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OUTDOORS FI NLAND  ï opintomatka   

Itävalta, Abtenau 04. ï 08. 04.2011   

 

Outdoors Finland / MEKin järjestämä aktiviteettiopintomatka suuntautui Itävallan Salzburgerla n-

diin, pieneen Abtenaun kylään. Matkaan lähti 13 hengen aktiivinen ja tiedonnälkäinen joukko opas 

Leena Lahdenperän johdolla. Allekirjoittanut lähti matkaan Seinäjoelta ja  totesi tyytyväisenä saa-

vuttuaan Helsinkiin maanantain aamulennolla, että monesta muusta kaupungista ei aamulla läh-

dettykään matkaan, vaan Helsinkiin oli pitänyt saapua jo edellisenä iltana. Hyvä Seinäjoki ja aamu-

lento (FC200 klo 6.05)! . Tämä raportti on tuotettu osin ryhmätyönä Abtenaussa. Raportin kirjoitt a-

ja on muokannut tekstiä ja lisännyt omia huomioitaan ja kokemuksiaan raporttiin.  

Helsingistä matka jatkui Finnairin siivin Müncheniin ja edelleen bussilla Itävallan puolelle Salzburgin 

ohi Abtenauhun. Kevään tulo oli eteläisessä Saksassa jo paljon kotimaata pidemmällä, puut olivat 

jo vihreitä ja hedelmäpuut kukkiva , kylvötyöt olivat hyvässä vauhdissa ja lämpötilakin huiteli osin 

kesäisiä lukemia. Puitteet matkalle ja harrastamiselle olivat siis odotuksia herättävät!   

Asukkaita Abtenaussa on n. 6000, kylä sijaitsee 712 metriä meren pinnan yläpuolella. Hotellimme 

Der Atenauer sijaitsee kylän keskustassa.  Kylästä löytyy kaikki mahdolliset palvelut: supermarket, 

leipomoita, konditorioita, sähköliike, useita urheiluliikkeitä, vaatekauppoja, apteekit, lääkärit, ko u-

lut, päiväkoti, jne. Uskomaton määrä palveluita pienelle kylälle! Paikalliseen tapaan palvelut yleen-

sä ostetaan omasta kylästä, eikä kaikkea lähdetä hakemaan kaupungista.  

Majoittumisen ja ruokailun jälkeen alkoi ohjelma, joka sisälsi ensimmäisenä päivänä kalastuksen 

esittelyn. 
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maanantai 4.4.  

 

 

Kalastuksesta meille kertoi Hurch Fly-Fishing yrityksen omistaja ja toimitusjohtaja Peter 

Oberwimmer. Meille selvisi, että kalastuskausi alkaa vasta 1.5., joten konkreettista kalastusta 

emme tulleet kokemaan vaan vain esittelyn. Yrityksen tärkeimmät asiakasryhmät ovat vaativat 

harrastajat, PRO-kalastajat, perhokalastuksen òammattilaisetò, jotka tulevat saksankielisestä Keski-

Euroopasta. Tarjontaan liittyy myös varustekauppa netissä. Keskimääräinen viipymä asiakkailla on 

asiakassegmentistä riippuen 1 vuorokaudesta viikkoon. Yritys asemoi itsensä ylivertaiseksi alueella, 

koska heillä on lupa kalastaa kolmella tärkeimmällä joella ja muilla yrityksillä on yleisesti luvat vain 

yhdelle joelle. Palveluita tarjoavien yritysten tulee hankkia luvat jokikalastukseen ja luvat ovat 

jokikohtaisia. Tämän lisäksi asiakkaat maksavat kalastuslupamaksun. 

 

 

        

 

 

Yritys on verkostoitunut muutamien m ajoituspalveluyrityksien kanssa, jotka sijaitsevat lähellä 

kalastusjokia. Paketoi ja tarvittaessa räätälöi mm. hotellin asiakkaille, järjestää täyden palvelun 

paketin asiakkaille. Ei yhteistyötä alueen saman alan pienyrittäjien kanssa, toiset kalastusyritykset 

kalastavat vain yhdellä joella. Sen yhteistyºtô tehdªªn sijaan muiden alan ulkopuolisten yritysten 

kanssa (hotellit, ulkomaiset kalastusyritykset). Ammattilaisten kanssa yhteistyö toimii, pienyrittäjät 

eivät ole samalla tasolla. Oppaat ovat suorittaneet ohjaajatutkinnon perhokalastusoppaan 

diplomin. 

 

Yritys markkinoi internetin kautta, aloitti sosiaalisen median Facebookissa maaliskuun lopulla, joten 

kokemuksia ei vielä ollut kertynyt. Yritys ei ole mukana matkailutoimiston yhteismarkkinoinnissa, 

koska asiakasryhmät ovat selkeät ja saavutetaan omia kanavia käyttäen (www.hurch.com). Sekä 

nettisivut että eritoten Facebook-profiili ovat vaatimattomat ja tylsät (raportin kirjoittajan ko m-

mentti).  

 

 

Mitä opittavaa/vinkkejä tuotekehitykseen?  

 

Profiloi oma kohderyhmäsi, markkinointi kohderyhmän mukaan, keskittyminen omaan 

ydinosaamiseen, yhteistyö yritysten (myös alan yritysten kanssa). Kalastusyrityksellekin on  

olennaista tuotteiden paketointi  ja pakettihinnoittelu . Varustemyynti ja välineiden vuokraaminen 

täydentävät palvelua positiivisella tavalla.  

http://www.hurch.com/
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Ischler-Ache
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Laudach
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Muehlheimer-Ache
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Ischler-Ache
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Laudach
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Muehlheimer-Ache
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Ischler-Ache
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Laudach
http://www.hurch.eu/Tageskarte-Muehlheimer-Ache
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Tiistai  5.4.  

 

Esittelijä ja opas (Christoph Schaaf), on yksi yrityksen perustajista ja omistajista.  Yritys on täyden 

palvelun ohjelmapalvelutoimisto, jolla on laajasti sekä kesä- että talviaktiviteetteja.  Kesäsesonki on 

yritykselle talvea tärkeämpi. Kesäsesonki kestää heillä 1.5. - 30.9. Toisin kuin Itävallassa yleensä, 

huomattava osa yrityksen liikevaihdosta tehdään kesällä. Kesän tärkeimmät aktiviteetit ovat kos-

kenlasku, canyoning (kanjoniseikkailu) ja seikkailuradat.  

Talvella tärkeimmät tulon lähteet ovat puisten mäkikelkkojen vuokraus sekä ohjatut maastohiihto- 

ja lumikenkäretket. Kaiken kaikkiaan yrityksen tarjon nassa on kymmeniä eri aktiviteetteja. 

(www.outdoor -unlimited.at )  

Yrityksen suurimman asiakasryhmän muodostavat yritys- ym. ryhmät, joista tulee 95% yrityksen 

liikevaihdosta.  Asiakkaat tulevat suurimmaksi osaksi Itävallasta ja Saksasta. Suurimmat lähtökau-

pungit ovat  Salzburg, Linz ja München. Yrityksen vuotuinen asiakasmäärä on n. 15 000 - 20 000 

asiakasta. Kesäsesongin aikana asiakkaita on n. 1000 / vko. Varovasti arvioiden yrityksen liikevaih-

to on vähintään 1 milj. euroa (kirjoittajan arvio).  

Yritys panostaa erittäin paljon turvallisuuteen ja retkien alussa käydään tarkkaan läpi turvallisuus 

asiat kunkin aktiviteetin osalta. 

Yrityksellä on turvallisuusasiakir-

ja, jonka jokainen opas lukee ja 

opettelee ennen kauden alkua, 

ja vahvistaa allekirjoituksellaan. 

Myös jokaista aktiviteettia varten 

henkilöstön on kouluttauduttava 

erikseen turvallisuus asioiden 

osalta. 

Internet on tärkeä markkinoint i-

kanava. Yrityksellä on yhteistyö-

sopimus 250-paikkaisen hostellin 

kanssa. Yritys tuottaa kaikki oh-

jelmapalvelut ryhmille, jotka ova t 

pääasiassa koululaisryhmiä, leirikouluja, tms. Yrityksellä on kahden muun aktiviteettiyrityksen 

kanssa yhdessä toteutettu viikko-ohjelma yksittäisille asiakkaille pääsesonkien aikana. Yritys on 

luomassa yhteistyökontakteja Wienin lähellä oleviin hotelleihin, joille tarjotaan ohjelmapalveluita. 

Mahdollisilla yhteistyökumppaneilla tulee olla maa-aluetta ja rantaa käytössä, jotta aktiviteettien 

(teambuilding, etc.) onnistuvat, koska Itävallassa ei ole jokamiehenoikeuksia.  

 

 

 

 

http://www.outdoor-unlimited.at/
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Maastopyöräretki  

Maastopyöräily toteutettiin kylää ympäröivillä reiteillä välillä päällystetyllä reitillä ja osin päällyst ä-

mättömillä pikkuteillä ja pieni pala kapeahkoa polkua pitkin. Matkaa kertyi yhteensä n. 25 km ja 

aikaa kului taukoineen reipas 4 tuntia. Pyörät olivat 21-vaihteisia, helppokäyttöisiä, osin takajarrut 

hiukan kuluneita. Jarruja joutui tosiaan käyttämään alamäessä, ettei vauhti päässyt liian kovaksi. 

Päivä oli alkuun sateinen, jo-

ten ilman lokasuojia varustetut 

pyörät sotkivat kyllä vaatteet 

ja reput. Onneksi päivät mi t-

taan tietkin kuivuivat. Reitti oli 

ryhmälle sopiva, rauhallisia 

osuuksia, mutta myös näyte 

kunnon ylämäestä!  

Itselleni tuli mieleen, että 

Suomessa turhan usein ajatel-

laan, ettei meillä ole tarpeeksi 

vaativaa maastoa maastopyö-

räilyyn, mutta tämän retken 

tyyppisiä maastoja meiltä löy-

tyy paljonkin. Suomessakin voi 

reittejä siis suunnitella aivan 

hyvin melkein millä alueella tahansa. Tähän tarkoitukseen soveltuvat pienet hiekkatiet, metsätiet 

ym. Mutta pitää huomioida, että reitit ovat maisemallisesti kauniita eikä mielellään metsäautoteitä, 

jotka ovat puun ajon jäljiltä aivan surkeassa kunnossa ja kauhean näköisiä. 

Yritys tarjosi selvästi retkiä aktiviteettipainotuksella eikä panostettu tarinoihin tai paikallisuuteen. 

Suomella voisi selkeästi olla vahvuus siinä, että aktiviteetit sidotaan tarinoilla paikalliseen luontoon 

ja kulttuuriin.  

 

 

SalzburgerLand Tourismus Gesellschaft  (SLTG) 

 

Itävallassa matkailu organisoituu portaittain siten, että valtiollinen turistitoimisto on katto -

organisaatio, jonka alla toimivat alueelliset (9 aluetta, osavaltiot) matkailutoimistot. Alueellisten 

toimistojen alla ovat òseudullisetò toimistot ja niiden alla kunnalliset matkailutoimistot. Nªiden vªlil-

lä on sovittu työnjako, valtiollisen toimiston hoitaessa kattomarkkinointia.  Aluetoimistot hoitavat 

kohdennettua ulkomaanmarkkinointia sekä kotimaanmarkkinointia. Alueille kuuluvat lähialuemark-

kinointi, kunnallisten toimistojen keskittyessä paikalliseen toimintaan ja  toimiessa oman alueensa 

myyntitoimistona. Itävallan vetovoimaisimmat kohteet ovat Alppien lisäksi pääkaupunki Wien, M o-

zart-kaupunki Salzburg sekª Alppien òpªªkaupunkiò Innsbruck (www.salzburgerland.com).   

 

 

 

Retken loppurutistus, alhaalta laaksosta asti lähdettiin nousemaan. 

http://www.salzburgerland.com/
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Salzburgerland Touristus Gesellschaft on Salzburgin osavaltion matkailuorganisaatio, joka on 

saanut toimeksiannon osavaltiolta. Matkailutoimisto vastaa yleisestä matkailun kehittämisestä ja 

markkinoinnista. SLTG on osakeyhtiö, jonka omistussuhteet ovat seuraavat: 

- 51 % alueelliset matkailutoimistot  

- 40 % Salzburgin maakunta 

- 9 % esim. Kauppakamari ja muut sidoryhmät  

 

 
Salzburgerland tarjoaa monenlaista nähtävää ja koettavaa 

 

Yritykset maksavat markkinointimaksun paikalliselle matkailutoimistolle, joka maksaa edelleen 

alueorganisaatiolle. Työntekijöitä Salzburgerlandin organisaatiossa on n.50, joista viisi työskentelee 

sosiaalisen median parissa. Markkinointibudjetti: 100  000 ï 1,5 miljoonaan per markkina-alue, mi-

kä vaihtelee vuosittain riippuen valtion tuesta . Itävallan valtion matkailutoimistolla (paikallinen 

MEK), on edelleen yli 20 toimistoa ulkomailla, joiden palveluja myös alueorganisaatiot voivat käy t-

tää hyväksi. Yksistään Salzburgerlandin matkailutoimiston budjetti ja resurssit ovat meidän MEKiä 

suuremmat! 

 

Salzburgin alueella on vuositasolla 23,9 miljoonaa yöpymistä, mikä syntyy 5,7 miljoonasta saapu-

misesta keskimääräisen viipymän ollessa 4,2 vrk. Päämarkkinat ovat Saksa ja Itävalta. Tärkeimmät 

kohderyhmät muodostuvat ikäluokista yli 50 ïvuotiaita 44 %  ja 40-49 ïvuotiaita 26 % . 

 

 

 

 

 



6 
 

6 
 

Markkinat jaettu tärkeyden mukaan luokkiin A, B, C ja D, joille on kaikille omat markkinointito i-

menpiteensä ja ïkanavansa. Markkinointitoimenpiteet koostuvat seuraavista: 

o Sales Promtion 

o Ammattilaiset messut, myyntitapahtumat, workshopit  

o Internet -markkinointi 

o Suoramarkkinointi: myyntikirjeet  

o Osallistuvat erilaisiin teematapahtumiin 

o Jokaisesta alueesta video, joita alueet voivat hyödyntää 

o Lehdistömatkat 

o Yhteistyö lentoyhtiöiden kanssa ï suoramarkkinointia lentoyhtiöiden asiakaslehdessä 

ja netissä 

o Lehdet ja TV-mainonta 

o Tapahtumien sponsorointia 

- Kohdistavat markkinointia yhä nuoremmalle asiakasryhmälle (vrt. tämänhetkiset ikäry h-

mät!)  

- Etsivät eri markkinoilta mielipidevaikuttajia ja kaupallisia kumppaneita kuten Porsche, 

Volkswagen, Red Bull (salzburgilainen yritys) 

 

Markkinoinnin tuoteteemat: 

- Kulttuuri, kulinarismi, nautinnot  

- Luonto ja hyvinvointi, terveys  

- Ulkoilma-aktiviteetit, urheil u ja seikkailu 

 

One Big Park ï konsepti on koko alueen uusi tietotekninen alusta, jossa on pääasiassa kerrottu 

vain mahdollisuuksista ja esitelty alueita, mutta konkreettiset tuotteet ovat puuttuneet . Tällä ei ole 

saavutettu toivottuja tuloksia. M arkkinointi ja todellisuus eivät kohdanneet, joten alustan toimivuus 

arvioitiin uudelleen. Jatkossa suunnitellaan tehtävän enemmän yhteistyötä suoraan yritysten kans-

sa. Alustasta tehdään dynaamisempi, jolloin yritykset voivat itse lisätä/päivittää omia tietojaan  ja 

järjestelmää muokataan enemmän myyntialustan suuntaan. Kesällä 2011 tehdään alustan uudel-

leen lanseeraus. Alueella on toimittava yhdessä, koska pieniä yrittäjiä on paljon ja ne ovat yhdessä 

vahvempia. 

 

Laatuasiat kuuluvat paikallistasolle. Osa-valtion matkailutoimisto ei vastaa laadusta vaan paikallis-

ten matkailutoimistojen tulee suositella yritystä, jotta se pääsee mukaan yhteismarkkinointiin . 

 

Tilastoinnissa ollaan järjestelmällisiä. Kaikkien yritysten tulee rekisteröityä virallisesti, myös pienten 

yritysten. Veronmaksun kautta yritysten kävijämäärät rekisteröityvät  ja aktiviteettien yksityiskoh-

taisista kävijämääristä tehdään erillisselvityksiä tietyin väliajoin. EU-projekteja on ollut erityisesti 

rajat ylittävi nä hankkeina Itävalta - Tshekki. Itävallassa on kansallinen Green Tourism-

kehittämisohjelma. 
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Kesäaktiviteetit ovat tärkeässä roolissa Salzburgerlandissa 

 

 

Pohdintaa  

 

Teemat ovat hyvin samanlaiset kuin Suomessa MEKin lanseeraamat òSilence, pleaseò, Wild & Freeò 

ja òCultural beatò. Yritysten sitoutuminen ja aktiivinen osallistuminen rahallisesti markkinointito i-

menpiteisiin on itsestäänselvyys Itävallassa, töitä on tehty vuosikymmeniä. Mikä olisi keppi ja 

porkkana esim. yritysten tilastoinnille Suomessa? Julkisen sektorin rooli on Itävallassa erittäin vah-

va, vaikuttaa kokonaisuuteen, kehittämistoimenpiteisiin, markkinointiin jne.  Suomessa on tehty 

samat virheet visitfinland.comin kanssa kuin One Big Parkin kanssa täällä. (Eikös se ostettu Itäva l-

lasta???). Markkinointikeinot ovat hyvin samanlaiset, opitaan myös erehdyksen kautta. Suomessa 

voisimme hyödyntää mielipidevaikuttajia paremmin kuten suomalaiset bändit  ja urheilijat, jotka 

ovat kansainvälisesti tunnettuja.  
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Patikointi Fliehofiin  

Patikointi tehtiin kylän omilla reiteillä. Reittimerkinnät ovat tosi sel-

keät ja niitä on tiheässä. Nousimme kylä yläpuolelle vieville reiteille 

kulkien välillä tiheässä metsikössä jykevien puiden keskellä ja pää-

osin alppiniittyjen poikki kulkevia pieniä teitä ja polkuja pitkin. Ta u-

on pidimme maatilalla, jolla oli snapsin ja likööri sekä tiettyjen eli n-

tarvikkeiden kuten juuston valmistusta ja navetta. It ävallassa alko-

holin valmistuslupa kulkee suvussa ja lupa on lähes jokaisella tilalla. 

Tuliaispussien kanssa palasimme takaisin.  

  

Illalla vedimme vielä päivän tapahtumia yhteen ja valmistauduimme 

seuraavan päivän koitoksiin. Ryhmämme oli hyvin yhtenäinen ja 

keskustelut jatkuivat iltaisin kokemuksia ja näkemyksiä vertaillen.  

 

 

keskiviikko 6.4.  

 

Alpin Sport tuli hakemaan meitä hotellilta kahdella pikkubussilla. Yrityksen omistaja ja toimitusjo h-

taja Marc Olive òMoò Hºll oli keskittynyt yrityksen toiminnan alkuvuosina hiihtoaktiviteetteihin, jo is-

ta toiminta on siirtynyt entistä enemmän vesiaktivitee tteihin. Höllin lisäksi henkilökuntaan kuuluvat 

toimisto- ja base campin hallinnollisista tehtävistä vastaava henkilö sekä ryhmä aktiviteettioppaita, 

joista osa on free-lancereita (www.alpinsport.at ).  

Yrityksen tärkeimmät aktiviteetit:  

¶ Rafting (suuri kumilautta)  

¶ Kanu-rafting (2-3 hengen 

kumilautta)  

¶ Canyoning (kanjoniseik-

kailu) 

¶ Maastopyöräily 

¶ Vuorikiipeily 

¶ Paragliding (liitovarjoilu)  

¶ Team building ïaktiviteetit  

¶ Snowboading 

¶ Snowbiking (lumipyöräily) 

¶ Laskettelu 

¶ Murtomaahiihto 

¶ Lumikenkäretket 

 

 

 

 

 

Alpin Sportin Marc Oliver "Mo" Höll kertoo päivän ohjelmasta 

http://www.alpinsport.at/
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Alunperin tarkoituksenamme oli mennä melomaan ko. yrityksen opastuksella, mutta Forssan mat-

katoimiston ja paikallisen matkailutoimiston välisen käännös- ja kommunikointisekaannuksen vuok-

si lähdimmekin lopulta canyoning-retkelle eli kanjoniseikkailemaan (vrt. canyoning / canoeing, 

kannattaa olla tarkkana!!!). Melonta ei ollut mahdollistakaan, koska jokien kaikkinainen käyttäm i-

nen on luvallista vasta 1.5. alkaen (vrt.kalastus).  

 

Kanjo niseikkailu ïretki  

Aluksi tutustuimme Alpin Sportin toimipisteessä team building ïaktviteettinä järje stettävään lautan 

rakennustehtävään, jossa pääosin yritysasiakkaista koostuvat ryhmät rakentavat itse lautan, jolla 

sitten seilaavat läheisellä joella tai järvellä. 

Tämän jälkeen testasimme cayoning-tuotetta. Retkelle valmistautuminen alkoi varusteiden esitte-

lyllä ja jaolla base campissä. Varusteina olivat uimapuvut, märkäpuvut, neopreenisukat, neopreeni-

kengät, neopreenikäsineet ja kypärät, jota pakattiin varustekassiin kuljetusta varten. Seuraavassa 

vaiheessa siirryimme kahdella pienoisbussilla noin 30 min ajomatkan päässä sijaitsevalle kanjonille. 

Puimme varusteet päällemme kanjonin viereisellä parkkipaikalla. (Ei ollut mitään pukukoppeja tai 

vessoja!) Tämän jälkeen seurasi pienimuotoinen turvallisuuskoulutus, jossa käytiin läpi etenemis-

tavat ja reitin suurimmat haasteet ja turvallisuusriskit.  Rohkea 8:n hengen joukkomme laskeutui 

parkkipaikalta kanjonin pohjalle, jossa aloitimme etenemisen kanjonissa. Mukana oli kaksi opasta, 

joista ensimmäinen opasti ryhmää edessä ja toinen avusti esim. korkeissa ylityksissä. Oppailla oli 

mukana ensiapulaukku ja matkapuhelin. Olimme ensimmäinen ryhmä kyseisellä kanjonilla kesä-

kaudella 2011 ja ainakin Alpin Sportin kautta aikain aikaisin ryhmä kanjoniseikkailulla veden läm-

mön ollessa vain +5 astetta. Olimmehan suomalaisia! 
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Kanjonin pohjalla eteneminen 

tapahtui kävelemällä, tasapainoi-

lemalla kivien ja kallioiden pääl-

lä, vedessä kävelemällä ja uimal-

la yhteensä useiden satojen 

metrien matkan. Retkeen sisältyi 

useita hyppyjä veteen, joista 

vapaaehtoinen noin 3 metrin 

hyppy oli suurin. Veden kylmyys 

toi oman haasteensa retkellä. 

Pitkien uimaosuuksien aikana 

tuntui aika ajoin siltä kuin henki 

olisi salpaantunut. Toisaalta uin-

tiosuuksien jälkeen märkäpuku 

lämmitti  nopeasti ihon. Retken 

oppaat ottivat h yvin huomioon ryhmän koostumuksen ja kannustivat ja opastivat eteenpäin.   

Mieliala oli koko retken ajan positiivinen. 

Pääopas otti huomioon kunkin retkeläisen 

yksilönä ja kysyi herkästi tuntemuksista. 

Tarkoituksenamme oli aluksi tehdä vain 

lyhyt testausretki. Pääopas kuitenkin tes-

tasi ryhmäämme ja totesi ensimmäisen 

veteen hyppäämisen jälkeen, että voi-

simme edetä koko noin 1-1,5 km:n ma t-

kan kanjonin pohjalla. Opas kysyi ryhmäl-

tämme haluaisimmeko edetä koko matkan ja antoi ry h-

män tehdä lopullisen päätöksen asiassa. Päätimme teh-

dä retken loppuun saakka. Kanjoniseikkailu päättyi sii-

hen, että kiipesimme ylös kanjonin reunalle, josta käv e-

limme tietä pitkin  takaisin parkkipaikalle.  

Kokonaisuudessaan retki oli mahtava elämys, jollaista 

kukaan meistä ei ollut aiemmin kokenut. Tuote oli varsin 

haastava, eikä sovellu fyysisesti heikkokuntoisille. Ret-

ken fyysisyyttä ei tuotu riittävässä määrin esille etuk ä-

teen. Lisäksi olimme syömättä ja juomatta aamiaisesta 

myöhäiseen lounaaseen.   

 

        

Ensimmäinen testihyppy tuntemat-

tomaan. Pudotusta oli n. 2 metriä, 
mutta kylmä vesi kyllä salpasi hen-

Välillä kiivettiin...  
 ...ja välillä kahlattiin!  
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Mitä opimme  

Canyoning-oppaan tehtävät ovat ammattitaitoa vaativia. Oppaamme toimivat koko retken ajan 

ammattitaitoisesti ja luottamusta herättävästi. Turvallisuusriskit kanjoniseikkailussa ovat ilmeisiä, 

mutta onnettomuuksia on tapahtunut todella harvoin.  Mietimme voisiko Suomessa toteuttaa vas-

taavantyyppisiä aktiviteettejä, esim. jokien varsia tai järvien rantoja pitkin etenemällä.  Suomesta ei 

kuitenkaan löydy vastaavantyyppisiä kanjoneita kuin Itävallassa, eli toiminta pitäisi perustaa eri 

pohjalle. Välittäjäorganisaation tulee tietää mitä tuotetta ovat myymässä. Nyt matkatoimisto ei 

ymmärtänyt termien canyoning ja ca noeing eroja. Jotain lisäenergiaa tarvitsisi retken aikana.  

 

 

Salzburgin retki  

Pikaisen syömisen, suihkun 

ja laittautumisen jälkeen 

jatkoimme bussilla Salzbur-

giin, jossa sää oli keväisen 

lämmin ja aurinkoinen. 

Teimme opastetun kierto-

kävelyn vanhan kaupungin 

alueella. Tuliaiskasseihin 

kertyi aitoja Mozartin ku u-

lia. Ilta kului Mozart Dinner  

-konsertissa. Neljän hengen 

orkesteri soitti Mozart-

musiikkia, jota elävöitettiin 

kahden laulajan esiintymi-

sellä. Kappaleet etenivät 

näytelmän tavoin ja tempasivat katsojan mukaan.  
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torstai 7.4.  

 

Aamulla kuulimme edellä esiteltyjen 

aktiviteettiyritysten toiminnasta. 

Olen kirjannut tämän palaverin an-

nin retkien yhteyteen (Outdoor u n-

limited, Alpin Sport).  

Päivän aktiviteettina oli sauvakävely, 

joka tehtiin Postalmin alppiniityllä. 

Ylhäällä (n. 500 m kylää ylempänä) 

oli vielä lunta varjopaikoissa, joten 

kuljimme alkutaipaleen tietä pitkin. 

Maisemat olivat erityisen kauniit 

tällä retkellä, sillä olimme ylempänä 

vuorilla kuin aiemmin. Lisäksi kesäi-

sen lämmin sää helli kulkijoita. Postalmin alue on pieni hiihtokeskus ja erityisen sopiva vaeltajalle-

kin, koska alueella on useita taukopaikkoja ja pieniä B&B majoituskohteita. Tutustuimme yhteen 

majataloon, Gasthaus Alpenroseen, jossa oli 48 petipaikkaa ja ravintola. Paikka on avoinna ympäri 

vuoden tarjoten majoitusta ja myös ruokaa ja juomaa ohi kulkijoille. Käyttöaste on korkea ja väl i-

sesonkinakin talo oli täynnä. Alue sopii erittäin hyvin omatoimiselle päiväretkeilijälle.  Illalla oli jä l-

leen yhteinen tapaaminen ja kokemusten vaihto sekä yhteenvetoa viikon aktiviteeteista.  

 

 

 
  Koko joukko Postalmin aurinkoisella rinteellä 
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perjan tai 8.4.  

 

 

Aamulla käytiin ryhmätöiden kimppuun. Teimme töitä neljässä ryhmässä, joille oli jaettu eri aihepi i-

ri. Terhi kokosi tehtävät ja työsti niistä yhteenvedon raportin pohjaksi.  

 

Abtenaun paikallinen matkailutoimisto kävi vielä esittäytymässä ja kertomassa toiminnastaan. Esit-

telijänä oli kolme kuukautta aiemmin toimiston johtajana aloittanut Cristel Putz-Höijer. Toimistossa 

työskentelee johtajan lisäksi 1 hlö asiakaspalvelussa 40 h /vko, 1  hlö paketoinnissa/varauksissa 20 

h /vko, 1 hlö taloushallinnossa 14 h/vko, 1 opas, joka tekee kyläkävelykierroksi, talvella soihtukä-

velyitä, etc.  

 

 
    Abtenaun kylän matkailufaktoja 

 

Omana tuotantona toimisto toteuttaa mm. 3:n päivän maastopyöräretkiä matkalaukkukuljetuksi-

neen, kyläkävelyretkiä, tapahtumia, kuten musiikki-iltoja ja markkinoita, jotka  matkailutoimisto 

maksaa, mutta torin alueen hotelli t ja muut yritykset osallistuvat. Matkailutoimistolla on yli 400 

yritysjäsentä, käytännössä kaikki yritykset toimialasta huolimatta maksavat perusvuosimaksun. 

Yrityslista saadaan viranomaisilta ja kaikilta listalla olevilta peritään matkailumaksu. Maksuluokkia 

on kolme, jotka perustuvat yrityksen liikevaihtoon. Tämä käytäntö p ätee vain ns. matkailukyliin. 

Jäsenet eivät omista organisaatiota, mutta heillä on vaikutusvaltaa toimiston toimintaan.  

 

Itävallassa kaikista yli 15-vuotiaista majoittujista maksetaan kunnalle ns. p etimaksu, joka on Ab-

tenaussa 1,15 e/hlö/yö . Kerätty maksu jyvit etään kunnalle infran ylläpitoon ja parantamiseen ja 

osa matkailutoimistolle. 

 

Alueella on tehty vaelluskartta omatoimisille vaeltajille. Kartan saa ostaa matkailutoimistosta 4,5 

euron hintaan. Jokaisen kylän pitää lähettää ja päivittää tiedot alueelliselle organisaatiolle. Ab-

tenaussa tämä alue on Lammertal. Jokainen kylä maksaa omasta osuudestaan kartassa. Matkailu-

toimiston myynnin liikevaihto  on 150 000 euroa vuodessa. Maatilamatkailuyrityksillä on oma mark-

kinointiyhdistys ja oma esite. Maatilamatkailu on erittäin suosittua alueella. 
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Kuvat hotellin edestä, ylemmässä kuvassa ryhmämme on lähdössä retkelle ja alemmassa hotellin edessä 

sijaitseva aukio sekä kylää reunustavat vuoret.  



15 
 

15 
 

 

Aamupäivän työskentelyn ja esitysten jälkeen oli tunti aikaa tuliaisostoksille ja sitten suuntasimme 

kohti Müncheniä. Kevät oli ottanut aimo harppauksen eteläisessä Saksassa ja bussin mittarikin 

näytti +21 astetta ajaessamme lentokentälle. Bussissa annettiin vielä viimeiset kommentit ja p a-

lautteet matkasta 

 

Lensimme Finnairilla Helsinkiin ja oma matka jatkui taas suoraan jatkolennolla Seinäjoelle (FC289). 

Monen matka jatkui edelleen yöpymisellä Helsingissä. Itse olin kotona klo 01.00.   

 

Yleistä opintomatka sta  

 

Kilpailuttaminen opintomatkojen toteutuksessa tekee opintomatkat hirveän kalliiksi eikä kotimaisilla 

matkatoimistoilla ole osaamista eikä aluetuntemusta tällaisista erityisohjelmista. Esimerkki, matkani 

maksoi liittymälentoineen 1600 euroa. Tyttäreni lähti seuraavalla viikolla Müncheniin koululuokan 

kanssa, lento Vaasasta, kuljetus hotelliin (toki vain kaupunkiin), majoitus kolmen tähden hotellissa 

keskellä Müncheniä, kolme kaupunkiretkeä ja kaksi omalla bussilla tehtyä maaseuturetkeä. Rahaa 

oli kerätty etukäteen 600 euroa, viimeisenä päivänä ennen lähtöä saivat vielä 100 euroa takaisin 

matkarahaksi eli matkan kokonaishinta 500 euroa. Tämä ei selity aktiviteettiretkien hinnoilla eikä 

bussikuljetuksella kohteeseen. Korkea hinta karsii pois etenkin niitä matkaan toivottuja yrittäjiä, 

jotka maksavat matkansa itse. Ainakin kohteen ohjelmat täytyisi saada tehdä suoraan ilman kilpai-

lutettua matkatoimistoa.  Tämän matkan ohjelmassa oli paljon sekaannuksia, väärinymmärryksiä ja 

aikatauluongelmia. Kiitos oppaamme Leenan asiat ratkottiin paikan päällä tilannekohtaisesti par-

hain päin.   

 

 
 

 

 


