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Tattarisuon jalkapallohalli on yksityishenkilon rakennuttama halli Koillis-Helsingisséa. Hallin
suurimpana asiakkaana on Puistolan Urheilijat Ry.

Tutkin tassé opinnaytetydssa urheiluhalliliketoimintaa seka yrittajyytta. Olen rakentanut
Tattarisuon jalkapallohallille opinnaytteenad mallin leiripaivista seka turnaus- ja harjoitusot-
telukonseptin. Kaikki konseptit ovat erillisid malleja, joita voidaan kayttaa samaan aikaan
kasvattamaan halliyhtion liikevaihtoa.

Tama opinnaytetyd on produkti, jossa olen tutkinut helsinkilaisia jalkapallo- ja monitoimihal-
leja ja selvittanyt toimialan tyypillisia piirteita.

Asiasanat
Tarkeysjarjestyksessé 3—6 asiasanaa, jotka kuvaavat tyon sisalttéa parhaiten. Kayta asia-
sanojen valinnassa. Yleistd suomalaista asiasanastoa (YSA) osoitteessa http://finto.fi/fi/
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1 Johdanto

1.1 Tyo6n aihe jatarkoitus

Taman opinnaytetyd on toimeksianto Tattarisuon jalkapallohallin omistavalle Calcio Oy:lle,
ja tyon tarkoituksena on kehittaa yrityksen liiketoimintamallia, jotta tuntimyynti nousisi pa-
remmalle tasolle ja mahdollisesti I6ytyisi kokonaan uusia tuotteita myytavaksi.

Calcio Oy on helsinkildisen Timo Bengsin perustama yritys. Jalkapallohallitoiminta on yri-
tyksen ainoa toimiala. Bengs on suurin osakkeenomistaja ja hanella on paatantavalta yri-
tyksessa. Yhtidssa toimii myds muutama pienosakasta, ja paikallinen urheiluseura Puisto-
lan Urheilijat Ry on my6s pienosakkaana toiminnassa mukana.

Jalkapallo on Helsingissa suosituin lasten urheiluharrastus. Harrastajia on tuhansia. Talvi-
olosuhteet ovat olleet pitkddn melko kehnoja, mutta 2000-luvulla on noussut monia hal-
leja. Hallien avulla harjoittelua saadaan sarjakauden olosuhteita vastaaviin olosuhteisiin
myds aivan sydantalvella.

Tattarisuolle 2016 noussut halli helpottaa pohjoishelsinkilaisten jalkapalloilijoiden harjoi-

tustilannetta entisestaan.

Hallin toiminta on lahes kokonaan yhden henkilén harteilla, ja siksi moni kehitystoimi on
jaanyt tekemattd. Tama opinnaytety® on toiminnallinen tyd, joka on toteutettu tilattuna ke-
hittdmishankkeena. Tyon teoreettinen viitekehys muodostuu yrittdjyyden perusasioista
seka uusien palveluiden ja tuotteiden kehittamiseen liittyvista aiheista. Empiirinen osuus
on laadittu tutkimalla helsinkilaisten jalkapallohallien taloudellista tilannetta sek& haastat-
telemalla kahden varsin erilaisen liikuntahallin henkilokuntaa. Naiden osuuksien pohjalta

olen rakentanut erilaisia malleja liikevaihdon kannattavan kasvattamisen ehdotuksiksi.
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2 Liiketoiminnan keskeisia kasitteita

2.1 Yrittajajayritys

Yritysten merkitys kansantalouden kehittymisessa on suuri. Valtaosa yhteiskunnassa tar-
jolla olevista palveluista ja hytdykkeista tulee yrityksilta. Yritykset tydllistavat, maksavat
veroja itse, niiden tyontekijat maksavat veroja tuloistaan ja yleisesti ottaen edistavat yh-
teiskunnallista kehitysta. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2016, 16.)

Menestyvan yrityksen perustaa yrittéja, jolla on vahva usko liikeideaan, paineensieto- ja
riskinottokyky&, vahva ammattiosaaminen ja oma talous kestavalla pohjalla. Yrittdjan on
menestyakseen kyettava kayttdmaan erilaisia verkostoja tukenaan. Verkostoitumista hel-
pottaa ulospainsuuntautuneisuus ja yhteistyokyky. (Alikoski ym. 2016, 16; Suomen Yritta-
jat 2017, Yrittajan ABC)

2.2  Yritysidea

Yrityksen perustaminen lahtee liikkeelle yritysideasta. Yritysidea on yrittdjan huomio jos-
tain palvelusta tai tuotteesta, tai sellaisen puutteesta, joka alkaa pikkuhiljaa jalostua lii-
keideaksi. Yritysidea voi hyvin olla ainakin osittain kopioitukin, silla menestys vaatii paikal-
lisen markkinatilanteen hallintaa ja siind erikoistumista. (Alikoski ym. 2016, 26; Yritys-

Suomi 2017, Tietoa yritystoiminnasta)

2.3 Asiakkaat ja kysynta

Yritykset kisaavat asiakkaista. Markkinoinnin teoriassa on kaytetty AIDA-teoriaa kuvaa-
maan yritysten keskinaista kilpailua asiakkaista. Teoria menee karkeasti nain:
Yritykset kilpailevat asiakkaiden:

1) huomiosta(attention)
2) kiinnostuksesta(interest)
3) halusta(desire)

4) teoista(action)

Jotta yritys pystyy markkinoimaan tuotettaan tai palveluaan juuri sellaiselle asiakkaalle,
jonka kohdalla nuo kaikki kohdat tayttyvat, on yrityksen osattava segmentoida potentiaa-
listen asiakkaiden massasta ne asiakkaat, jotka voivat olla aidosti kiinnostuneita osta-
maan tuotetta tai palvelua yritykselta.

Asiakkaiden ostopaatokseen vaikuttaa yrityksen omien toimien lisaksi muiden yritysten
toiminta seka asiakkaiden kokemukset ja taloudellinen tilanne. Kaikki ei siis ole loppu vii-
mein kiinni yrityksesta itsestaan. (Alikoski ym, 2016, 31; Pyykko, 2011, 185).

On myds paljon tuotteita ja palveluita, joille ei ole kysyntaa ilman tarjontaa. Jari Parantai-

nen kertoo, etté asiantuntijapalveluiden ollessa kyseessa lahtee kysyntéd usein kasvuun
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vasta, kun tarjontaa on riittavasti. Palvelumyynnisséa asiakkaat ovat usein tottuneet teke-
maan palveluna myytavan tuotteen itse, eikd markkinoille ensimmaisena ilmaantuvat myy-
jat valttamatta saa ajatusta hankinnasta heratettya. Vasta markkinoiden ja palvelutuotteen

kehityttya alkaa heraamaan ajatus hankinnasta. (Parantainen, 2007, 28)

2.4 Kilpailijat ja kilpailu

Yrityksen on tunnistettava kilpailijansa, seka osattava maaritella mitka Kilpailijat toimivat
samalla markkina-alueella sen kanssa. Kilpailijoiden toimintaa on osattava seurata. On
l6ydettava heidan tuotteensa/palvelunsa, heikkoudet ja vahvuudet.

Kilpailijoiden kanssa ei valttamatta kannata olla markkinoilla samoilla tuotteilla, vaan on
hyva osata l6ytaa omasta toiminnastaan jotain positiivisella tavalla poikkeavaa. Nain voi-
daan saavuttaa kilpailuetua kilpailijoihin néahden.

Koska kilpailuetu on aina suhteellinen, ei sama ominaisuus/palvelu/joku muu vaikuta kaik-
kiin asiakkaisiin samalla tavalla. On osattava |6ytaa juuri sellainen kilpailuetua parantava
tekija, joka toimii juuri halutussa asiakassegmentissa. (Alikoski ym, 2016, 33; Pyykko,
2011, 237)

Lisaksi markkinoilla vallitseva kilpailutilanne vaikuttaa kilpailuedun rakentamiseen. Erkki
Laitisen mukaan markkinoilla voi vallita taydellinen kilpailu(perfect competition), jolloin on
olemassa suuri maaré kuluttajia ja yrityksia. Talldin uusien yritysten paasy markkinoille on
esteetdnta eikd millaén toimijalla ole johtavaa markkina-asemaa. Monopolitilanne sen si-
jaan on taydellisen kilpailun vastakohta. Kun markkinoilla on vain yksi myyja, han voi hin-
noitella tuotteensa haluamalleen tasolle ja maarittda tuotantomaarat itse. Monopoliase-
maan voi paatya esimerkiksi patentin, yksinoikeuden tai lainsaadannon kautta, mutta kyse
voi olla my6s luonnollisesta monopolista. Silloin yritys on matalampien tuotantokustannuk-
sien kautta saanut yliotteen Kilpailijoistaan. Monopolia hieman muistuttava oligopoli on
markkinatilanne, jossa markkinat jakaa vain muutama suuri toimija. Oligopolin yksi ilmen-
tyma on duopoli, jossa markkinat on jaettu kahden toimijan kesken.

Erilaisissa markkinatilanteissa hinnoittelustrategiat ovat erilaisia ja kysyntakayrissa on
merkittavia eroja.(Laitinen, 2007, 121-134)

2.5 Ansaintalogiikka

Ansaintalogiikalla tarkoitetaan harkittua ja suunniteltua tapaa tehda palvelulla tulosta. Jos
yritys tuottaa palvelua ilman riittdvaa katetta, jaa kehittyminen resurssien puutteen vuoksi
helposti vahalle tai loppuu kokonaan.

Ansaintalogiikkaa rakennettaessa on tuloksen liséksi keskitssa oltava liikketoiminnan ko-
konaisuuden ymmartaminen. Sama malli ei toimi kaikilla aloilla.

On vastattava seuraaviin kysymyksiin:



For Internal Use Only

- Misté raha tulee ja minne se menee?

- Miten tuotamme palveluita kannattavasti?

- Miksi asiakas haluaa palvelumme?

- Mita lisdarvoa asiakas palvelustamme saa?

- Miksi asiakas on valmis maksamaan palvelustamme haluamamme maaran?

Kaytdnnossa ansaintalogiikka kuvaa liiketoiminnan eri ansaintalahteitd, seka miten liiketoi-
minta tuottaa kulujen jalkeen voittoa. Siin& otetaan huomioon kustannusrakenne ja hin-
noittelu.(Matkailun edistamiskeskus, 2012)

Ansaintalogiikan ydinasioita ovat myyntikate, kayttokate ja tuottavuus. Kaikki siis hyvin mi-
tattavia asioita.

Ansaintalogiikan tavoitteena voi olla tuottaa suoraa voittoa, eli myyda kallimmalla kuin itse
tuottaa. Tavoite voi kuitenkin olla myos paatoiminnon menestyksen tukeminen, jolloin tu-
losta ei tehdakaan valttamatta paatuotteen myynnilla vaan sen ymparille rakennetusta

tuote- ja palvelukokonaisuudesta.(Nieminen, 2009)

2.6 Viiden kilpailuvoiman malli

Michael Porter kirjoitti vuonna 1979 Harvard Business Reviewiin artikkelinsa “How Com-
petitive Forces Shape Strategy”, jossa han toi esiin viiden kilpailuvoiman mallinsa. Porte-
rin mukaan nuo viisi voimaa ovat lasna kaikissa ymparistoissa ja kaikilla toimialoilla. Nyky-
aan Porterin malli on kaytetyin ulkoisen liiketoimintaympériston analyysimalli. Eri kilpailu-
voimien vahvuuteen vaikuttavat muun muassa lainsaadanto ja ajankohtaiset trendit.(HBS
2018, HBR 2008, Aalto-yliopisto 2017)

Viisi kilpailuvoimaa ovat:
e Uusien tulokkaiden uhka
e Ostajien neuvotteluvoima
e Korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka
e Yritysten valinen kilpailu

e Tavarantoimittajien neuvotteluvoima(Strategy Train, 2018)

Uusien tulokkaiden uhka voi johtaa toimialalla hintakilpailuun ja pakottaa yritykset kaytta-
maan enemman resursseja asiakaspoistuman hallintaan. Uhka on suurempi, jos ala vai-
kuttaa ulkopuolisen silmiin houkuttelevalta ja jos kynnys alalle siirtymiseen on ma-
tala.(HBS 2018, Aalto-yliopisto 2017)
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Ostajien neuvotteluvoima vaikuttaa liikevaihtoon. Jos myyjia on paljon ja kilpailuttaminen

helppoa, ostajan on helpompi sanella hintataso.(HBS 2018, Aalto-yliopisto 2017)

Korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka on konkreettinen jos uusi tuote tai palvelu tar-
joaa houkuttelevan ja hintatasoltaan kilpailukykyisen vaihtoehdon markkinoille ja varsinkin

jos ostaja pystyy vaihtamaan siihen tarvittaessa helposti.(HBS 2018, Aalto-yliopisto 2017)

Yritysten valinen kilpailu on verisempad, jos markkinoiden kasvu on hidasta tai markkina

lahentelee kyllastymispistettaan.(HBS 2018, Aalto-yliopisto 2017)

Tavarantoimittajien neuvotteluvoima on sita suurempaa, mita vahemman toimittajia on ja

mit& vaikeampaa toimittajan vaihtaminen on.(HBS 2018, Aalto-yliopisto 2017)

2.7 Net Promoter Score

Net Promoter Score - NPS - on Frederick Reichheldin luoma tyokalu, jolla pystytdan mit-
taamaan kuluttajien suositteluhalukkuutta. Tyokalu on yksinkertainen: siina kysytaan as-
teikolla 1-10 kuluttajan halukkuutta suositella tuotetta tai palvelua tuttavilleen. Nykypai-
vana suuri osa kulutuspaatoksista tehdaan verkostojen suositteluiden perusteella, ja siksi
suosittelun potentiaalista méaaraa on tarkea mitata.

Korkea NPS ei kuitenkaan ole tae suosittelusta. Jos yrityksesta ei puhuta, ei sitd myos-
k&an suositella niin herkasti. (Kotler et al. 2011)

2.8 Tuotteistaminen

"Tuotteistaminen on tuote- ja palvelukokonaisuuksien selkiyttamista asiakkaan tarpeita ja
odotuksia palveleviksi kokonaisuuksiksi seka kayttotarkoituksen kirkastamista." Tiina Met-

savuori, Apulaisjohtaja, LahiTapiola

Uusien tulovirtojen |0ytadmista voi helpottaa tuotteistamalla halliaikaa erilaisiin paketteihin.
Tuotteistamalla palvelua tai jopa tuotetta pystytdéan erottautumaan kilpailijoista ja helpote-

taan asiakkaiden ostopaatdsta(Matikainen. 2015. s. 3)
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2.8.1 Tuotteistamisen hydtyja

Tuotteistamisen etuina n&hdaan usein toimituksen tehokkuus ja myynnin kasvu. Lisaksi
tasalaatuisuus ja toistettavuus ndhdaan tuotteistamisesta seuraavina etuina. Asiantuntija-
palveluissa liikka vakiointi voidaan ndhda myos riskind(Tuominen et al. 2015. s. 5), mutta
urheiluhallin kayttéajan myynnissa vakioinnin hyddyt voivat olla asiantuntijapalvelubis-
nesta suurempia.

Joka tapauksessa kaikessa tuotteistamisessa on aina harkittava hyoétyjen ja haittojen ta-

sapainoa.

Tuotteistamiseen yhdistetaan usein seuraavia hyotyja:
e Palvelusta tulee tasalaatuisempi
e Palvelusta tulee toistettava
e Sisdinen tiedonjako ja yhteistyd tehostuvat
e Palvelun markkinointi ja myynti helpottuvat
¢ Riippuvuuksien synergioiden tunnistaminen helpottuvat
e Palvelun jatkokehittaminen helpottuu
(Tuominen et al. 2015. s. 7, Matikainen. 2015. s. 3)

Naita hyotyja on punnittava silla ajatuksella, ettéd mik& painoarvo kullakin on omaan liike-

toimintaan peilaten ja mita ollaan ensisijaisesti hakemassa.

2.8.2 Tuotteistamiseen liittyvia riskeja

Palvelun tuotteistaminen ei ole mitenkaan riskitonta puuhaa. Riskeja voi toki minimoida,

mutta niiden olemassaolo on tarkeaa tiedostaa.

Tuotteistamiseen voi liittyd seuraavia riskeja:
e Asiakasndkokulma hukkuu
e Tuotteistaminen koetaan uhkana
e Henkiloston motivaatio surkastuu
e Palvelusta tulee liian jaykka
¢ Innovointi kangistuu
(Tuominen et al. 2015. s. 7-8)

Tuotteistamisen riskeja voi pienentaa osallistamalla henkilokuntaa ja asiakkaita tuotteista-

misprosessin eri vaiheisiin.
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Henkiloston osallistaminen tuotteistamisprosessiin on koordinoitava huolellisesti. TyOnte-
kijoilla voi olla tavoitteita, joiden saavuttaminen voi olla ristiriidassa tuotteistamisprosessiin
osallistumisen kanssa. Suurempi osallistujajoukko vaatii my6s huolellisempaa viestintaa,
jotta kaikki kokevat olevansa perilla siitd missa mennaan ja mitéa on viela tehtavana. On
myd6s huomioitava henkildstén motivaatio kehitystyohon. Ei kaikkia kiinnosta olla luo-
massa uutta, vaan toteuttamassa jo olevaa.(Tuominen et al. 2015. s. 22-24)

Asiakkaiden osallistaminen voi parhaimmillaan tuoda prosessiin mukaan tarkeaa antia
siltd osapuolelta, joka viime kddessa maksaa laskun. Asiakas tuntee parhaiten omat tar-
peensa. Mitéa paremmin nuo tarpeet voidaan ottaa huomioon jo palvelua tai tuotetta kehi-
tettédessa, sen paremmat ovat mahdollisuudet onnistumiselle. Palvelua voidaan myds pys-
tya testaamaan aidolla asiakkaalla. On kuitenkin muistettava, etta paraskaan tuotteistaja-
asiakas ei kuvaa koko asiakaskenttad, ja onkin syyta pyrkia loytamaan asiakastietoa var-
ten muitakin tiedonkeruukanavia.

Asiakkaan motivointi tuotteistamisprosessiin osallistumiseen voi olla esimerkiksi suora ra-
hallinen hyoty(halvemmat tuntihinnat) tai ennakkovarausoikeus parempiin primetime-vuo-
roihin.(Tuominen et al. 2015. s 25-27)
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3 Opinnaytetyon toteutus

3.1 Toiminnallinen opinnaytetyd

Toiminnallinen opinnaytetyd voi olla ohje tai opastus, jonkun tapahtuman tai tilaisuuden
suunnittelu ja/tai toteutus ja sen voi tehda projektina. Toiminnallisessa opinnaytteessa on
toiminnallinen osuus, eli produkti, seka prosessin dokumentointi, eli opinnaytetyoraportti.
(Airaksinen, 2009)

Taman opinnaytetyon tuotos on taysin kayttokelpoinen malli miniturnausten jarjestami-
seen Tattarisuon jalkapallohallissa. Turnausten avulla viikonloppujen kayttbaste saadaan
merkittavasti korkeammalle.

3.2 Opinnaytetydprosessin kuvaus

Aloitin opinnaytetyon jo vuonna 2016. Paatin hyvissé ajoin, etta haluan tehda opinnayt-
teeni jollain tavalla liittyen rakkaaseen harrastukseeni, jalkapalloon. Olen toiminut erilai-
sissa tehtavissa Puistolan Urheilijoiden jalkapallojaostossa, ja olen huomannut ettéa Tatta-
risuon jalkapallohallia pyorittava halliyhtio Calcio Oy todella kaipaa lisdapua.

Aloitin tyon selvittamalla nykytilanteen mahdollisimman tarkasti. Vertasin tilannetta muihin
alueen halliyhti6ihin selvittamalla niiden liikevaihtoja. Samalla haastattelin kahta erilaisissa
likuntainfran yrityksissa toimivaa henkil6a saadakseni paremmin selville alalta 16ytyvia hy-
vid ja huonoja kokemuksia.

Mallit harjoitusotteluista, miniturnauksista ja leireista olivat hautuneet paassani jo jonkin
aikaa, mutta Kirjoitettuna ja auki laskettuina ne valaisivat selkeasti mallin, milla hallin

myynti on mahdollista saada paremmaksi.



For Internal Use Only

4 Timo Bengs ja Calcio Oy

Timo Bengs on puistolalainen, yrittdjahenkinen ja jalkapallomydnteinen henkild, joka on
halunnut saada kotikaupunginosansa urheiluseuralle paremmat harjoitteluolosuhteet. Tu-
loksena on Calcio Oy, joka pydrittdd Tattarisuon Jalkapallohallin toimintaa. Bengs toimii
yhtioss& enemmistoosakkaana.

Puistolan Urheilijoissa on jo vuosia ollut painetta harrastusolosuhteiden parantamiseen
oman hallin muodossa. Useampi henkil ja tydryhma on yrittdnyt saada halliprojektia len-
toon, mutta syysta tai toisesta joka kerralla toiminta on pysahtynyt alkutekijoihinsd. Bengs
kyllastyi tahan, ja paatti etta nostaa hallin omin voimin. Prosessi oli pitka, silla paikkaa hal-
lille ei meinannut uurastuksesta huolimatta I6ytya. Lopulta kuitenkin Helsingin Nuorisioasi-
ainkeskuksen kanssa loydettiin alue, jota kaytetaan kesaisin moottoripydrien ajoharjoitte-
lupaikkana. Talvisin alue on tyhjilladn. Bengs solmi vuokrasopimuksen Nuorisoasiainkes-
kuksen kanssa alueen kaytosta talvisin hallipohjana.

Kesdisin alueen on oltava tyhja, jotta moottoripyoraharjoittelua voidaan edelleen harjoittaa
siella. Liikuntaviraston kanssa on sovittu, etta halliyhtid siirtda tekonurmen Puistolan Ur-

heilupuiston hiekkakentalle kesékausiksi.
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5 Jalkapallohallit Helsingissé ja liikuntahallin myyntitoimia

Helsinkiin on rakennettu 2000-luvulla useita Tattarisuon jalkapallohallia vastaavia halleja.
Suurin osa halleista on yksityisid. Kaupungissa on jalkapalloilijoita niin paljon, etté julki-
sella rahoituksella ei varsinkaan talviharjoittelupaikkoja pystytéa rakentamaan riittavasti. Li-
senssipelaajien méara on vuonna 2014 ollut 16630 kappaletta (Palloliiton Helsingin Piiri,
2017) ja luku on kasvanut tuosta suuremmaksi vuosi vuodelta.

Tassa kappaleessa luettelen helsinkilaiset, jalkapallokaytdssa kokonaan tai osittain olevat
hallit seka kerron tarkemmin Pakilan hallista. (Paakki 15.8.2016)

5.1 Kaupungin hallit
5.1.1 Talin jalkapallohalli, Purotie 8

Helsingin vanhin yha kaytdssa oleva jalkapallohalli. Kiintea rakennus, jossa myos hyvat
pukuhuoneet peseytymis- ja saniteettitiloineen. Aulassa on kahvila ja hallista 16ytyy kat-
somo otteluiden seuraamista varten. Kentén koko 64*100 metri&. (Helsingin kaupunki,
2017)

5.1.2 Myllypuron Pallomylly, Pikajuoksijankuja 9

Myllypurossa sijaitseva Pallomylly on rakennettu vanhan, hiekkapohjaisen kuplahallin ti-
lalle. Kyseessé on Talin kaltainen kiintea rakennus hieman suppeammilla sosiaalitiloilla. Ei

katsomoa. Kentan koko 64*100 metria. (Helsingin kaupunki, 2017)

5.2 Yksityiset hallit
5.2.1 Busmo-areena, Myllytontunpolku 1

PK-35:n hallinnoima Busmo-areena Myllypurossa on kaupungin vanhin yksityisessa omis-
tuksessa oleva yha toiminnassa oleva halli. Ei sosiaalitiloja. Kentan koko 96*61 metria.
(PK-35, 2017)

5.2.2 Jakoméaki-areena, Huokotie 5

FC Kontu hallinnoi Jakomaessa sijaitsevaa hallia. Hallin omistaa Ita-Helsingin Jalkapallo-
areenat Oy. Ei sosiaalitiloja. Kent&n koko 67*37,5 metrid. Liikevaihto vuonna 2017 on ollut
114 000 euroa, tulos 17 000 euroa. (FC Kontu, 2017)

10
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5.2.3 Pihlajamaen juniorihalli, Lucina Hagmanin kuja 2

PK-35 hallinnoi myds tata hallia. Halli on melko vanha ja huonokuntoinen. Ei sosiaalitiloja.
Kentéan koko 63*26 metria. (PK-35, 2017)

5.2.4 HS-Areena, To6lon Pallokentta, Urheilukatu 3

HJK hallinnoi HS-Areenaa. Halli on rahoitettu HIK:n ja FC Barcelonan valisen ystavyysot-
telun tuotoilla, ja sen ovet avattiin vuonna 2015. Kaytossa on Telia 5G Areenan sosiaaliti-
lat. Kentén koko 79*52 metria. (HJK, 2017)

5.2.5 Kapylan juniorihalli, M&kelankatu 70

Ké&apylan juniorihalli on Fumax Oy:n omistama ja hallinnoima. Yhtion toimitusjohtaja Timo
Maakannas on toiminut pitkdan Képylan Pallossa, ja hallinnointi tapahtuu kaytanndssa
KaPan toiveiden mukaan. Ei sosiaalitiloja. Kentan koko 40*70 metria. Fumax Oy liike-
vaihto 2017 267 000 euroa ja tulos 34 000 euroa. (Kapylan Juniorihalli, 2017)

5.2.6 Pajamé&en jalkapallohalli, Poutamé&entie 20

Pajaméen hallin omistaja on Helsinki Stadion Management Oy, joka toimii myos Telia 5G
Areenan taustalla. Halli on rakennettu yhteishankkeena Helsingin Jalkapalloklubin ja Paja-

maen Palloveikkojen kesken. Ei sosiaalitiloja. Kentan koko 60*40 metria. (HIK, 2017)

5.2.7 Hernesaaren halli

Hernesaaren teollisuusalueella sijaitsee Pallo-Pojat Ry:n hallinnoima Hernesaaren halli.
Hallin tarkkoja mittoja ei ole saatavilla, mutta kyseessa on juniorikupla, suunnilleen samaa

kokoa kuin Tattarisuon halli.

5.2.8 HPS halli, Pakilantie 67

Helsingin Palloseuran hallinnoima HPS halli sijaitsee seuran toimiston kupeessa Paki-
lassa. K&vin haastattelemassa seuran junioripdallikké Pasi Paakkia elokuussa 2016.
HPS:n halli on ollut seuran kaytdssa reilut kymmenen vuotta. Paakki itse on tyoskennellyt
seurassa vuodesta 2008 asti.

Hallin taustalla on erillinen osakeyhtid, mutta kaytanngssa hallin toimintaa pydrittaa ry:n
henkilokunta. Halliyhtio/seura myy aikaa hallista, eli mitd&n lisapalveluita ei ole.

Halli teettda paljon tyota seuralle. Paakki sanoikin, etta tydn puolesta mika tahansa yh-

teiso saa hallin pystytettyd, mutta yllapito vaatii niin paljon tyota, ettei siihen kaikki pystyisi.

11
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Varsinkin talven lumity6t vievat paljon aikaa ja/tai rahaa. Paakin aloittaessa tyoskentelyn
seurassa, oli jokaisessa ikdluokassa nimettyna 1-2 hallivastaavaa, jotka olivat halytetta-
vissa paikalle, jos jotain tarvitsi tehda. Kaytantd oli huono, silla yleensa paikalle tuli 3-6
henkil6& hommiin.

Toinen isosti tyollistava tehtava on ovien avaukset ja sulut. Helsingin Palloseurassa teh-
tava on toistaiseksi saatu hoidettua vapaaehtoisvoimin, silla hallin véalitttmassa laheisyy-
dessa asuu elakkeelld oleva mies, joka on sopinut hoitavansa avauksen ja sulun joka
paiva. Kaytanto on toistaiseksi toiminut ihan hyvin, silla poikkeukset ovat olleet harvassa.
Yksi tunti halliaikaa maksaa 143 euroa, siséltaen arvonlisdveron. Hallista on mahdollista
ostaa myds puolikkaan kentéan vuoro, hinta on talléin 71,50 euroa tunnilta. Hallin kaytto-
aste primetime-tunneilla (arki 17-21) on 100% ja illat 21-22 on mydskin ollut helppo tayt-
taa. Viikonloppuajasta sunnuntai on kohtuullisen helppo tayttaa, lauantai hieman hanka-
lampi. Kuukausista marraskuu ja joulukuu ovat hieman haastavampia kuin vuodenvaih-
teen jalkeiset kuukaudet, johtuen aikuisjoukkueiden harjoitusrytmista.

Tiedustelin mahdollisuutta hinnankorottamiseen kayttdasteen ollessa noin hyva. Paakki
kertoi, ettd hinnat ovat hédnen aikanaan nousseet 150%, mutta halliajan myynti& ei hénen
mielestdan voi hoitaa vain tulojen maksimoinnin nakodkulmasta. Ei ole kannattavaa jattaa
puolikkaita kenttdvuoroja tyhjiksi ja koko hallin tyhjana oleminen on turvallisuusriski.
Suoranaista myyntia Palloseurassa ei juuri harjoiteta. Paakki kertoi jakavansa ensin valta-
osan vuoroista HPS:n omille joukkueille ja lopuista yhden sdhkdpostin vanhoille asiak-
kaille.

Asiakkaista vain yksi ei ole joku alueen urheiluseuroista.

Tiedustellessani halliyhtion jarjestaméasta hallisarjasta Paakki kertoi, etta sarjojen tuotot
ovat varmasti hyvat, mutta tydémaara on niin suuri, ettei HPS:Ila ole mahdollisuutta lahtea

sellaista jarjestamaan.

5.2.9 Myllypuron Arena Centerin myyntitoimia

Haastattelin 21. huhtikuuta 2017 Myllypuron Arena Centerin hallip&dallikk6ad Markus
Rosasia. Rosas kertoi, etta heilla toiminnan kivijalkana on erilaiset tapahtumat. Tapahtu-
mat ovat AC:lle niin tarkeita, etta jarjestamista varten on organisoitu erillinen tapahtuma-
tuotantotiimi, joka ideoi, rakentaa ja myy tapahtumia.

Tapahtumien pdamarkkina ovat yritykset. Periaatteessa kaikki on raatalditavissa, mutta
yleisimmat myyntiartikkelit ovat turnauspaivéat ja kokoukset. Keskuksessa on hyvét sauna-
tilat ja mahdollisuus ruokailuun.

Lisdksi AC myy niin sanottuja "kolikkotunteja”. Kolmella eurolla saa kayttaa vapaana ole-
via kenttid, vaikka koko paivan, kunhan vain poistuu tieltd, kun kenttaa tulee kayttamaan

joku taho, joka on varannut sen itselleen.
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Myynnin kannalta Rosas kertoi, etté asiakkaita kannattaa opettaa haluttuihin asioihin. Esi-
merkkina han kertoi Gatorade-tarjouksesta. Keskuksesta saa viidella eurolla kaksi pulloa
Gatorade-urheilujuomaa. Aluksi, ennen kuin mitdén tarjouksia oli olemassa, juomat haet-
tiin ennen tapahtumaa kaupasta. Nykyaan Gatorade on koko keskuksen myydyin tuote.
Asiakkaat ovat oppineet, ettd viiden euron setelilla saa kaksi pulloa, ja koska ero ruoka-
kauppojen kappalehintoihin on lopulta melko pieni, ei asiakkaan valttamatta maksa vaivaa
koukata matkalla kaupan kautta.

Haastattelun lopuksi Rosas korosti vield kokeilemisen ja karsivallisyyden merkitysta. Uu-
sia asioita pitaa olla valmis kokeilemaan reippaasti, ja kokeiluiden kanssa on oltava myos

karsivallinen. Ensiyrittamalla onnistutaan harvoin.
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6 Nykytilanteen selvittdminen

6.1 2016-2017 talven myynti

Talven 2016-2017 liikevaihto oli noin 80000 euroa. Arki-iltojen myynti oli vaivatonta, ja
prime time —tuntien myyntiaste lahenteli 100 prosenttia. Viikonloput, varsinkin lauantait,
olivat tyhjempid. Arkipaivien aamu- ja paivakaytto lahes nolla.

6.2 Kesan 2017 myynti

Toukokuun loppuun mennessa kesan vuoroja on buukattu 21 tuntia viikkoon. Naista on
odotettavissa liikevaihtoa noin 20100 euroa. Asiakkaina on PuiUn joukkueita, yksi Korson
Palloseuran joukkue seka Kellokosken Alkun ikamiesjoukkue.

6.2.1 Kevaan 2017 tapahtumia kentalla

Kentasta on kevadn 2017 aikana alkanut muodostua paikallisen nuorison ajanvietto-
paikka. Halliyhtion puolesta harjoitusvuorojen ulkopuolisena aikana vapaakaytt6 on teori-
assa hyva juttu, silla se vahvistaa paikallista yhteisollisyytta ja antaa innokkaille jalkapal-
loilijanuorille mahdollisuuden harjoitella taitojaan vapaa-ajallaan.

Lieveilmitind on alkanut esiintyd alkoholinkayttda, kentan vahingoittamista ja jopa muiden
kenttdd kayttavien uhkailua. Siivous- ja korjaamistoimista on tullut kustannuksia, ja jopa
myynti on laskenut ongelmien vuoksi. Kuluja toimenpiteiden ja menetetyn myynnin vuoksi
on aiheutunut arviolta 5000 euroa. Vapaa-ajan kayttéa on syyta pohtia tarkkaan, jotta me-

netetty myynti saadaan minimoitua ja vahingot pidettya mahdollisimman vahaisina.

6.2.2 Tilikausi 2017

Tilikauden 2017 liikevaihto oli 78000 euroa.

6.3 Tehdyt myyntitoimenpiteet

Suurin osa asiakkaista on Puistolan Urheilijat Ry:n juniori- ja aikuisjoukkueita, joille mark-
kinointi on vaivatonta. Ulkopuolisille myynti on vaikeampaa, ja siihen yritys ei ole viela
pystynyt juurikaan panostamaan. Halliyhtio 1ahettéaa sahkopostilla PuiUn joukkueiden yh-
teyshenkil6ille tiedon ennen vuorojen myyntia, ja pyytaa varauksia kentélle. Vuorot myy-
daan noudattaen varaustoiveita parhaansa mukaan. Muiden seurojen toimijoille on lahe-

tetty pari erilaista sahkdpostia.
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Talven hallivuorojen varauksissa kaytetaan etuajo-oikeutta niiden suhteen, jotka kayttavat
kenttdd myos kesaisin.

Yritys on avannut itselleen nettisivut, osoitteessa http://www.puistolankentat.com/

Nettisivujen tarkoitus on tuoda varauskalenteri avoimeksi kaikille, seké mahdollistaa netti-

markkinointi paremmin. Tassa yritys on kuitenkin hyvin alkuvaiheessa viela.
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7 Toimenpide-ehdotukset

7.1 Liiketoimintasuunnitelman paivittaminen

Halliyhtiolla ei ole kunnollista liiketoimintasuunnitelmaa, eika kunnollista myynnin kirjanpi-
toa. Mielestani ndma asiat tulisi saada pikimmiten kuntoon, jotta suuntaviivat olisivat omis-

tajalle ja sidosryhmille selvét ja kaikki osaisivat vetdd kdyttd samaan suuntaan.

7.2 Turnaus- ja pelivuorojen tuotteistaminen

Suosittelen halliyhti6lle turnauspaivan tuotteistamista ja myymista joukkueille. Talven peli-
toimintaa dominoi Helsingissa talla hetkelld Kéapylan Pallo, PK-35 ja heidan halliyhtionsa,
Talviliigan muodossa. Talviliga on melko kallis ja pelit ovat pahimmillaan todella huonoina
ajankohtina, mutta koska vaihtoehtoa ei kaytanntssa ole, on osallistujamaara varsin kor-
kea kaikissa ikéluokissa. Talviligassa vetoaa eniten helppous. Ei tarvitse tehda muuta
kuin ilmoittautua, tulla paikalle pelaamaan ja maksaa lasku.

Turnauspaiva-tuotteen erikoisuus on tuomaritoiminta. Tuotteena on paketti tunteja hallista,
esimerkiksi lauantaiaamupadivisin 9-12, tai vaihtoehtoisesti tunti kerrallaan. Hinnan tulee
olla hieman, mutta ei liilan paljon, kallimpi kuin normaali harjoitusvuoro. Esimerkkina puo-
likkaan kentan hankinta normaalilla harjoitteluhinnalla on 70 euroa tunnilta, jolloin pelivuo-
rona se voisi olla 85 euroa, sisaltden tuomarin.

Jotta hinnoittelu olisi kestava, tulee tuomarit pystya rekrytoimaan Puistolan Urheilijoiden
vanhemmista ikaluokista. Tata on jo harjoitettu muutaman vuoden ajan, enké usko, etta
rekrytointi tuottaa ongelmia.

Tuomarin poissaolo tuottaa jarjestavalle joukkueelle talla hinnoittelumallilla 15 euron hyvi-
tyksen, olettaen ettd he hoitavat silloin tuomaroinnin itse.

Tassa lyhyesti mita jarjestavan joukkueen tulee tehda ja mita kuuluu hintaan:

Hintaan kuuluu

1. Halliaikaa sovittu maara
2. Tuomari PuiUn junioreista
3. Sosiaalitilojen kayttdoikeus

Hintaan ei kuulu

1. Vastustajan hankkiminen
a. suositeltava hankkimaan vastustaja ns. "vastavuoroisuusperiaatteella”, jol-
loin vastustajajoukkue jarjestdd myoskin harjoitusottelun
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7.3 Leiritoiminnan jarjestaminen ja myynti

Hallissa olisi varsin hyva jarjestaa jalkapalloleireja pyhien aikana, jolloin lapset ovat poissa
koulusta. Leirit ovat tydlaita mutta tuottoisia. Leiri vaatii vahintddn yhden valmentajan seka
vahintddn yhden taustajarjestelijan, joka muun muassa hoitaa ruokailut.

Ehdotus leiripaivan rungoksi:

9:00 Kokoontuminen hallilla, esittaytyminen, varusteiden vaihto

9:30 Jalkapalloharjoitus hallissa

11:00 Lounas huoltorakennuksen kahviossa

11:45 Luento huoltorakennuksen luokkahuoneessa, voidaan kayttaa myds videotykkia,
valmistautuminen paivan otteluun

12:30 Jalkapalloharjoitus hallissa

14:00 Valipala huoltorakennuksen kahviossa

14:15 Peliharjoite

15:00 Palaute paivasta ja kotiin

Leiripdiva sisaltaa lampiméan ruoan seka vdlipalan, joista lammin ruoka kannattaa tilata Pi-
topalvelu Pilkkeesta (kaytetty alueen tapahtumissa paljon) ja valipala hakea itse ruoka-
kaupasta.

Periaatteessa leirille voidaan ottaa mukaan niin paljon osallistujia kuin vain 16ytyy, mutta
tilanpuute rajoittaa varsinkin talvella hallissa osallistujien maaraa. Kesalla ulkona tilaa on
enemman.

Hinnoittelussa tulee ottaa huomioon hallivuokran liséksi valmentajan palkkio paivasta ja
ruokailukulu. Maltillisella 35 euron paivaveloituksella on maksaa valmentajalle 25 euron
korvaus tunnilta, ruokkia osallistujat ja maksaa hallin kuluja 120 euron verran tunnilta, jos
osallistujamaara saadaan kahteenkymmeneen per hallinpuolikas. Riittavan laadukas toi-
minta alkaa kiinnostamaan myds muita valmentajia, jotka ovat valmiita jopa maksamaan
paastakseen hyvan valmentajan apuvalmentajaksi yhden paivan ajaksi, ja kuuntelemaan

luentoa.

Kesalla kenttavuokra on toki pienempi, jolloin on helpompi rakentaa ja myyda viiden pai-

van leireja vastaavalla konseptilla.
Leiripdivista on tarkeaa pyytaa palaute jalkikateen kaikilta osallistujilta. NPS-kysely on hel-

poin, mutta esimerkiksi Googlen palveluilla pystyy rakentamaan sen ymparille muutakin

palautekyselya.
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7.4 Myyntipalkkioiden kehittaminen

Normaalin vuorovarausajankohdan ulkopuoliselle myynnille olisi mahdollista antaa lisa-

pontta rakentamalla myyntipalkkiojarjestelmé. Jos henkild x myy normaalin varausikkunan
ulkopuolella vuoron toimijalle y, on han oikeutettu saamaan 1/4 katteesta myyntipalkkiona.
Tuolla tavoin on mahdollista aktivoida muitakin henkil6itd markkinoimaan hallin toimintoja,
ja uudet asiakkaat on helppo ottaa seuraavalla kierroksella markkinointitoimenpiteiden pii-

riin.

7.5 Turnauspaivan malli

Turnauspaivien myyntia varten olen talvikaudelle 2018-2019 kehittanyt mallin, jolla tur-
nauksen jarjestaminen on joukkueille mahdollisimman vaivatonta. Mallissa testataan toi-
mintaa siten, etta turnauksia jarjestetaan lauantaisin klo 9-12 lapi talven. Ajankohta on va-
littu myynnin perusteella; kyseisille tunneille on erittdin vaikea myyda vakiovuoroja.
Kaikille turnauspadiville on jo l16ydetty tuomarit, ja joukkueiden hankinta on taydessa vauh-
dissa. Kevaalla naemme, miten hyvin toiminnassa onnistutaan.

Turnauspaivan ostamisesta tehdaén joukkueille kiinnostavampi antamalla kayttéoikeus
huoltorakennuksen kahvioon ilmaiseksi. Nain joukkueet voivat kerryttdd omaa tuloaan
kahviomyynnilla, ja parhaassa tapauksessa tehda jopa positiivisen taloudellisen tuloksen
saaden silti pelaajilleen laadukkaat pelit.

Joukkuehankinta on mahdollista jattaa halliyhtion harteille, mutta silloin ei voida luvata

minkaanlaista tasoryhmittelya.
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8 Yhteenveto

Jalkapallohallia on tata tyota varten tekemani taustaselvityksen perusteella vaikea pitaéa
taloudellisesti hyvana sijoituskohteena. Kaikki yksityiset hallit on perustettu muista kuin ta-
loudellisen tuoton nakokulmasta, ja osa kamppailee aivan veitsenterélla jatkuvasti.
Halliyhtiot ovat p&aasiallisesti perustettu helpottamaan harjoittelutilannetta, ja siina ne
kylla onnistuvat hyvin. Yhtididen jatkuvuuden kannalta olisi kuitenkin tarke&é osata kehit-
taé niiden toimintoja niin, etté vuorokartat olisivat mahdollisimman taysia — myos paivatun-
nit — jotta tekonurmimattojen uusiminen on aikanaan taloudellisesti mahdollista.

Yhtididen tulee kehittdd myyntiin muita tuotteita kuin vain "hallitunti”, eli miettia turnauksia,

sarjoja, leireja ja yritysyhteistyota.
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