6ydy tietoa, paljonko esimerkiksi kuiviketta kuluu

hevosta kohden kuukaudessa.

” Mita enemman on hevosia, sitd vahemman jaa itselle. Kannattavin hevosmaara olisi
ehdottomasti 20, mutta mieluisin 10. Mitd enemman on tyontekijoita, sitd raskaammaksi
kustannusrakenne kay. Toisaalta jos vahentda hevosmaaraa itselle mieluisaksi, loppuu

tyontekijoilta tyot. ” (Valmentaja B)

Resurssit vaikuttivat merkittdvasti kustannusten arviointiin ja hallintaan. Haastatelluista
kolme neljasta toimivat vuokrapaikoilla, jolloin kiinteat kustannukset olivat helpommin
hallittavissa. Valmentaja A:lla oli kaikista helpoin tilanne, silla hanen vuokraansa sisaltyi
kaikki hevosten rehuista ajopaikkoihin. Kannattavuutta han seuraa ldhinna pankkitilin kautta,
tarkkailemalla tulojen ja menojen suhdetta. Valmentaja B oli ainoa omalla paikalla toimiva,
joka joutui my0s itse huoltamaan valmennuspaikat. Han kertoi toiminnan alkaneen hyvin
maltillisesti, jolloin kiinteat kustannukset jaivat mataliksi. Hinen mukaansa kokemus ja
laskelmat auttavat nykyaan kustannusten hallinnassa ja hdn on myds laskenut, missd menee
oman toiminnan kriittinen piste. Kannattavuuttaan han kuvaili kohtuulliseksi. Kaluston
uusimisen myo6ta poistot on isot ja velanmaara maltillinen. Valmentaja C piti erittdin
oleellisena asiana, ettd on paassyt aloittamaan toiminnan vuokralaisena ratatallilla. Hanen
mielestadn Suomessa pitdisi olla enemman tamankaltaisia mahdollisuuksia valmentajauraa
aloitteleville yrittdjille. Hanellad ei ollut toiminnan ensimmaisille vuosille tuotto-odotuksia.
Talousasioissa han luottaa kirjanpitdjan neuvoihin. Valmentaja D sanoi kannattavuuden
olevan riskirajoilla. Hevosia on tallissa muutama liian vahan ja toiminnan ollessa muutenkin
pientd, tuntuvat kaikki muutokset nopeasti puoleen ja toiseen. Puolison muualta tulevat

tulot auttavat tasapainottamaan taloutta.

Yhteistyokumppaneiden merkitys oli haastateltujen joukossa kaksijakoinen. Siind missa

valmentaja C koki yhteistydkumppanit toiminnan avuksi, sanoi valmentaja B
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yhteistyokumppaneiden roolin olevan merkittdava. Rahallisen arvon han sanoi olevan jopa
kymmenissa tuhansissa euroissa. Valmentaja A puolestaan arvioi yhteistyokumppanit melko
tarkeiksi ja arvioi rahallisen hyédyn olevan joitain tuhansia. Valmentaja D:lla ei ollut
yhteistyokumppaneita, mutta han mainitsi, ettd sosiaalisen median yhteistyot voisi kylla
kiinnostaa. Sopivaksi yhteistyokumppaneiden maaraksi vastaajat maarittelivat muutaman.
Vastapalveluksena yhteiskumppanit odottivat nakyvyytta vaatetuksessa ja auton
teippauksissa, sekd esiintymista yhteistyokumppanin tilaisuuksissa. Yhteistydkumppaneiden
hankinta koettiin yleisesti vaikeaksi, jossa omaa aktiivisuutta, kontakteja ja verkostoitumista

korostettiin.

Hinnoittelu

Kolmannen teeman muodosti hinnoittelu. Tassa erottautui oman tyon hinnoittelu ja
valmennusmaksun sisalté. Valmennuksen hinta oli vastaajilla 885 ja 1400 euron valissa.
Osalla ilmoitettu hinta sisalsi arvonlisaveron (24 %) ja osalla ei. Valmentaja A oli
haastatelluista ainoa, joka hinnoitteli palvelunsa vuorokausihinnalla. Osa oli laskenut hintaan
pienen voittotavoitteen, osa taas oli verrannut, miten muut olivat hinnoitelleet ja
suhteuttanut oman hintansa siihen. Valmennuksen hinta oli nahtavissa vain kahdella
valmentajalla, joko sosiaalisen median kanavalla tai verkkosivuilla. Ainoastaan yhdella
valmentajista ei ollut verkkosivua eika sosiaalisen median kanavia kdytossa. Valmennuksen
hintaan kuului kaikilla perushoito, valmennus ja mahdolliset laitekdytot (laser, vesimatto).
Valmentajalla A:n valmennusmaksu sisadlsi myos hevosen madotuksen. Kaikki suosivat
mahdollisimman kattavaa hinnoittelumallia, silla tdma koettiin asiakasystavallisimmaksi.
Kaikki valmentajat olivat nostaneet hintojaan viimeisen vuoden aikana ja samalla valmentaja
B oli ainoa, joka oli eriyttdanyt kengityksen pois valmennusmaksusta. Hintojen nostaminen
koettiin jonkin verran vaikeaksi, silla huolta kannettiin asiakkaiden maksukyvysta ja
halukkuudesta omistaa hevosia kohonneiden kustannusten myota. Hevosten odotettiin
peittoavan kilpailutuotoilla kulujaan. Valmennusmaksut kattoivat kaikilla tallin kulut, mutta
omalle ty6lleen kukaan vastaajista ei ollut laskenut hintaa. Kilpailuprovisiot kompensoivat
valmentajien omaa tyOpanosta ja tuottivat toiminnalle ekstratuloja. Hevosten kilpailutus
laskutettiin kaikilla valmentajilla erikseen. Yleisin kaytettava veloitus kuljetuksesta oli 50

snt/km.
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” Kun hintaan kuuluu kaikki, niin minulla on enemman pelivaraa paattaa, mita tehdaan
milloinkin, eika jokaista asiaa tarvitse kysya tai perustella erikseen. Pystyn paremmin
toteuttamaan omaa visiotani ja kun hinta on etukateen asiakkaan tiedossa, tekee han

valinnan, hyvaksyyko sen vai ei.” (Valmentaja A)

” Varsinkin kesalla, kun on paljon kilpailevia hevosia ja saadaan iso auto tdyteen, on

kilpailumatkat meille merkittava tulonldhde.” (Valmentaja B)

” Aloittavan valmentajan taytyy suhteuttaa hinta markkinaan. En mina voi pitda samaa

hintaa kuin Pekka Korpi.” (Valmentaja D)

Kimpanvetdja totesi parhaaksi ja kimppahevosten osalta melkein ainoaksi hinnoittelumalliksi
sellaisen, joka kattaa kilpailutusta lukuun ottamatta kaikki hevosen kulut. Sen sijaan han ei
ndahnyt hevosten kilpailumenestysta niin merkittavana. Hinen mukaansa ihmiset lahtevat
kimppaomistamiseen mukaan eldmysten ja yhteisollisyyden vuoksi. Hevosen seuraaminen
kilpailuissa on aina hienoa ja isoihin laht6ihin osallistuminen on jo elamys itsessdan. Kimpat
harvoin tuottavat mitdan ja tama kerrotaan osakkeille jo kimppaan mukaan lahtiessa.
Yleisesti kimppojen varallisuus on hyvalla tasolla, silla kuukausittain keratdaan pienta

puskurirahastoa.

Tutkimuksen keskeisimmat havainnot kohdistuivat asiakkuuksiin ja hinnoitteluun.
Valmentajilla ja kimpanvetajalla oli hyvin erilaiset kasitykset, kuinka kimppaomistaminen
toimii. Tassa ongelmaksi tunnistettiin kommunikointi. Hinnoittelun ongelmaksi puolestaan
tunnistettiin oman tyon arvostuksen ja voittotavoitteen puute. Liian alhainen hinta heijastui

huolestumiseen kustannusten voimakkaasta noususta.

6.4 Pohdinta

Monelle ammattivalmentajalle yrittajyys on ammatinvalinnan kautta kaupanpaalle tullut

pakollinen paha, mutta Kati Huovinmaa sanoin ”Yrittdjyys on sitd, mita siitd haluaa tehda.

Tasapainon |dytdminen vain vaatii hyvada suunnittelua, strategista ajattelua ja ajanhallintaa”
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(Nikula, 2022). Tarkeda on tehda yrittamisesta itsensa nakoista, jotta tekeminen on

mielekasta ja luontevaa. Intohimoa kaikilta valmentajilta varmasti 10ytyy.

Asiakastuntemuksen syventaminen

IIman asiakkaita ei ole yritysta ja menestydkseen yrityksen on tunnettava asiakkaansa.
Verkkokaupat keraavat asiakkaistaan paljon dataa, jota ne hyodyntavat liiketoimintansa
kehittamisessa ja markkinoinnissa, mahdollistaen asiakkailleen yksil6llisesti raataldidyn ja
vaivattoman asioinnin. Nykyaan samanlaista datankeruuta voidaan jo toteuttaa monessa
kivijalka myymalassakin, jotta asiakkaan ostokokemuksesta saataisiin entista parempi, eika
kaikki asiakkaat katoaisi bittiavaruuteen. (Toivonen, n.d.) Valmentajien on tarkeaa lisata
asiakastuntemusta ja kehittdad omaa palvelukonseptia vastaamaan paremmin todellisia
asiakastarpeita. Esimerkiksi asiakastyytyvaisyyskysely olisi helppo toteuttaa sahkoisesti,
vaikka kimpanvetdjan valityksella. Ndain on mahdollista saada paljon arvokasta lisatietoa siita,

mita osa-alueita omassa toiminnassa olisi syyta kehittaa ja mita mahdollisesti karsia pois.

Arvolupauksen muotoilu

Asiakastuntemus on myos oleellinen osa arvolupauksen muotoilussa. Yrityksen tulee myos
tunnistaa omat vahvuudet ja erottautumistekijat kilpailijoihin ndhden. Arvolupauksen tulee
ilmaista kilpailuetu asiakkaalle selkeasti ja houkuttelevasti. Arvolupaus voi perustua moneen
asiaan, kuten hintaan, laatuun tai johonkin hyotyyn. Tarkeinta on vieda arvolupaus osaksi
yrityksen toimintaa. (Remes, 2020) Haastatteluja tehdessa tuli selvaksi, ettd jokainen
valmentaja osaa varmasti valmentaa hevosia, mutta menestydkseen entista paremmin tulisi
omaa osaamista pystya myymaan ja markkinoimaan, niin asiakkaille kuin
yhteistyokumppaneille. Arvolupauksen maarittely auttaa valmentajia myos ajankadyton
hallinnassa, silla maarittelemalld toiminnan keskeisimmat arvot ja niita tukevat toiminnot,
voidaan yrityksessa keskittya olennaisimpaan. Arvolupauksella voidaan parhaimmillaan myds
muokata lajin imagoa parempaan ja vastuullisempaan suuntaan. Hevosalalla tulevaisuudessa

kiinnostavia arvoja on Saastamoisen (2022) mukaan mm. asiakasldhtoisyys,
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ymparistéteemat, hyvinvointi, eettisyys ja kiertotalous. Myos suomenhevosen vaaliminen

ainoana kansallisrotuna nahdaan edistavan kulttuurillista kestavaa kehitysta.

Kustannustehokkuuden lisadaminen

Myos kustannustehokkuutta on helpompi lisata, kun toiminnan suunta ja tavoite ovat
tiedossa ja asiakassegmentit maaritetty. Kustannustehokkuudessa oleellista on miettig,
miten palvelu saadaan tuotettua minimikustannuksin ilman, etta laatu karsii.
Henkilostokulujen ollessa suurin kuluera, on syyta pohtia, miten ajankayttda voidaan
tehostaa. Osan tOista voi varmasti suorittaa nopeammin koneella, esimerkiksi ruokinta-
automaateilla voidaan saastda ruokintaan kuluvaa aikaa. My6s hevosten pitaminen
enemman ulkona pihattomaiseen tyyliin sddstaa seka aikaa, etta kustannuksia. Hevosten
yllapitokuluja puolestaan voi pienentaa kilpailuttamalla kuivikkeet ja rehut seka
optimoimalla ruokinnan. Esimerkiksi Hoptin ruokintalaskurin avulla voi tarkistaa riittavan
ravintoaineiden maaran, jotta ei tule sydtettya mitdan turhaa ihan vain varmuuden vuoksi.
Samalla pystyy myos vertailemaan eri rehumerkkeja. Lisaksi kustannustehokkuutta voi
parantaa tekemalld nykyistd enemman yhteistyota. Esimerkiksi lahitallit voivat suosia
yhteistilauksia, jolloin on mahdollista neuvotella maardalennuksista tai ainakin pienentaa
rahtikustannuksia. Lisdaksi hevosten kuljetuksissa voidaan hyddyntaa kimppakyyteja.
Valmennuskeskuksissa myos tyontekijoiden jakaminen voi olla mahdollista, vaikka
viikonloppuisin. Myds raviratojen kanssa yhteistyota lisaamalla voidaan saavuttaa erilaisia

etuja asiakkaille hyodynnettavaksi.

Hinnoittelu

Asiakastuntemuksen syventdmisen ja arvolupauksen maarittelyn myota yrityksen on
helpompi siirtya kustannus- ja markkinaperusteista hinnoittelusta kohti arvoperusteista
hinnoittelua. Omalle tyolle on laskettava arvo, jotta yrittaja kykenee selviytymaan omista
henkilokohtaisista velvoitteistaan. Ndin muista tuloista, kuten kilpailuprovisioista tulevat
tuotot, kasvattavat yrityksen puskurirahastoa, lisdavat vakavaraisuutta, mahdollistavat
investoinnit seka kilpailuedun saamisen. Mikali hinta on asetettu riittavan voiton takaavalle

tasolle, on yrityksen mahdollista jakaa kilpailuprovisioistaan henkilokunnalle tulospalkkiota.
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Tama sitouttaa heita ja kannustaa entista parempiin suorituksiin. Hinnoittelun tulee olla osa
yrityksen strategiaa, joten ilman liiketoiminnan mallintamista hinnoittelu jaa irralliseksi,
jolloin sen perustelu asiakkaalle on vaikeaa, eika se hinta valttamatta korreloi

kustannusrakenteen kanssa.

7 Case Suomen Ravivalmentajat ry

Tilaajan tavoitteena tyoélle on tuottaa tdhan paivaan soveltuva hinnoittelumalli, joka tukee
kannattavaa liiketoimintaa. Monet valmentajat tarvitsevat tukea hinnoittelupaatokselle ja
yhdistys haluaa selvittda, mille tasolle kannattavaan liiketoimintaan pyrkivan yrityksen tulisi

hinta asettaa.

7.1 Ammattiravivalmentajan liiketoimintamalli

Asiakassegmentti:

- Liiketoimintamallia [ahdetdan rakentamaan asiakassegmentista. Ravivalmennustallin
asiakkaita ovat ravihevosten omistajat, jotka jakautuvat kimppahevosten osakkaisiin
ja yksityisiin hevosen omistajiin. Lisdksi kimpanvetdjat tunnistetaan yhtena tarkeana

asiakasryhmana.

Ongelma:

- Asiakkaiden ongelmat liittyvat hevosen valmentamiseen. Asiakkaalta puuttuu joko
resurssit, taito tai aika valmentaa itse hevostaan. Toisaalta asiakaan kokema ongelma
voi liittyvd myos aiemmin koettuun huonoon asiakaspalveluun. Liséksi asiakas voi

kokea ongelmaksi kimppaomistamiseen osallistumisen.

Arvolupaus:

- Arvolupaus maaritetdaan asiakasryhmittdin. Myytava tuote eli ravivalmennus palvelu

on kaikilla sama, joten on pystyttava perustelemaan, miksi kyseinen palvelu
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kannattaa ostaa juuri omalta yritykseltd. Kimppaosakkaita puhuttelee elamykset ja
yhteisollisyys seka hevosen kilpailu-uran seuraaminen ja myotaeldaminen.
Kimpanvetdjiin taas vetoaa aktiivinen kommunikaatio, mika helpottaa heidan
tyotaan. Yksityiset hevosenomistajat puolestaan arvostavat valmentajien ja hoitajien

ammattitaitoa seka hevosen yksil6llista hoitoa ja valmennusta.

Ratkaisu:

- Yritys tarjoaa asiakkaiden tarpeeseen raataloityja valmennuspalvelukokonaisuuksia

- Yritys luo toimivat asiakaspalvelukonseptit eri asiakasryhmille

- Yritys myy ja markkinoi kimppahevosia

Kanavat:

- Viestidkseen yrityksen tuottamasta palvelusta tarvitaan viestintdasuunnitelma, jossa
maaritetdan ne kanavat, joissa asiakkaat tavoitetaan. Yrityksen tulee olla helposti

lahestyttava ja asiakkaan loydettavissa.

- Verkkosivut, sosiaalinen media (Instagram, Facebook, TikTok), WhatsApp

Mittarit:

- Ravivalmennustoiminnan kannattavuutta voidaan mitata liikevoittoprosentin
mukaan. Hyva kannattavuus saavutetaan, kun liikevoittoprosentti on vahintaan 10 %

ja pienimmilldan se saa olla 5 %.

- Lisaksi yrityksessa voidaan mitata asiakastyytyvaisyytta ja toiminta-astetta.

Tuotot ja kustannukset:
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- Rahoitusrakennetta tarkastellaan tulojen ja kustannusten kautta. Tuloja yritykselle
muodostuu valmennusmaksuista ja hevosten ansaitsemista palkintorahoista, joista

yritys saa 10 % provision.

- Ravivalmennuksen kulut vaihtelevat muun muassa sen mukaan, millaisia palveluja
yrityksessa tuotetaan, mitka ovat kaytettavissa olevat resurssit ja millaisia
kumppaneita yrityksella on. Yleisesti valmennustoiminnan kulut muodostuvat
hevosten hoitoon ja valmennukseen kaytetysta tyosta, hevosen yllapitoon liittyvista

kuluista ja yrityksen kiinteista kustannuksista. Kaytetty arvonlisdverokanta on 24 %.

Kilpailuetu:

- Kilpailuetu voi perustua yrityksen olemassa olevaan asiakaskuntaan, hintaan,

kumppanuuksiin, kdytettavissa oleviin resursseihin tai ammattitaitoon.

7.2 Ammattiravivalmentajan palvelun hinnoittelu

Hevosen valmennusmaksu muodostuu hevosen hoitoon ja valmennukseen kaytetysta ajasta,
hevosen muuttuvista kustannuksista, yrityksen kiinteista kustannuksista seka

arvonlisaverosta (24 %).

Tyokustannukset

Hevosenhoitajien palkkauksessa noudatetaan yleissitovaa maaseutuelinkeinojen
tyoehtosopimusta. Sen mukaan vaativuusryhmaan 4 kuuluvalle tyontekijalle maksetaan
10,25 € tuntipalkkaa. Vaativuusryhma 4 kuuluva tyo vaatii ammatillista koulutusta ja/tai
pitkad kokemusta. Tyon vastuu ja/tai kuormitus on myos normaalia korkeampi.
(Maaseutuelinkeinojen tyéehtosopimus 2020-2022) Tydntekijan palkan

kokonaiskustannuksia arvioitaessa kaytetaan sivulukukerrointa 1,3 (Yritystulkki, n.d.b).
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Taulukko 1. Tyontekijan tuntipalkan muodostuminen

tyontekijan tuntipalkka

tuntipalkka 10,66 € (sisaltda 4 % ammattitaitolisan)
sivukulut 1,3
yhteensid 13,86 €

Yhden hevosen paivittdinen hoito koostuu tarhauksesta, ruokinnasta ja karsinan
siivoamisesta. Jokaiseen toimintoon menee tydntekijalta aikaa 10 minuuttia eli hevosen
paivittdinen hoito vie tyontekijalta aikaa 30 minuuttia. Lisaksi jokaisen hevosen hoitoon
kdytetdan 30 minuuttia lisdaikaa silloin, kun hevosta valmennetaan. Keskimaarin hevosia
valmennetaan nelja kertaa viikossa. Nain yhden hevosen kuukausittainen hoitotyo vie

tyontekijalta aikaa 23 tuntia.

Taulukko 2. Hevosen hoidon hinta kuukaudessa

Yhden hevosen kuukausittaisesta hoitotydsta laskutetaan:

kaytetty tyoaika, h/kk 23
palkka 13,86 €
Yhteensa 318,78 €

Valmentajan on myos laskettava omalle ty6lleen arvo. Digimarkkinoinnin kouluttajan, Anja
Kadziolkan (Heino, 2022), mukaan yrittdjan tulisi ansaita vahintdan 1,7 kertaisesti
tyontekijaan verrattuna kattaakseen kulunsa ja parjatakseen yrittajana. Yrittajan asiakkaalta
laskutettavia tunteja on hevoseen valmentamiseen kaytetty aika. Mikali hevosta

valmennetaan neljasti viikossa tunti kerrallaan, tekee se 16 tuntia kuukaudessa.

Taulukko 3. Yrittdajan hevoskohtaisen palkan muodostuminen

Yrittdjan palkka hevosen
valmennuksesta

tyontekijan tuntipalkka (10,66 €) 18,12 €
x1,7
valmennuskertoja kuukaudessa 16

Yhteensa 289,95 €
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Yhden hevosen kuukausittaiset tyokustannukset muodostuvat siis hevosen hoitoon ja

valmennukseen kaytetysta tydajasta.

Taulukko 4. Hevosen hoitoon ja valmennukseen kaytetyn tyon kustannus

Tyon osuus hevosen kuukausittaisesta hoidosta ja valmennuksesta

hoitotyo 318,78 €
valmennus 289,95 €
Yhteensa 608,73 €

Muuttuvat kustannukset

Hevosen yllapitokustannuksista isoin kuluera on hevosen ruokintaan liittyvat kulut. Raskasta
tyota tekevalle, 500 kg painavalle hevoselle, jolla oletetaan olevan normaali
rehunkayttokyky, tehtiin ruokintalaskelma Hevostietokeskuksen Hopti-ruokintasovelluksella
(LITE 1). Seuraavaksi suurimmat kuluerat muodostavat kuivikkeet ja lantahuolto. Hevonen
tuottaa keskimaarin 16 kuution verran lantaa vuodessa ja sen havitys maksaa noin 50 €
kuukaudessa (Sandell, 2021). Talla hetkelld puupohjaisten kuivikkeiden saatavuudessa on
ongelmia, joten laskelma tehtiin turvekuivituksella. Laskelmassa kadytettiin Vapon 150 |
kuiviketurvepaalia, jonka menekiksi laskettiin kaksi paalia viikossa (Vapo, n.d.). Veden tarve
vaihtelee hevosella 30-60 litran valilld, joten laskelmassa kaytettiin keskimaaraisena
vedenkulutuksena 40 litraa vuorokaudessa. Keskimaaraisen veden kuutiohinta kaytettiin 5
euroa (Suomen ymparistokeskus, 2019). Tarvikekdytdssa on huomioitu hevosen

hoitamisessa ja valmentamisessa tarvittavat valineet ja aineet, kuten valjaat ja linimentit.
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Taulukko 5. Hevosen kuukausittaiset yllapitokustannukset

Hevosen yllapitokustannukset kuukaudessa

TUOTE MAARA HINTA/PVA HINTA/KK % OSUUS
heina 10 kg 4,00 € 120,00 € 35%
vikirehut 1,4 kg 1,96 € 58,95 € 17 %
kuivike 3001 6,60 € 52,80 € 16 %
lantahuolto 50,00 € 15%
tarvikkeet 30,00 € 9%
vitamiinit 35 ml 0,43 € 12,88 € 4%
lisdrehut 0,30 kg 0,25€ 7,50 € 2%
vesi 401 0,20 € 6,00 € 2%
YHTEENSA 338,12 € 100 %

Kuva 4. Hevosen muuttuvien kustannusten jakautuminen

HEVOSEN MUUTTUVAT KUSTANNUKSET

40%

35%
35%
30%

25%

20% 17%
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(]
. |
heina vakirehut kuivike lantahuolto  tarvikkeet vitamiinit

Kiintedt kustannukset

Kiinteat kustannukset, joihin kuuluu valmennustallin vuokra, sahko, vesi, harjoitusalueiden
kaytto, kiinteiston huolto, vakuutukset, lisenssit, hallinnon kulut, markkinointi ja kirjanpito,
katetaan 20 % katetuotolla. Mikali yritykselld on kalustoa, kuuluu se myos kiinteisiin

kustannuksiin ja katetuotto % pitda suhteuttaa kaluston maaran mukaan.
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Valmennusmaksun muodostuminen

Valmennusmaksu, jolla yritys saavuttaa nollatuloksen on 1200 €/kk + alv 24 % eli 1488 €/kk.

Taulukko 6. Hevosen kuukausittaisen valmennusmaksun muodostuminen

Hevosen kuukausittainen valmennusmaksu.

TOIMINNOT KUSTANNUS %
OSUuUsS
hevosenhoito 319€ 21%
valmennus 290 € 19 %
hevosen muuttuvat kustannukset 338 € 23%
palvelun tuottaminen 947 €
‘+20 % kate 253 € 17 %
1200€
“+alv24 % 288 € 19%

1488€ 100%

Kuva 5. Hevosen valmennusmaksun jakautuminen
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hevosen hoito
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Voittoa yritys tuottaa talla hinnoittelulla vain mahdollisilla kilpailuprovisioilla (10 %). Yhden
hevosen tulisi tienata kuukaudessa 1500 € palkintorahaa, jotta siita jaisi yritykselle 10 %
liikevoitto. Mikali yritys hinnoittelee valmennuspalvelun hintaan 1550 €/kk, sisdltaen
arvonlisdveron, jaa yritykselle valmennusmaksusta voittoa 62 €. Liikevoittoprosentti on
talloin 4 % eli yritykselle jaa jo vahan pelivaraa markkinoiden heilahteluun. Saavuttaakseen
hyvan kannattavuuden, jossa liikevoitto on vahintaan 10 %, tulisi hevosen ansaita
kuukaudessa 930 € palkintorahaa, jolloin yrityksen voitoksi jaisi 155 €. Mikali
valmennuspalvelu hinnoiteltaisiin 1660 €/kk, sisdltaen arvonlisdveron, jaisi yritykselle voittoa
172 €, mika toisi suoraan 10 % liikevoiton. Tall6in yritys voisi pienentaa perimaansa

kilpailuprovisiota tai jakaa kilpailuprovision henkilokunnalle tulospalkkiona.

8 Johtopaatokset

Suomessa ollaan ravivalmennuksen hinnoittelussa takamatkalla. Hintaa pitaisi pystya
nostamaan nykyisesta tasosta noin 200 €, jotta paastaisiin nollatulokseen, kun omalle tyélle
lasketaan arvo valmennukseen kdytetyn ajan mukaan. Mikali valmentajan omaa ty6ta ei
huomioida valmennusmaksussa, nousee liiketoiminnan riski merkittavasti. Yrittdjan tulee
pystyd nostamaan itselleen palkkaa ja lisdksi yrityksen tulee tuottaa voittoa kyetdkseen
turvaamaan palkanmaksun ja kehittymisen. Liiketoiminnan kehittaminen on haastavaa,
mikali yrityksella ei ole varaa investointeihin, eika se saa ulkopuolista rahoitusta.
Kannattamaton liiketoiminta ei ole pitkalla aikavalilld kestavaa, silla se romahduttaa

yrityksen maksukyvyn ja syo lopulta yritykseen sijoitetut varat.

Hinnoittelun onnistumisen tarkein edellytys on, etta yritys tuntee asiakkaansa ja
kustannusrakenteensa. Asiakastuntemus mahdollistaa hinnan optimoinnin, mutta auttaa
myos arvolupauksen muotoilussa, jonka avulla palvelu on helpompi myyda, niin asiakkaille
kuin yhteistydkumppaneillekin. Lisaksi asiakastuntemus parantaa asiakaskokemusta. Hyva
kommunikaatio yrityksen ja asiakkaan valilla on erittdin tarkeaa, jonka toteuttamiseksi
yrityksen on luotava toimiva viestintastrategia. Liiketoimintana ravivalmennus on
valmentajan ammattitaitoon eli arvoon perustuvaa ty6ta, jolloin hinnoittelussakin on
pyrittava arvoperusteiseen hinnoitteluun. Kustannusrakenne on kuitenkin tunnettava, jotta

tiedetdan missa hinnoittelun kriittinen piste menee. Lisdksi kustannusrakenne on myds
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kuvattava riittavan tarkasti, jotta kustannustehokkuuden parantamiseksi tarvittavia toimia

voidaan kohdistaa oikeisiin prosesseihin.

Kannattavuus on palapeli, jonka eri palaset ovat toisistaan riippuvaisia. Yhden palan
muuttuessa, tulee tarkastella muitakin paloja, jotta voidaan varmistaa, etta kokonaiskuva
pysyy halutunlaisena. Liiketoimintamallin avulla voidaan kuvata naita yrityksen
kannattavuuteen vaikuttavia osa-alueita. Samalla se toimii yrityksen ohjekirjana, joka kertoo,
kuinka haluttu kokonaiskuva rakennetaan. Jokainen yrittdja voi itse maarittad, millaisen

kuvan haluaa rakentaa ja juuri erilaistaminen mahdollistaa tien menestykseen.
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Liite 1: Ruokintasuunnitelma

Ruokintasuunnitelma on laadittu Hopti sovelluksen avulla (Hevostietokeskus, n.d.) ja se on laadittu
500 kg painavalle urheiluhevoselle, joka tekee raskasta tyotd. Hevosella oletetaan olevan normaali
rehunkdyttokyky. Ruokinnan pohjana on kuiva heind, jota syotetdan 10 kg/vrk. Heinan energia

arvo on 9, sulava raakavalkuainen 65 ja sokerit 95. Heina ruokintaa tdydennetdan seuraavasti:

- Taysrehuna syotetaan Krafft Sport Original rehua 2 litraa/vrk (litrapaino noin 700 g). Rehu
myydaan 20 kg sakeissa hintaan 32 € (alv 14 %). (Lantmannen Agro, n.d.)

- Vitamiinilisdna annetaan Chevinal Plus liuosta noin 40 ml/vrk. Tuotetta myyd&aan 5 litran
kanisterissa hintaan 69,90 € (alv 14 %). (Puuilo, n.d.)

- Lisaksi hevoselle annetaan harjoittelun yhteydessa juomaa, jossa on noin 300 g Racing

Mash rehua, joka myydaan 20 kg sakeissa hintaan 18,99 € (alv 14 %) (Hankkija, n.d.)

Ravintoainesisaltd
Rehut Kg | ME |[Srv| Ca P Mg K Na Fe Cu Zn Mn Se A D E B1 B2 Lys | Sok | Tark
Kuiva heing, normaali korjuu, aikainen 10 90 |650| 31 |258] 103 | 240.8 1.7 1290 43 258 516 0.6 0 0 0 0 0 554 | 950 0
Krafft Sport Original, tr 14| 168 | 112] 9.8 7 56 112 56 882 504 84 70 0.56 | 14000 | 1400 560 14 14 77 84 | 336
Merisuola 0.06 0 0 | 003 0 0.02 0.03 |22.56 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Chevinal Plus, |, Foran 0.04 0 0 0.1 0 0.03 0 0.53 53.32 46.64 | 166.64 | 133.32 | 0.23 | 20000 | 3000 | 566.64 |33.32 | 13.32| 033 0 0
Saanti yhteensa: 106.8 | 762 | 40.93 | 32.8 | 15.95 | 252.03 | 30.39 | 1431.52 | 140.04 | 508.64 [ 719.32 | 1.39 | 34000 | 4400 | 1126.64 | 47.32 | 27.32 | 63.43 | 1034 | 336
Normi: 98 588 | 40 29 15 39 255 500 125 500 500 | 1.25] 22500 | 3300 1000 63 25 37
Yksikkd MJ g g g g g g mg mg mg mg mg ky ky mg mg mg g g g
Huomiot: Ca/P 1.25 Ca/P normi 138

Karkearehua 172 kg ka/100 kg elop.

Tarkkelys 0.67 g/kg elop. max. suos. 3g
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Liite 2: Aineiston hallintasuunnitelma

Opinnadytetyon nimi: Ammattimaisen ravivalmennuksen kannattavuus Suomessa

Tekija: Tia Malinen

Teoriapohjaa varten keratyn tiedon lahteet on merkitty opinndytetyon lahdeluetteloon, johon
tekstissa on asianmukaiset tekstiviitteet. Teemahaastattelun tutkimusaineisto litteroidaan ja
henkildtiedot muokataan tunnistamattomiksi. Aineistosta luodaan vastausmatriisi tulosten
analysointia varten. Nama tiedostot tallennetaan opiskelijan tietokoneen C-asemalle omaan
kansioon ja varmuuskopioidaan ulkoiselle kovalevylle. Aineistoa sdilytetaan tietoturvallisesti vuosi
opinnaytetyon hyvaksymisen jalkeen, jotta opinndytetydn tulokset voidaan tarvittaessa

varmentaa. Taman jalkeen aineisto tuhotaan tietoturvallisesti.

Toimeksiantajan kanssa on sovittu, ettei haastateltavat ole aineistosta tunnistettavissa, eika

heidan liikesalaisuuksiansa julkaista. Valmiissa opinndytetydssa ei kasitelld henkil6tietoja.
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