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1 JOHDANTO

Nykyaikana ihmisille on tarjolla paljon viihdetta ja ajanvietettd. Tapahtumien kirjo on
verrattavissa eri ihmisten kiinnostuksen méaraan. Kaikille on tarjolla aina jotakin mie-
lenkiintoista. Ongelmana télle kaikelle on, ettei aika yksinkertaisesti riité kaikkien

mielenkiintoisten tapahtumien seuraamiseen. Onkin pystyttava priorisoimaan kaikis-

ta mielenkiintoisimmat tapahtumat ja osallistua niihin.

Mainonta on siirtyméssa yha enemman Internet-voittoiseksi. Kaikkea etsitaan ja il-
moitetaan sen palveluita hyddyntéen. Tapahtumajarjestéjat ovat myos sen huoman-
neet ja suunnanneet tarjonnastaan ilmoittamisen sinne. Ongelmana Internetin sisél-
I6ssé on kuitenkin, ettd sen tarjonta on hajanaista ja tietoa tapahtumista saa etsia

useasta eri paikasta.

Yritysten toiminta perustuu hyvaan liikkeideaan. Ennen liiketoiminnan aloittamista
liikeidean taytyy olla niin vahva, etta sen avulla yritys saadaan menestymaan. Lii-

keidean taytyy myos olla kehityskelpoinen, jotta sen ympérille voi perustaa yrityksen.

Opinnéytety6ssa tutkitaan aloittavan yrityksen, YourEventin, lilkeideaa. Lyhyesti sa-
nottuna YourEventin tarkoituksena on luoda toimiva ja kattava tapahtumakalenteri,
joka on loppukéayttgjalle ilmainen. Tutkimuksen tavoitteena on tutkia Internetissa
toimivan palvelun tarpeellisuutta seké toteutettavuutta. Taté tutkitaan yleisella tasol-
la ottamalla selvaa erilaisista verkkopohjaisista liikketoimintamalleista. Kilpailevia yri-
tyksia tutkimalla saadaan selville heidan ansaintalogiikkansa seka kuva markkinoiden
kovuudesta eli siitd, onko markkinoilla tilaa uudelle yritykselle. Ensisijaisesti opinnay-
tety6ssa tutkitaan YourEvent -palvelun toteutettavuutta ja sitd, onko silla mahdolli-
suuksia parjata Internetin tapahtumakalenterimarkkinoilla. Tutkimuksen aihe on eri-
tyisen ajankohtainen, silla Internetista puuttuu jo pelkastdan Suomen tasolla kaytto-

kelpoinen tapahtumakalenteri.

Tutkimuksen teoriaosuus késittelee yritystoiminnan perustamiseen liittyvaa kirjalli-

suutta. Tarkeita termeja tutkimuksen kannalta tulevat olemaan liikeidea, markkinoin-



ti ja kilpailu. Tutkimuksesta on tarkoitus tehdé liiketoiminnan toteutettavuusselvitys,
mink& vuoksi sen toteuttamisesta on myds tarkoitus kertoa yleiselld tasolla teo-
riaosuudessa. Teoriaosuutta seuraa YourEvent-palvelun esittely ja tutkiminen. Taman
jalkeen pohditaan saatuja tuloksia ja tehd&an niista johtopaatokset ja mahdolliset

kehittamisehdotukset.

Tutkimus toteutetaan hyddyntéen kvalitatiivista tutkimusmenetelmad. Tutkimus-
osuus kéasittaa toteuttavuusselvityksen, jonka paéasiallinen tarkoitus on selvittaa on-
ko liikeidea mahdollinen toteuttaa, onko se kaytannollinen sek& toteuttamiskelpoi-

nen.



2 TUTKIMUSASETELMA

Likkeidean kehittdminen yrityksille on tarked osa niiden toimintaa. llman hyvaa lii-
keideaa yrityksesté on vaikea saada kannattavaa. Opinnaytety6 tehdaén toteutetta-
vuusselvitys YourEvent-liikeideasta. Tutkimusasetelmissa kdydaan lapi tyon taustat,

tavoitteet, tutkimuskysymykset seka tutkimusmenetelmat.

2.1 Tausta, tavoitteet ja rajaukset

Olimme harjoittelussa 2009 lokakuusta 2010 maaliskuuhun Jyvaskylan ammattikor-
keakoulussa Ticorporatessa. Se on tietojenkasittelyn oma harjoittelupaikka, jossa
kehitellddn ryhmissa liikeideaa, ja sen ymparille pyritddn perustamaan yritys. Harjoit-
teluun kuului syksylla Supercoach Launch Pad Program, jossa liikeideaa kehiteltiin
rahoituksen saantia ajatellen. Emme saaneet kuitenkaan rahoitusta ideallemme,

mutta pidimme sita jatkokehittamisen arvoisena.

Harjoittelun tuloksena kehitimme ryhman kesken YourEvent-palvelun ja ryhméaan

kuuluvat Jani Hyvonen, Jaakko Karhunen, Milse Kaihlanen sek& Anssi Aatamila.

YourEvent on tapahtumakalenteri Internetissa. Sen tarkein ominaisuus kilpailijoihin
verrattuna on se, etté kayttéja voi itse rajata halunsa mukaan hénté kiinnostavat ta-
pahtumat, ja palvelu lahettaa kayttajalle sahkdpostia vain ndista hanta kiinnostavista
tapahtumista. N&in kayttgjan ei tarvitse valttamatta kayda kuin kerran Internet-
sivuilla ja han saa sdhkopostiinsa tietyin valiajoin tietoa hanta kiinnostavista tapah-

tumista.

Palvelun on tarkoitus olla kaytt&jalle ilmainen. Sen sijaan tapahtumajarjestéjille pal-
velu on maksullinen. Palvelusta voi tulla suosittukin, silla tapahtumajarjestajat ovat
varmasti valmiita maksamaan siita, ettd me mainostamme heidéan tapahtumiaan

henkildille, joita tapahtuma oikeasti kiinnostaa.



Anssi Aatamila on ottanut opinnaytetyon aiheekseen YourEventin markkinatutkimuk-
sen, johon han kdy tekemdssa kyselyn tapahtumajarjestgjille. Milse Kaihlanen tekee

taas opinnaytetyonaan itse YourEvent -sivuston.

Taman opinnaytetydn aiheena on YourEventin liikketoiminnan toteutettavuusselvitys
(business feasibility study), jossa tarkastellaan hankkeen kannattavuutta. Toteutetta-
vuusselvityksessa tarkoitus on mm. selvittad YourEventin nykytila-, kilpailu- ja mark-
kinoiden kehitysanalyyseja sek& tehda niiden pohjalta kannattavuuslaskelma. Tavoit-
teena on myos tutkia nykyisia toiminnallisuuksia ja paattéa, ovatko ne jarkevié vai ei.
Myads uusia toiminnallisuuksia on tarkoitus kehittdd mahdollisuuksien mukaan. Tar-
koituksena on siis kehittdd YourEventista valmis liikeidea, jonka ympérille voi perus-

taa menestyvéan yrityksen.

YourEventin kannattavuutta sek& toteutettavuutta halutaan tutkia siksi, etta se on
perusedellytys, jos halutaan perustaa yritys YourEventin ympadrille. Tutkimustuloksis-
ta on suoranaista hyotya yritykselle. Niiden avulla saadaan selvitettya mm. lilkeidean
kannattavuus, joka on tarke&a selvittdd ennen yrityksen perustamista. Toimeksianta-
jana saamme tarkeda tietoa liikeideasta ja siita, millaisessa muodossa sita on jarke-

vad ja kannattavaa kehittaa.

2.2 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelméan kaytetaan kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa, silla siind pyri-
tédan tapausta tutkimaan mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Kvalitatiivinen eli laa-
dullinen tutkimus kasittelee merkityksia, esimerkiksi tulos voi olla hyva tai huono. Se
ei niink&an kasittele numeroita, joita kvantitatiivinen tutkimus kasittelee. (Hirsijarvi,

Remes- & Sajavaara 2000, 151-152.)

Tarkoituksena on tehda liiketoiminnan toteutettavuusselvitys, jossa tutkitaan lii-

keideaa ja kehitetdén siitda mahdollisimman menestyva kokonaisuus. Sen avulla tar-



koitus on kuvata, tutkia ja etsi& kehitysmahdollisuuksia ja mahdollisten ongelmien

poistamista. Sen avulla voidaan analysoida aineistoa monin eri tavoin.

2.3 Tutkimuskysymykset

Opinnaytety0 sisaltaa aina jonkin tavoitteen. Sen tayttymiseksi asetetaan tutkimus-
kysymykset, joihin pyritdan vastaamaan tutkimuksesta saatujen tulosten perusteella.
Koko opinnadytety6 rakentuukin tutkimuskysymysten ymparille. Tutkimuskysymyksik-

si tavoitteiden pohjalta tassa ty6ssa muodostuivat:

Onko liikeidea toteuttamiskelpoinen?

Ensimmainen tutkimuskysymys pohtii liikeidean toteuttamiskelpoisuutta. Siin& selvi-
tetdan, onko palvelulle mahdollisia markkinoita olemassa ja kuinka niité voisi hy6-
dyntaa. Taloudellinen selvitys on tarke& osa toteuttamiskelpoisuutta. Silla méaaritel-
laan palvelun tarjoama voiton maara ja sen myota tulevaisuuden laajentumismahdol-
lisuudet. Taloudellisesti on myds merkittavaa tietadd, millaisia resursseja palvelun pe-

rustaminen vaatii.

Tarvitseeko toimeksiantajan (YourEvent) liikeideaa kehittéaa?

Toisessa tutkimuskysymyksessa pohjaudutaan ensimmaiseen tutkimuskysymykseen
ja selvitetdan, tarvitseeko liikeideaa kehittaa. Kehitteill oleva palvelu voi vaatia viela
lisdd suunnittelua, jotta siitd saadaan kilpailukykyinen kokonaisuus. On pyrittava loy-

tdmaan ratkaisu, joka toimii toimeksiantajalle kustannustehokkaasti.

Onko kilpailevia palveluja?

Kolmannessa tutkimuskysymyksessa tutkitaan yleisesti, millaisia mahdollisia kilpaile-
via palveluilta on tarjolla markkinoilla. Tarkoituksena on myos pohtia, ovatko kilpaile-
vat yritykset lilankin vahvoja ja onko uusille yrityksille tilaa talla kentélla. Tahan ai-
heeseen liittyen olisi my6s tarkoitus selvittaa vastaavasti, onko toimeksiantajan lii-
keideassa jokin uniikki ratkaisu verrattuna kilpailijoihin, jonka avulla olisi mahdollista

saavuttaa etulyontiasema markkinoilla.



3 YRITYSTOIMINNASTA YLEISESTI

Lahtokohtana yrityksen toiminnan aloittamiselle on, ettd on olemassa jokin idea,
jonka ympaérille voi liikketoiminnan perustaa. Tamé johtaa myohemmassa vaiheessa
likeidean syntyyn, jota analysoidaan esimerkiksi toteutettavuusselvityksen avulla.
Jokainen yritystoiminta tarvitsee toiminnan aloittamiselle sijoittajia ja t4td myoten
saatua padomaa. Sijoittajat ovat erittéin kiinnostuneita, mihin rahansa laittavat. T&as-
ta syysta onkin tarkeaa tarkastella, tutkia ja kehittaa lilkeideaa perinpohjaisesti, jotta

rahoittajat saadaan kiinnostumaan hankkeesta. (McKinsey & Company 2000, 20-21.)

3.1 Toteutettavuusselvitys

Toteutettavuusselvityksen tarkoituksena on maarittad, onko lilkkeidea mahdollinen
toteuttaa, onko se kaytannéllinen ja toteuttamiskelpoinen. Siiné tarkastellaan liike-
toimintamahdollisuuden niin positiivisia kuin negatiivisiakin ndkdkohtia tasapuolises-
ti. Toteutettavuusselvitys kannattaa tehda ennen uuden yrityksen perustamista. Sen
avulla voi tehdd helpommin oikean paatoksen yrityksen perustamisesta. (Hoagland &

Williamson 2000.)

Liikketoiminnan toteutettavuusselvitykseen tulee sisallyttda seuraavat asiat:

e tuote tai palvelu

e tekniikka

e markkinaymparisto

e Kilpailu

e teollisuus

e liiketoimintamalli

e markkinointi- ja myyntistrategia

e tuotanto/toiminnalliset vaatimukset
e johdon ja henkil6ston vaatimukset

e tekijanoikeudet
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saannokset ja ymparistokysymykset

kriittiset riskitekijat

rahoitusennusteet seka

rahoitustarve seka strategia (Thompson 2005).

Seuraavissa osiossa selvitetdan, mité kukin luku pitaa sisallaan. Niiden pohjalta saa-

daan perusta toteutettavuusselvityksen toteuttamiselle.

Tuote tai palvelu

Tuote tai palvelu kuvataan yksiselitteisesti ja selvasti. Kuinka asiakkaat voivat ostaa ja
kayttaa tuotetta seikkaperaisesti selitettyna? Millaisia materiaaleja tuote tarvitsee?
Kuinka tuotteen testaus aiotaan toteuttaa, jotta varmistetaan, etta tuote toimii, ku-
ten on toivottukin? Onko suunnitelmia paivittaa tuotetta tai palvelua tulevaisuudes-

sa? (Thompson 2005.)

Teknologia
Luvussa tarkennetaan tuotteen tai palvelun teknisia tietoja. Millaisia tutkimuksia ja
kehityksia on meneilla&n seké tulossa? Listataan teknologiset termit seka kerrotaan

lyhyesti, mita ne tarkoittavat. (Thompson 2005.)

Markkinaymparisto

Kohdemarkkinat

Mitké& ovat kohdemarkkinat loppukayttajille ja asiakkaille? Kuinka loppukéyttgjat ja
asiakkaat hyotyvat, miten ja miksi he ovat valmiita ostamaan tuotteen tai palvelun?

Kuinka suuri mahdollisuus on nailla markkinoilla onnistua? (Thompson 2005.)

Yritysmarkkinat
Mika toimiala on kohdemarkkinoiden kohteena? Ketk& ovat avaintoimijat, jotka os-
tavat tuotetta? Mik& on markkinoiden koko ja millaista markkinaosuutta yritys tavoit-

telee? (Thompson 2005.)



11

Kuluttajamarkkinat

Kuvataan vaestOrakenteellisia syitd, kuten ik&, tulotaso, sukupuoli, koulutus seka et-
nisyys kohdemarkkinoita ajatellen. Kerrotaan lisaksi ostokayttaytymisesta. (Thomp-
son 2005.)

Kilpailu

Kuvataan kohdemarkkinoiden suora ja epéasuora kilpailu. Listataan avainkilpailijoiden
markkinaosuus, resurssit, tuotteiden ja markkinoiden painopisteet, tavoitteet, stra-
tegiat, vahvuudet sek& heikkoudet. Kerrotaan suurimmista esteisté paasta kohde-
markkinoille. Onko tuote tai palvelu ainutlaatuinen kilpailijoihin néhden? Kuinka vai-
keaa kilpailijoiden on kopioida yrityksen tuote tai palvelu? Kuinka kilpailijat tulevat

reagoimaan tuotejulkaisuun ja miké on yrityksen vastastrategia? (Thompson 2005.)

Toimiala
Milla toimialalla yritys toimii? Mik& on sen koko, kasvuvauhti seka tulevaisuuden na-

kymat? Kuinka toimialan markkinat méaraytyvat? (Thompson 2005.)

Liiketoimintamalli
Kuvataan yrityksen liiketoimintamalli. Miten liiketoiminta tuottaa tuloja? (Thompson
2005.)

Markkinointi- ja myyntistrategia

Kerrotaan perustiedot markkinoinnin ja myynnin strategioista. Onko strategisia
kumppanuuksia tai suunnitelmia niistd? Mik& on jakelustrategia, esim. Internet? Mi-
k& on hinnoittelustrategia, sisallytetaan bruttokateprosentti. Mitka ovat tyypillisim-
mat maksuehdot asiakkaille? Kerrotaan muista olennaisista asioista kuten takuusta.

Siséllytetaan kappaleeseen markkinointibudjetti vuosille 123. (Thompson 2005.)

Tuotannolliset ja toiminnalliset vaatimukset
Kuinka ja missé yritys valmistaa lopputuotteen tai -palvelun, ja paljonko tulee mak-
samaan? Millaisia fyysisia tiloja tarvitaan, sisallytetaan sijainti, koko, ik& ja kunto?

Vuokrataanko tila vai ostetaanko, tarvitaanko remonttia ja paljonko se maksaa?
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Kuinka monimutkainen on tuotantoprosessi, tarvitaanko jotain laitteistoja? (Thomp-
son 2005.)

Johto ja henkilosto

Listataan ehdotetut avainjohtajat ja kuvataan heisté seuraavat asiat: tittelit, vastuu-
alueet, olennainen tausta, kokemus, taidot ja kustannukset. Luonnos henkiloston
vaatimuksista, keita tarvitaan nyt, vuoden paasta seka pitkalla taéhtaimelld? Millaisia
taitoja ja edellytyksia vaaditaan seka millaiset rahoitusvaikutukset niilla on tulok-

seen? (Thompson 2005.)

Tekijanoikeudet
Kuvataan patentit, tekijanoikeudet ja tavaramerkit, jotka on hankittu tai ollaan hank-

kimassa (Thompson 2005).

Saanndkset seka ymparistokysymykset

Voiko joku ei-taloudellinen voima vaikuttaa yritykseen (Thompson 2005)?

Kriittiset riskitekijat
Kuvataan kriittiset riskit, joita yritys kohtaa nyt ja tulevaisuudessa. Kaytetaan hyvaksi
SWOTia seké Porterin 5 kilpailuvoiman mallia. Naista kerrotaan tarkemmin myo-

hemmin. Kuinka lievennét kutakin riskia? (Thompson 2005.)

Rahoitusennusteet
e Tuloennuste kolmelta ensimmaiseltd vuodelta
e Kassavirtaennusteet, 1. vuosi kuukausittain, 2.@3. vuosi vuosittain seka

e Kriittinen piste (Thompson 2005).

Rahoitustarve seka strategia

Kuinka paljon yritys tarvitsee rahoitusta seka milloin sit4 aiotaan ottaa? Mitka tulot ja
varat turvaa rahoituksen? Kenelt4 saadaan rahoitusta? Mika on velan suhde omaan
padomaan? Milloin rahoittajat odottavat saavansa omat takaisin? Mika on sijoitetun

padoman tuotto? (Thompson 2005.)
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3.2 Kannattavuus

Yritystoiminnassa tuottojen pitaa olla pitkalla aikavalilla kustannuksia suuremmat eli
toiminnan on oltava kannattavaa, jotta yritys menestyy markkinoilla. Kannattavuutta
mitataan eri tavoin riippuen liikeideasta. On muistettava, ettd useimmissa tapauksis-
sa kannattavuutta on hyva mitata pidemmalla aikavalilla, eikd vain yhden tilinpaatos-
kauden perusteella. Useimmiten kannattavuuden tunnuslukuna k&ytetaan sijoitetun
padoman tuottoprosenttia (SiPo). Luku kertoo tuoton suuruudesta, jonka se voi saa-

da aikaan sijoitetuille varoille. (Sutinen & Antikainen 1996, 338-339.)

SiPo _ nettotulos + korkokulut
sijoitettu padoma

KUVIO 1. Sijoitettu pddoma (Sutinen & Antikainen 1996, 338)

Kannattavuuslaskelma

Olennaisinta on tiet&4, kuinka paljon yrityksen on tuotettava myyntid, jotta se voi
selviytya kaikista kuluista ja tuottaa sen yrittgjalle voittoa. Tama tarkoittaa niin sano-
tun kriittisen pisteen selvittadmista eli myynnin vuotuisen minimi myynnin selvittamis-

ta. (Sutinen & Antikainen 1996, 92.)

Tuotot

Myyntitulot

Kokonaiskustannukset

Kriittinen piste

Kiinteat kustannukset

Toiminta-aste

KUVIO 2. Kustannusten, tuottojen ja kannattavuuden kehitys (Rissanen 2007, 187)
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3.3 Visio

Yrityksen kehitysty0 kulkee kasi kéddessa vision kanssa. Yritystoiminnassa vision avulla
ohjataan yrityksen kehityssuuntaa, pddmaaria ja tavoitteita. Sen avulla hahmotellaan
kyseisen toimialan tulevaisuuden nakymié ja oman yrityksen sijoittumista tana aika-
na. Visio toimii eraanlaisena nakyna yrityksen tavoitteista ja kulusta. Se toimii alussa
lahtokohtana liikeidealle ja tata mydten my6hemmin sité tarkastelevan toiminta-
suunnitelman tekemisessa. Hyva visio on erdanlainen tavoitetila, johon yritys pyrkii

padsemaan. (Rissanen 2007, 166-168.)

3.4 Liikeidea

Yrityksen liikeideassa vastausta etsitddn muun muassa seuraavanlaisiin kysymyksiin:
e Miten toimien yrityksen visio ja paatavoitteet saavutetaan?
e Milla keinoilla yritys menestyy kilpailussa?
e Miten toiminta ja resurssit suunnataan?

e Miten eri osa-alueilla edetaan jne. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 82.)

Liikeidean avulla pyritaan tayttdmaan jokin aukko valitulla markkina-alueella. Sen
avulla tyydytetdan jokin asiakkaan tarve ja tata myoten ansaitaan rahaa yritykselle.
Hyva liikeidea on valttamé&ton menestyvan yrityksen perustamiselle ja toiminnalle. Se
voi olla jokin jo olemassa oleva tai aivan uusiksi kehitetty idea. Markkinoita hallitsevi-
en yritysten pohjana on aina jokin tarkasti suunniteltu liikeidea. Niiden taustalla on
erilaisia syntytarinoita. Ne voidaan jakaa seuraavissa alaluvuissa kasiteltaviin viiteen

eri ryhmaan. (Rissanen 2006, 67.)

3.4.1 Uusiin innovaatioihin perustuva liikeidea

Liikeidea voi olla sidoksissa monesti johonkin uniikkiin ratkaisuun tai keksint6on, jota

kehittdmalla ja tutkimalla saadaan markkinoilla etua muihin kilpailijoihin. TAma uu-

siin innovaatioihin perustuva lilkeidea on yleensd melko rahaa ja aikaa vieva prosessi.
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Aikataulu perusinnovaatiosta markkinatuotteeseen saattaa ajallisesti vieda jopa 10
vuotta. (Rissanen 2006, 67.)

3.4.2 Toimintaympaériston muutoksen avaamat mahdollisuudet

Taman likkeidean synnyssé arvojen, asenteiden tai lainsaddannon muutoksella on
tarked asema. Muutos avaa mahdollisuudet uudelle toiminnalle. Arvojen ja asentei-
den muutoksella voi olla maailman mittakaavassa suuretkin vaikutukset. Tasté hyva-
na esimerkkiné on elintarviketeollisuuteen syntynyt luomutuotannon toimiala. (Ris-

sanen 2006, 67-68.)

3.4.3 Liikeidean siirto uusille markkinoille

Tama liikkeidean syntytapa on ehkapa tavallisin tapa aloittaa yritystoiminta. Tassa
tavassa jo ennestaan kokeiltu yrityskonsepti siirretdan uusille markkinoille, tavallises-
ti toiselle paikkakunnalle. Joissakin tapauksissa yritys siirretaan kilpailemaan jonkin
toisen yrityksen kanssa samoista markkinoista ja asiakkaista. Tama on kaikista vaih-

toehdoista melko turvallinen tapa aloittaa yritystoiminta. (Rissanen 2006, 68.)

3.4.4 Toimintaa tehostava liikeidea

Tama toimintatapa pyrkii parantamaan ja tehostamaan jo k&ytosséa olevaa innovaa-
tiota. Tama liikketoiminnan kehittelytapa on Pk-yrityksille tavallisin. Sen tarjoamia
etuja ovat, etta siihen liittyvat riskit pysyvat minimaalisina ja se ei vaadi suuria re-

sursseja. (Rissanen 2006, 68.)

3.4.5 Vanhojen ideoiden kierratys

Kyseinen toimintatapa pyrkii myos kdyttdméaan vanhaa ideaa hyvaksi, mutta hieman
eri tavalla kuin toimintaa tehostava liikeidea. Tassé tapauksessa vanha idea hanki-
taan esimerkiksi joltakin konkurssipesélta haltuun. Vanhat ideat kierratetaan ja pilko-

taan uusiksi toimiviksi kokonaisuuksiksi. (Rissanen 2006, 68.)



16

Liikeidean kehittdminen on valttdmé&tonta monessakin tapauksessa. Vain harva lii-
keidea on sisalldltdan niin uusi, ettei sen kehittdminen ole tarpeen myéhemmassa
vaiheessa. Yrityksessé toimivien tyontekijoiden on oltava jatkuvasti tietoisia vallitse-
vasta liilkeideasta. Tama edesauttaa sitd, etta kaikki paivittain yrityksessa tehtavat
paatokset ja toimenpiteet palvelisivat sen toimintaa ja etenkin sen asiakkaita mah-

dollisimman hyvin. (Bergstrom & Leppéanen 2007, 20.)

Lilkeideaa suunniteltaessa se voidaan jakaa suoraan neljaén osa-alueeseen. Niita

ovat kohderyhma, mielikuva eli imago, tuotteet ja toimintatapa.

Kohderyhma

Yrityksen liikeideaa suunniteltaessa on syyta kartoittaa kohderyhma, eli kenelle pal-
veluita tai tavaroita tulisi markkinoida. On tiedettava esimerkiksi mita lehtia kyseiset
ihmiset lukevat, tai mité tv-ohjelmia he katsovat. On hyvéa tuntea kohderyhm4, jotta
asiakkaan tarpeet pystyttéisiin tadyttamaan mahdollisimman monipuolisesti ja tarkas-

ti. (Bergstrom & Leppanen 2007, 20-21.)

Imago
Tarkeda on miettid, millainen kuva yrityksesta halutaan asiakkaille valittéa. Imago
kertoo, millainen vaikutelma asiakkaille valittyy yrityksen tuotteista ja kuinka han

mahdollisesti niisté kertoo muille. (Bergstrom & Leppanen 2007, 21.)

Tuotteet

Tarkeda on miettid, mita asiakkaille halutaan tarjota. Yrityksen on erotuttava eduk-
seen markkinoilla muista kilpailijoista. Minka vuoksi juuri tdméan yrityksen tuote on
paras markkinoilla? Miten ne tyydyttavéat asiakkaan tarpeen? (Bergstrém & Leppanen

2007, 21.)

Toimintatapa

Miten pitdisi toimia, jotta tuotteet/palvelut menisivat kaupaksi? Miten hinnoittelut ja
mainonta kannattaisi jarjestaa? Mika tekee yrityksesta omintakeisen? Voi olla, etta
yritys on paikkakunnalla ainoa laatuaan, mutta muussa tapauksessa yksi tarkeimmis-

t& asioista on miettia, kuinka erottua massasta. Tassa tapauksessa esimerkiksi liike-
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paikalla, aukioloajoilla ja mainoksilla voi olla erityisen suurikin merkitys. (Bergstrom &
Leppénen 2007, 21.)

3.4.6 Liiketoimintamalli

Lilketoimintamallin avulla on helppo ymmartaé yrityksen toimitapoja. Liiketoiminta-
malli kuvaa yrityksessa tapahtuvia toimintoja seké& niiden valisia suhteita. Siihen kuu-
luvat yrityksen kaikki toiminnot joiden avulla tuote tai palvelu saadaan tuotetuksi ja

toimitetuksi loppuasiakkaalle. (Liiketoimintamalli n.d.)

Huolto ja

— Jakelu —>
palvelut

Tutkimus ja Markkinointi ja
tuotekehitys Tuotanto myynti

KUVIO 3. Yleinen liiketoimintamalli (Likketoimintamalli n.d.)

3.5 Yrityksen riskienhallinta

Riskienhallinnalla tarkoitetaan yrityksen toimintaa riskien tunnistamiseksi seka niiden
estamiseksi. Sen tunnistamiseksi on erilaisia analyysej, joista tutkitaan tarkemmin

SWOT-analyysié sekéa Porterin viiden kilpailuvoiman mallia.

SWOT

SWOT-analyysin eli nelikenttdanalyysin avulla voidaan arvioida yrityksen riskitekijoi-
ta. Se on arviointi-, tilanne- sek& kehitysanalyysi. Se on neliosainen taulukkomalli,
jossa ylhaalla ovat omat vahvuudet seké heikkoudet seké& alhaalla ymparistén tuomat

mahdollisuudet sekd uhat. (Lipidinen 2000, 46.)

SWOT-kirjainyhdistelma tulee sanoista Strenghts, Weaknesses, Opportunies ja
Threats. Vahvuudet ja heikkoudet kuvaavat yrityksen omia tdmanhetkisia ominai-
suuksia. Mahdollisuudet ja uhat kuvaavat taas ymparistosta johtuvia ulkoisia tekijoi-

ta. (Lipidinen 2000, 46.)
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VAHVUUDET HEIKKOUDET

:Qenr<n. =

MAHDOLLISUUDET UHAT

KUVIO 4. SWOT-analyysin pohja (Lipidinen 2000, 46)

Porterin 5 kilpailuvoiman malli

Michael Porterin luoma 5 kilpailuvoiman malli kuvaa voimia, jotka ilmoittavat tutkit-
tavan toimialan houkuttelevaisuuden yrityksen ndkokulmasta. Porterin mallin avulla
saadaan selville yrityksen keskimaaraisen nettotuoton suuruus kaytetysta padomas-
ta. Nama viisi tekijad maaraavat myos alan kannattavuuden. Niilla on vaikutuksia
kyseisen toimialan yritysten hintoihin, kustannuksiin seka investointeihin, joilla on
vaikutusta oman padoman tuottoon. Ne sopivat erinomaisesti erilaisten palveluiden
ja tuotteiden tarkasteluun. Viisi voimaa késittaa seuraavat asiat: uusien kilpailijoiden
ilmentyminen markkinoille, korvaavien palveluiden tai tuotteiden uhkan, asiakkaiden
neuvotteluvoiman, hankkijoiden neuvotteluvoimaan ja kilpailijoiden keskindiseen

kilpailun. (Porter 1991, 16-18.)
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Uusien tulokkaiden
uhka

!

Hankkijoiden I —
neuvotteluasema —3p1  Alallakilpailevat kilpailijat —|qGmm—

Korvaavien tuotteiden
uhka

Asiakkaiden
neuvotteluasema

KUVIO 5. Porterin viiden kilpailuvoiman malli (Porter 1991, 17)

3.6 Markkinointi ja markkinointisuunnitelma

Asiakkaat méaarittavat yrityksen olemassaolon ja kasvun. On tiedettdva kuinka yrityk-
sen tuotteet ja palvelut saadaan tulevien asiakkaiden tietoisuuteen. Tasta syysta yri-
tyksen tulee tuntea asiakkaidensa tarpeet ja kiinnostukset mahdollisimman hyvin,
jotta menestyva markkinointi olisi mahdollista. Taman vuoksi markkinointi on elin-
tarked osa-alue yrityksen menestymisen kannalta. K&sitteena markkinointi on laaja ja
se koskee kaikkia yrityksen tekemia toimia, kuten esimerkiksi tutkimus- ja tuotekehi-
tystyotd, tuotantoa, taloushallintoa, myyntié ja asiakassuhteiden hoitoa. Kaikissa
naissa asioissa onkin mietittava: Mit& hyotya kyseinen tuote/palvelu tarjoaa asiak-
kaalle ja onko siitd mahdollisesti jotakin hydtya muihin kilpailijoihin néhden? (McKin-

sey & Company 2000, 67-69, 79-81; Ruuska ym. 2001, 28.)

Liikeidea on saatava menemaan lapi sijoittajille, jotta yritys voi toimia. Heita kiinnos-
taa erityisesti tuotteen tai palvelun tarjoamat markkinat ja siita tulevat tuotot. Mark-
kinamahdollisuuksien vakuuttamiseksi kaytetaan yleisesti markkinointisuunnitelmaa,
ja se on myos osa liiketoimintasuunnitelmaa. Markkinointisuunnitelman tehtavana
on maarittad mahdolliset markkinat, hinnoittelustrategia ja jakelun toteutus. (McKin-

sey & Company 2000, 67-68.)
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3.6.1 4P (markkinointimix)

Tavoiteltuihin pdadmaariin paasemiseksi on luotava jokin suunnitelma, jonka avulla
niihin paastaan. Suunnitelman noudattamiseksi on jaettava tehtévat erindisiin toi-
menpiteisiin. Markkinoinnissa ndmé toimenpiteet voidaan jakaa niin kutsutun 4pP-
mallin (tuote, hinta, jakelu ja markkinointiviestintd) mukaan. (McKinsey & Company
2000, 75-76.)

Tuote
Yrityksen paras kilpailuvaltti verrattuna muihin kilpailijoihin ovat sen omat tuotteet ja
palvelut. Asiakkaat kiinnittavat huomion yrityksen tarjoamiin palveluihin, tai tuottei-

siin juuri markkinoinnin avulla. (Ruuska ym. 2001, 28.)

Hinta
Asiakkaan nédktkulmasta tuotteiden hinta on erityisen tarkeda. lhmiset luovat vertai-
lupohjia etenkin hinta-laatusuhteiden mukaan. Tasta johtuen hintaratkaisujen miet-

timinen on olennaista markkinoinnin kannalta. (Ruuska ym. 2001, 30.)

Jakelu

Jakelukanavat muodostavat myods yhden tarkeimmista markkinoinnin osa-alueista.
On mahdollista hyddyntéa joko ulkoista jakeluyritysta tai hoitaa se kokonaan itse.
Jakelukanavan valintaan vaikuttaa markkinoitavan tuotteen/palvelun kayttétarkoi-
tus. Esimerkiksi tietoteknisen palvelun markkinointi tapahtuu paaosin Internetissa,
kun taas jonkin muun tuotteen markkinointi tapahtuu enemmalti tv- ja lehtimainon-
nan avulla. Tastéd huolimatta yhd enemmaén myyntikanavana kdytetaan Internetin
tarjoamaa kenttéd, jossa suuren asiakasmaaran saaminen voi olla varsin nopeaa.

(Ruuska ym. 2001, 30.)

Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintd jaetaan neljaén osa-alueeseen:

e Mainonta

e Myyntityo
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e Myynninedistaminen

e Tiedotus- ja suhdetoiminta

Markkinointiviestinnan tarkoitus on tuoda tuote tai palvelu asiakkaan tietoisuuteen.
Sen avulla luodaan mielikuva asiakkaalle. Mainontaa kaytetaan uusien asiakkaiden
hankintaan. Sen avulla asiakasta houkutellaan ostamaan tuote/palvelu tai vahintaan
tutustumaan ja vertailemaan sita tarkemmin. (Bergstrom & Leppanen 2003, 273;

Ruuska ym. 2001, 32.)

3.7 Kilpailu

Markkinoinnin liséksi yrityksen on tunnettava omat kilpailijansa. Markkinointisuunni-
telman yksi osa-alue liittyy kilpailijoiden kartoittamiseen. Tarke&a on méaaritelld, mik-
si ja miten oma yritys on kilpailijoita parempi. Samoista markkina-alueista kilpailtaes-
sa on etua, mita tarkemmin kilpalevien yritysten toiminnan tuntee. Térkedé on osata
hahmottaa sen hetkinen kilpailutilanne ja osata visioida tulevaisuuden mahdollisuu-
det. Kilpailevista yrityksista on syyté selvittad, mitka ovat niiden hyvat ja heikot puo-

let, seka markkinaosuudet. (McKinsey & Company 2000, 69-71.)
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4 YOUREVENTIN TOTEUTETTAVUUSSELVITYS

Tutkimus toteutettiin tekemalla lilketoiminnan toteutettavuusselvitys YourEvent-
palvelulle. Tarkeita seikkoja tutkimuksen toteutukselle on tutkia etenkin taloudellisia,
teknisi& ja jo olemassa olevia markkinoita. Olennaista koko tutkimukselle on selvit-
ta&, onko YourEventin kaltaiselle yritykselle tilaa sen markkinoilla ja etenkin mita se
tulee vaatimaan. Suurin ongelma tutkimukselle tulee olemaan taloudellisten tekijoi-
den tarkka selvittaminen. YourEventin kaltaisen yrityksen perustamiseen liittyvat
kulut voidaan kuitenkin tutkimuksen perusteella arvioida I6yhasti vastaamaan todel-

lisia kulueria.

4.1 Palvelu

YourEvent on Internet-sivusto ja sen asiakkaita ovat tapahtumajarjestéjat. Se tarjoaa
tapahtumajarjestéjille palvelua, jossa heidan tapahtumiaan markkinoidaan Internet-

sivujen kautta.

Tapahtumien markkinointi tapahtuu niin, etta palvelu l&hetta& séhkdpostiviesteja
rekisteroityneille kayttajille. Kayttajat voivat valita profiilisivullaan, millaisista tapah-
tumista he ovat kiinnostuneita. Kiinnostuksen kohteeksi voi valita esimerkiksi kirjaili-
jan tai nayttelijan nimen tai vaikkapa esityspaikan mukaan. Periaatteessa kayttéja voi
valita rajattomasta listasta mielenkiinnon kohteen, ja jos sité ei vield ole, kayttdja voi
luoda sellaisen. Kayttaja lisaa siis profiilisivulleen tageja eli avainsanoja. Taman tie-
don mukaan jokaiselle kayttajalle lahetaan tietoa vain hanta kiinnostavista tapahtu-

mista. Palvelu on siis Internet-sivusto ja se auttaa |6ytamaan tapahtumille asiakkaita.

Palvelun asiakkaat eli tapahtumajarjestéjat ilmoittavat meille tapahtumista ja me
markkinoimme niita sivustomme kautta rekisteroéityneille kayttajille. Tapahtumajér-
jestdjien laskutus tapahtuu perusmaksun seka lahetettyjen viestien mukaan. Palvelu
on edullinen markkinointikeino tapahtumille ja se markkinoi jokaista tapahtumaa

vain tapahtumasta kiinnostuneille.
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Palvelu on Internet-sivusto ja se tarvitsee ensisijaisesti suuren maaran rekisteroity-
neita kayttajia seka tapahtumajarjestajan ilmoittamia tapahtumia. Se ei tarvitse eri-
tyisesti tiettyja materiaaleja, vain toimivan Internet-sivuston, kayttajat seka asiak-

kaat.

Palvelun testaus on tarkoitus suorittaa Keski-Suomen alueella. Aluksi sivustolle on
tarkoitus hankkia muutamia avainasiakkaita, kuten mahdollisesti Jyvaskylan kaupun-
ki, Jyvaskylan ammattikorkeakoulu, Jyvaskylan yliopisto seka alueen ravintoloita, ta-
pahtumajarjestdjia ja urheiluseuroja. Tamén jalkeen palvelua on tarkoitus markkinoi-
da Keski-Suomen opiskelijoille séhkdpostin kautta sekd mahdollisesti pitamalla tie-
toiskuja kouluissa. Heidan toivotaan olevan palvelun ensimmaiset kayttajat. Palvelua
tullaan siis testaamaan avainasiakkaiden seké Keski-Suomen opiskelijoiden keskuu-
dessa. Jos palvelu herattaa kiinnostusta niin asiakkaissa kuin kayttajissakin on, siita

tarkoitus tehda testauksen jalkeen valtakunnallinen.

Palvelua on tarkoitus kehittda koko ajan eteenpdin ja suunnitelmissa on tehda siité
maailmanlaajuinen. TAma on jarkevinta kenties toteuttaa niin, etta palvelu myytaisiin
muihin maihin. Toinen mahdollisuus on taas se, etté YourEvent tekee sivustosta itse
maailmanlaajuisen, mutta se vaatisi paljon enemman resursseja. Palveluun on tarkoi-
tus myos kehittdd muita toiminnallisuuksia, kuten mahdollisesti oma yhteis6 ja lippu-

kauppa.

4.2 Teknologia

YourEvent on yksinkertaisesti sanottuna Internet-sivusto. Kaikki teknologiat liittyvat
ohjelmointiin. Sivusto on tarkoitus toteuttaa PHP-, MySQL- seka JAVA-

ohjelmointikielien avulla.
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4.3 Markkinaymparisto

YourEvent pyrkii aloittamaan toimintansa paikallisesti Keski-Suomen alueelta. Seutu
on muuttovoittoista aluetta ja se houkuttelee ihmisid osallistumaan tapahtumiin
my0s lahiympéaryskunnista. Jyvaskyla on tunnettu opiskelijakaupunki, mink& vuoksi
tapahtumia alueella on melko paljon. Jyvaskyléan seudun etuna YourEventin kannalta
on, etté sielté puuttuu kokonaan kattava tapahtumista ilmoittava kalenteri. Tiedot
tapahtumista I0ytyvat todella hajanaisesti.

Mybhemmaéssé vaiheessa YourEventin olisi tarkoitus laajeta koko Suomea kasittavak-

si tapahtumakalenteriksi.

4.3.1 Kohdemarkkinat

Internet on jatkuvasti kasvava verkko, joka jatkaa loputtomasti laajenemistaan. Sen
tietomaara on varsin suuri, mika lisaé vaikeutta |0ytaa haluttuja asioita. Tasta syysta
yh& enemman kysyntaa markkinoilla tulee olemaan tietoa kokoavilla palveluilla. You-
rEventin liiketoiminta tapahtuu paéasiassa Internetissa. Yritys pyrkii I6ytdmaan asiak-
kailleen potentiaalisia kayttajia, yksildimaan heidén kiinnostuksensa ja ohjaamaan

heidat oikeaan paikkaan.

Asiakkaita tulevat olemaan erilaiset tapahtumajarjestdjat, joiden palveluita YourE-
vent toiminnallaan my6s mainostaa. Varsinainen rahavirta tuleekin juuri néilta tapah-
tumajarjestdjilta, joita Suomessa on arviolta noin 50 000. Tarkoituksena on saada eri
tapahtumajarjestéjat ja heidan palvelunsa paremmin nékyville Internetissé ja l6ytaa
niille potentiaaliset asiakkaat. Talla hetkelld Internetin tarjoamat tapahtumat 16ytyvat
varsin laajasti monelta eri sivustolta, eiké kattavaa yhtendista tapahtumanhakupalve-
lua ole, ellei tallaiseksi lasketa esimerkiksi lippukauppojen uutiskirjeitd . Ne kuitenkin
lahettavat tietoa kaikista tapahtumista, eika kayttdja voi valita sita tietoa, misté han
haluaa informaatiota. Tapahtumien mainonnan hajanaisuus onkin toisaalta YourE-
ventin kilpailuvaltti, koska se pyrkii keskittaméaan tapahtumat yhdelle ja samalle si-

vustolle.
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Yritykset ovat varsin kiinnostuneita pitkakestoisista asiakassuhteista. Nama kanta-
asiakkaat ovat kullan arvoisia, silla ne tuovat sdanndllista rahatuloa. YourEvent tarjo-
aakin toiminnallaan asiakkailleen juuri naita kayttajaryhmié. Rekisteroityneet kaytta-
jat saavat automaattisesti tietoa valitsemistaan kiinnostuksensa kohteista, ja heidan
on helpompi 16yt44 haluamansa tapahtumat ja paasta nauttimaan niiden tarjonnas-
ta. Yritysten omien asiakkaiden saanti néin ollen helpottuu, koska k&yttajat ovat tie-
toisempia tarjolla olevista tapahtumista ja esimerkiksi niiden p&asylippujen saata-

vuudesta.

Yritykset joutuvat kayttdmaan varsin suuria summia pelkastééan jo markkinointiin.
YourEventin tarjoamat palvelut ovat hinnaltaan yrityksille edullisia, mik& voi parhaas-
sa mahdollisessa tapauksessa pienentaa niiden markkinointiin satsaamia varoja. Yri-
tykset voivat valita, kuinka nakyvésti heidan tarjoamiaan tapahtumia mainostetaan.
YourEventin palveluiden méara ja kattavuus on suhteessa yrityksen omaan asiakas-
maaréaan ja etenkin tapahtumien lukumaaraan Tasta syysta YourEventin palvelut ovat

jarkevia ratkaisuja myos pienemmille yrityksille.

Loppukayttdjan nakbkulmasta hanen tapahtumien etsimisensé helpottuu huomatta-
vasti YourEvent-palvelun avulla. Sen my6téa han pystyy etsiméan tapahtumia saman
verkkosivun kautta nopeasti ja helposti. Loppukayttdjan kannalta paras ominaisuus
perustuu hanen rekisterdidyttyd YourEventin jaseneksi. Rekisterditymisen jalkeen
han voi yksiloida ja tallentaa kiinnostuksensa kohteet ja tatd myodten saada tietoa
automaattisesti néistd sdhkopostiinsa. Kdytanndssa tama toimii niin, etta kayttaja voi
lista tageja hanen kiinnostuksen kohteistaan, esimerkiksi Arnold Schwarzenegger
voi olla yksi tagi. Jos tulee tapahtuma, johon Arnold Schwarzenegger liittyy jotenkin,
kayttajaad informoidaan tapahtumasta. Kayttaja voi luoda rajattoman maéara tageja
hanen kiinnostustensa mukaan. Tam4 takaa sen, etté kayttgjan ei valttamatta tarvit-
se vierailla koko ajan uudelleen edes YourEvent sivustolla, vaan tiedot valituista kiin-
nostuksen kohteista tulevat suoraan hanelle. Myohemmassa vaiheessa automaatti-
sesti lahetettava tieto on helposti jatkokehitettavissa myds matkapuhelinta hyddyn-

tavaksi ominaisuudeksi.
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Taman hetken suurimmat kayttajamaarat ovat sivustoilla, jotka ovat kayttgjilleen
paasaantoisesti toiminnaltaan lahes maksuttomia. Naité sivustoja ovat esimerkiksi
Facebook, Twitter ja YouTube. YourEvent palvelun on tarkoituksena olla sen loppu-
kayttajille myds maksutonta. Tamé& mahdollistaa saamaan palvelulle nopeasti suuren
kayttdjaméaaran ja levinneisyyden. Tamé on tapahtumajérjestéjien kannalta tarkea

asia, silla he saavat nain ollen tapahtumansa esille suurelle joukolle.

4.3.2 Yritysmarkkinat

YourEvent-palvelun markkinat on suunniteltu sijaitsemaan erityisesti yritysmarkki-
noiden alueella. TA&man vuoksi sen palveluita ostavat eri tapahtumajérjestajat, jotka
yrittavat saada asiakkaita itselleen. Itse loppukayttéjat eivat suoranaisesti tuo rahaa

yritykselle.

Eri tapahtumajarjestdjat olisi tarkoitus rajata musiikin, urheilun, elokuvien ja erilais-
ten kulttuurijarjestajien toimialoille. Nailla toimialoilla ei taysin vastaavanlaista yritys-
toimintaa ennen YourEventia ole. Tasta syysta tarkoituksena olisi saada kaikki suu-

rimmat tapahtumajarjestéjat alussa ainakin Suomen tasolla yrityksen asiakkaiksi.

YourEvent pyrkii saamaan tulonsa paaasiallisesti yrityksilta saatavien perusmaksujen
ja provisioiden kautta. Tapahtumajarjestdjien perusmaksut perustuvat heidéan tapah-

tumiensa lukumaaraan.

4.3.3 Kuluttajamarkkinat

Kuluttajille YourEvent on ilmainen. He ovat kuitenkin yht& tarked ryhma kuin asiak-
kaat, silla he ovat sivuston kayttajia. Ja ilman kayttajia on mahdotonta saada liikeide-

alla tuloja.

Toisaalta my6hemmassé vaiheessa hyvéa kehityssuunta voisi olla markkinoiden luo-
minen myos loppukayttéjien suuntaan. Rahaa voitaisiin saada kayttajiltd luomalla
esimerkiksi joitakin lisdpalveluita, joita kdyttajat voisivat tilata. Tassakin tapauksessa

perusperiaate olisi, ettd palvelun k&yttdminen olisi ensisijaisesti maksutonta. Tdmé
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kuitenkin vaatii, etté tuotteen kayttdjamaaré on ennestaan suuri. Tasté hyva esi-
merkki on Internetissa oleva Hattrick-jalkapallomanageripeli, jossa sen kayttdminen

on maksutonta mutta kayttaja voi tilata maksullisia lisapalveluita.

4.4 Kilpailu

Erilaisten tapahtumien tarjonta on varsin laajaa. Tasta syysta tarjolla on myds suuri
joukko tapahtumien ilmoitustapoja. YourEventin kilpailijat tulevat varsin monelta
taholta, mutta moni niist4 ei ole kovinkaan merkittavassa asemassa. Niitd ovat erilai-
set jo ennestaan Internetissa toimivat tapahtumakalenterit, Internet-mainonta, lip-
pukaupat, televisio, sanomalehdet ja radio. YourEventin kannalta haastavimmat kil-

pailijat tulevat olemaan erilaiset Internetissa toimivat palvelut.

[ Muut tapahtumakalenterit

l Radio

EDULLISUUS [Internetin bannerimainonta ]
Sanomalehti
l Televisio
TAVOITTAA KOHDEYLEISON

KUVIO 6. Kohdeyleison tavoitettavuus suhteessa edullisuuteen

Ajateltaessa YourEventid mainontaa tarjoavana palveluna ovat sen etuna yksiloivat
mainokset. Se pystyy mainostamaan henkildille juuri niitd tapahtumia, jotka he itse
ovat valinneet mieleisikseen. Tama takaa sen, etté ainakin suurin osa YourEventin

tarjoamista tapahtumista on edes jonkin verran kiinnostavia. YourEvent tavoittaa
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kohdeyleison parhaiten ja on myos edullinen (ks. kuvio 6). Vain muut Internetissa
toimivat tapahtumakalenterit ovat edullisempia, mutta ne jaavéat taakse kohdeylei-

sOn tavoitettavuudessa.

4.4.1 Internetin tapahtumakalenterit

Internet on pullollaan erilaisia tapahtumakalentereja. Jyvaskylassakin on useita erilai-
sia kalentereita, tallaisia ovat esimerkiksi Jyvaskylan yliopiston ja kaupungin tapah-
tumakalenterit sekd Keskisuomalaisen tapahtuma-arena. Lisaksi tapahtumajarjestajil-
I& on omat kalenterinsa, joten itsed kiinnostavan tapahtuman loytdminen voi olla
vahintaan haastavaa. Yhteista néille kalentereille on niiden ilmaisuus, niin jarjestéjille
kuin asiakkaillekin. Ne ovat myds ulkoasultaan samankaltaisia, tapahtumat on lahes
aina listattuna allekkain. Kiinnostavan tapahtuman lI6ytdminen niista on tylsaa ja vaa-
tii jonkin verran vaivaa. Toisaalta esimerkiksi juuri Jyvaskylan kaupungilla seka yliopis-
tolla on paljon tapahtumia, joten niiden saaminen asiakkaaksi tai yhteistyokump-
paniksi kilnnostaa meita paljon. Tavoite on saada heista avainasiakkaita alusta alka-
en. Seuraavissa luvuissa tarkastelemme tarkemmin kahta hieman erilaista Internetin

tapahtumakalenteria.

Tapahtuma.tv

Tapahtuma.tv on suomalainen Internetissa toimiva "www.tapahtuma.tv”’-palvelu.
Padominaisuutena siind on erilaisten suomalaisten tapahtumien mainostaminen.
Padasiassa tapahtumat voidaan jakaa kulttuurin, viihteen, urheilun ja muiden tapah-
tumien joukkoon. Etuna talla sivustolla on, etta tapahtumien lisdys on maksutonta.
Sivusto luo automaattisesti perusilmoituksen tapahtumasta, mutta halutessaan voi
lisamaksusta lisata esimerkiksi videon ilmoituksen tueksi. [Imeisesti etusivulle voi
ostaa myds mainoksen omalle tapahtumalleen. Merkittava osa sivuston tuloja lie-
neekin banneritulot. Sivuston yhteistyokumppaneina toimivat Lippupiste, Lippupal-

velu, Tiketti, Museoliitto, Piletti, Elisa sek& Menolippu.

Heikkoutena sivustolla on se, ettei sieltd kaikkia tapahtumia 16yda, ja etenkin pienten
tapahtumien vahyys. Lisaksi esimerkiksi yliopistoissa tai ammattikorkeakouluissa jar-

jestettavia yleisia luentoja ei sielté 16ydy. Automaattinen tapahtumien l&dhetys kaytta-
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jan sdhkopostiin puuttuu sieltd kokonaan. Kaytannossa tama tarkoittaa, etta kayttaja
joutuu jatkuvasti uudelleen kdymaan sivustolla ja yksil6imaan kiinnostuksensa etsies-

saan tapahtumia.

Tapahtuma.tv:ta voidaan pitaa YourEventin pahimpana kilpailijana. Molemmat ovat
tai tulevat olemaan valtakunnallisia tapahtumakalentereja, lisaksi tapahtuma.tv:l1a

on kaytannodssa kaikki merkittavat lippukaupat yhteistybkumppaneina. YourEvent on
kiinnostunut saamaan yhteistyokumppaneiksi samat lippukaupat, joten toivoa sopii,

ettei sopimukset ole sellaisia, joissa kielletddn kolmannen osapuolen sopimukset.

Mahdollista on, ettd YourEventin julkaisun jalkeen tapahtuma.tv pyrkii myds saa-
maan vastaavia toiminnallisuuksia itselleen. Tall6in siitd muodostuu todellinen kilpai-

lija YourEventile.

Goturku.fi

Goturku.fi on tapahtumakalenteri Turussa olevista tapahtumista. Tapahtumien li-
saaminen on ilmaista ja sivustolle voi ilmoittaa tapahtumia kahdeksaan eri kategori-
aan yokerhoista urheiluun. Sivusto saa ilmeisesti paaasiallisen tulonsa banneri-
mainonnasta. Huomionarvoista sivustolla on itse kalenteri. Se on jarkevan nékéinen,
ja siitd huomaa helposti kaikki péaivan tapahtumat. YourEvent-sivuston omasta kalen-
terista kannattaa tehda samantyyppinen kuin tasté. Tai jos ei samantyyppinen niin

ainakin yhtéa selked ja helposti tajuttava.

4.4.2 Radio

Radiomainonta ei tule olemaan kovin haastava kilpailija YourEventin markkina-
alueella. Sen etuna voidaan pitaa ainoastaan kustannustehokkuutta ja suurta kontak-
timaarad. Haittana sillé on, ettd siind voi mainostaa tapahtumia vain mielikuvien avul-
la. Kuuntelijalle ei ja& ns. mustaa valkoisella. Ongelmana silla on myos, etté tyypilli-
sesti radiokuuntelijat tekevat samanaikaisesti jotain muuta ja henkildille osoitetut

mainokset voivat jddda huomaamatta.
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4.4.3 Televisio

YourEventin kannalta television vaikutus tapahtumien mainonnassa on suurempi

kuin radion, muttei kuitenkaan merkittava. Televisiomainontakin kuten myos radio-
mainonta perustuu toistuvuuteen. Se on tarkoitettu enemmankin suurille massoille
kuin yksittéisille henkilGille. YourEvent tahan verrattuna pyrkii yksiloimaan kayttajat

kilnnostusten mukaan ja lahettamaan juuri oikeat ilmoitukset heille.

4.4.4 Internet-mainonta

Yha suurempi méaara mainonnasta tapahtuu Internetissa. Mainontaa on monenlaista
ja se on tarkoitettu suurille massoille. Internet-mainonta on laaja kéasite ja se pitaa
sisalladn mm. bannerimainonnan, kotisivut, sosiaalisen median sivut, ryhmat, blogit
seka asiantuntijafoorumit. Tarkastelemme seuraavissa kappaleissa tarkemmin ban-

nerimainontaa seka tapahtumajarjestgjien kotisivuja kilpailijoina YourEventille.

Bannerimainonta

Useat kokevat bannerimainonnan hairitsevaksi tekijaksi surffaillessaan Internetissa.
Yksittéisella sivustolla voi olla kymmenia erilaisia valkkyvid mainoksia, joiden seasta
sivuston omaa tekstié saa etsia. Tama on kuitenkin kérjistetty tilannekuvaus. Toisaal-
ta bannerimainonta voi olla tehokas markkinoinnin keino, jos mainonta osataan koh-
distaa oikealle kayttajaryhmalle ja sivustolle. Mainoksen taytyy olla niin huomiota

herattava, etta sita ei voi olla huomioimatta.

Bannerimainonta voi tulla myos hyvin kalliiksi, esimerkiksi mainos Iltalehden net-
tisivuilla maksaa tuhansia euroja péaivassa. lltalehden etusivua lukee péivittain satoja
tuhansia eri ihmisia, mutta siita ei ole selvaa, kuinka moni niistd huomio kaikki mai-
nokset tai yli pdansa yhtaan mainosta sivuilta. Osan mainoksista ndkee pakosta, mut-
ta yleensa niihin ei valttdmatta kiinnitd minkaéanlaista huomioita. Harva ihminen

muistaa todennakdisesti, mitd mainoksia oli viimeksi lltalehden etusivulla.



31

Bannerimainonta ei 16yd& kohdeasiakkaitaan yhta tehokkaasti kuin YourEvent. Se voi
tulla my6s huomattavasti kallimmaksi, silla YourEventin kautta mainonta on kal-

leimmillaan 105 € tapahtumalta.

Tapahtumajérjestajien Internet-sivut

Tapahtumien Internet-sivut ovat yleensé osana tapahtumajarjestéjan sivuja olkoon
kyse sitten kesateatterista tai megakonsertista. Sivuilla on yleensa perustiedot tapah-
tumasta seké kenties linkki lipunostoon. Inminen, joka tieté4 jostain tapahtumasta ja
haluaa osallistua kyseiseen tapahtumaan, osaa varmasti halutessaan tapahtuman
kotisivuille. Toisaalta ihminen, joka ei tieda edes tapahtuman olemassa olosta, voi
paatyé sivustolle vain vahingossa. Tama vaatii tapahtumien markkinointia, jotta ihmi-

set osaavat ylipaansa tulla tapahtumien sivuille.

Uutiskirjeet

Tapahtumajarjestajat tarjoavat usein sahkdpostiin lahetettéavaa uutiskirjettd, joissa
mainostetaan heidén tapahtumiaan. Niist4 saa usein kattavan kuvan jarjestajan ta-
pahtumista. Erona YourEventiin voidaan sanoa, ettd mahdollinen asiakas saa tietoa
tapahtumista, jotka eivat kiinnosta hanta ylipaatéansa. Toki han saa tietoa hanta kiin-
nostavista tapahtumista, mutta han ei voi valita sitd, millaista tietoa hanelle lahete-
téan. Talloin kiinnostava tapahtuma voi hukkua turhan tiedon sekaan. Lisaksi, jos
henkild tilaa jokaisen tapahtumajarjestajan uutiskirjeen, hanen sdhkopostinsa tayttyy
naista pelkistd mainoksista. Joten jarkevampaa olisi kayttaa vain YourEventi, jolloin
viesteja tulisi vain yhdesté paikasta, ja viestia sisaltaisivat tietoa vain kayttajaa kiin-

nostavista tapahtumista.

Lippukaupat

Lippukauppojen sivuilta 16ytyy mainontaa tapahtumille. Jokaiselle myynnissa olevalle
tapahtumalle oma kohta sivustolla, joilta voi ostaa lipun seka lukea tietoa tapahtu-
masta. Myo6s sivuilta voi usein tilata uutiskirjeen, joissa mainostetaan kaikkia kaupas-
sa myytavia tapahtumia. Joten ndmakin eroavat selvasti YourEventin liikeideasta.
Lippukaupat on kenties kilpailijoita, mutta tarkoitus on saada niisté kaikista yhteis-

tyokumppaneita.
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4.5 Toimiala

YourEvent tulee toimimaan Tilastokeskuksen mukaisessa toimialaluokituksessa paa-
luokassa Ammatillinen, tieteellinen sek& tekninen toiminta ja sen alaluokassa Mai-
nostoiminta ja markkinatutkimus. Kyseisessa alaluokassa tarkoitus on kuulua Mainos-

tilan vuokraus ja myynti-alaluokkaan. (Toimialaluokitus 2008.)

4.6 Liiketoimintamalli

YourEventin p&aasiallinen tulonlédhde tulee tapahtumien markkinoinnista. Tapahtu-
majarjestajat maksavat siita, ettd me markkinoimme heidéan tapahtumiaan YourE-
vent-palvelun kayttajille. Kayttajat saavat tietoa vain haluamistaan tapahtumista seka
asiakkaiden, eli tapahtumajarjestdjien tapahtumia markkinoidaan vain niista kiinnos-
tuneille. Nain molemmat, niin asiakkaat kuin kayttajatkin, hyotyvat meista olennai-

sesti. YourEventin kassavirroista kerrotaan tarkemmin luvussa rahoitusennusteet.

Tapahtumanjarjestdja <—> YourEvent <«——>  Markkinointi | &——> Asiakas

KUVIO 7. YourEventin liiketoimintamalli

4.7 Markkinointi- ja myyntistrategia

Markkinointi on tarkoitus suunnata erikseen asiakkaille seka kayttgjille. On kuitenkin

mahdollista joissain tapauksissa yhdistaa kyseiset markkinoinnit, jos esimerkiksi halu-
taan tehd& YourEvent nimed tunnetuksi TV- tai lehtimainonnan kautta. Tall6in mark-

kinointi voi suuntautua niin asiakkaille kuin kayttgjillekin ja molemmissa ryhmissa

saadaan kasvatettua palvelun bréndia.
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4.7.1 Asiakasmarkkinointi

Asiakkaille ei suunnitella erityistd markkinointia, vaan heidat on tarkoitus paaasialli-
sesti hankkia yritysvierailujen seké puhelinsoittojen kautta. Heidat on tarkoitus hank-
kia paaasiallisesti myyntityon kautta. Tarkoitus on ensimmaisen& hankkia avainasiak-
kaat sek& tehda niiden kanssa parin vuoden sitovat sopimukset. Koska testaus jarjes-
tetdan Jyvaskylassa, myos ensimmaiset avainasiakkaat on tarkoitus hankkia sielta.
Suunnitelmana on, ettd avainasiakkaat tulevat olemaan alueen suurimpia tapahtu-

majarjestajia, kuten Jyvaskylan kaupunki ja Jyvéaskylan yliopisto.

Myo6hemmaéssé vaiheessa, kuitenkin vuoden sisalld, kun padtdmme tehda palvelusta
valtakunnallisen, markkinointi muuntuu siind maarin, ettd avainasiakkaiksi on tarkoi-
tus hankkia valtakunnallisia tapahtumajarjestdjia, kuten Livenation ja Finnkino. Kysei-
silla yrityksilla on nykyiselladn omat uutiskirjeet heidan tapahtumistaan, mutta kayt-
tajat eivat juuri voi kustomoida niita itselleen sopiviksi. Esimerkiksi Finnkinon uutis-
kirjettd voi tilata vain halutun kaupungin kaikista elokuvista. Meidén palvelu eroaa
siind, ettd kayttaja saa halutessaan tiedon pelkastaan hanté kiinnostavasta tiedosta,
esimerkiksi Will Ferrellin komedioista Oulussa. Osaltaan ndma vahvat tapahtumien-
jarjestgjat asiakkainamme helpottaisivat hankkimaan uusia asiakkaita, silla suurien

asiakkaiden kautta luotto meidan palveluumme kasvaa.

4.7.2 Kayttajamarkkinointi

Kayttajat ovat vahintaéan yhté tarkea osa YourEventia kuin asiakkaatkin. Asiakkaat
maksavat meille tapahtumien markkinoinnista, mutta markkinointia ei voi olla ilman
kayttgjia. Keski-Suomen testausvaiheessa kayttéjat on tavoitteena loytaa alueen
opiskelijoista. Heidat on tarkoitus tavoittaa sahkdpostiviestinnan seka oppilaitosvie-

railujen kautta.

YourEventin kannattaa liittya sosiaalisiin medioihin, kuten Facebookiin seka Twitte-
riin. Luomalla oman ryhmaén kyseisiin medioihin voidaan nopeasti hankkia uusia kayt-
t4jid, kun ystavat ja ystavien ystavat liittyvat ryhmiin. Toisaalta inmisten taytyy kiin-

nostua vield rekisterditymaan sen jalkeen sivustolle. Tall6in sisallon taytyy olla tar-



34

peeksi kiinnostavaa sosiaalisessa mediassa, jotta ihmiset kiinnostuvat YourEventista

tarpeeksi ja siirtyvat rekisterditymiseen sivuillemme.

Valtakunnallinen kayttajien markkinointi on kohdistettu myos ensisijaisesti opiskeli-
joihin ja heidan hankkiminen on osa kouluihin keskittyvd4 mainoskampanjaa. Inter-
net-mainonta on tarkedssa osassa kayttajien markkinointia, talloin tietyilla sivustoilla
voimme mainostaa bannereilla YourEventida. My6hemmassa vaiheessa on mahdollis-
ta suunnitella lehti- tai televisiomainontaa, jolloin mainonta kohdistuu koko vées-
toon. Talloin olennaista on YourEvent-nimen tunnetuksi tekeminen koko kansan kes-

kuudessa.

12 000,00 €

10 000,00 €

8 000,00 €

6 000,00 €

4 000,00 €

2000,00 €

0,00€ -
1. vuosi 2.VUuosi 3. vuosi

KUVIO 8. YourEventin markkinointibudjetti vuosille 1-3

YourEventin markkinointi alkuvaiheessa on rahallisesti vaatimatonta (ks. kuvio 8).
Tarkoituksena onkin tehda markkinointi halvalla sosiaalisissa medioissa ja markki-

noimalla YourEventid sdhkopostitse seka kasvotusten koululaisille.

4.7.3 Myynti

Paaasiallisena myyntistrategiana kaytamme proaktiivista myyntid, jossa haemme

sopivia asiakkaita tapahtumajarjestégjista seka tata kautta pyrimme saamaan heista

meille asiakkaita. Myynti tapahtuu padasiassa puhelimitse tai yritysvierailujen kautta.
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Tarked osa myyntistrategiaa on alussa avainasiakkaiden hankkiminen, silla jos saam-
me joitain suuria tapahtumajarjestdjia mukaamme, myds pienemmat tapahtumajar-
jestajat saattavat kiinnostua palvelustamme. Namé pienemmat tapahtumajarjestajat
ovat loppuvaiheessa tarkeimpié kayttajiamme, silla heilté puuttuu usein markkinoin-

tikanava Internetista. Myynti keskittyykin heihin avainasiakkaiden hankinnan jalkeen.

Asiakkaiden kanssa pyritdan tekemé&an sitovia pidempiaikaisia sopimuksia, esimerkik-
si vahintdan vuoden mittaisia. Niilla pyritddn varmistamaan se, etté asiakkaat pysyvat

meidan asiakkainamme eivatka siirry kilpailijoiden palveluiden piiriin.

Hinnoittelu

YourEvent-palvelun jakelu tapahtuu Internetin kautta séhkopostiin. Tapahtumajérjes-
tdja maksaa tietyn perusmaksun tapahtumien méaaran mukaan seké tapahtumakoh-
taisen maksun lahetettyjen viestien mukaan. Esimerkiksi tapahtumajarjestéja ilmoit-
taa yhden tapahtuman meidan palveluumme ja me lahetamme 595 viestia tapahtu-
masta kiinnostuneille kayttajillemme. Talldin tapahtuman markkinoinnin hinnaksi
tulee 5 euron perusmaksu (ks. taulukko 1) plus 37 € lahetettyjen viestien mukainen

maksu (ks. taulukko 2) eli yhteensa 42 €.

TAULUKKO 1. Tapahtumajarjestgjan perusmaksu

Tapahtumat

Hinta

/KK !
1 5,00 €
2-4 9,00 €

5-10 15,00 €
11-19 25,00 €
20-49 35,00 €

50- 50,00 €

Tyypillisend maksuehtona on tapahtuman paattymisen jalkeen yhden kuukauden
paahan sijoittuva erapdiva. Viivastyskorkona on 10 %. Palvelu siséltaa takuun: jos
viesteja ei ole lahetetty kenellek&an kayttajélle, talloin ei tarvitse maksaa perusmak-

suakaan.



TAULUKKO 2. Tapahtumakohtainen viestien hinnoittelu

Lahetetyt sahkdpostit Hinta / sdhkoposti
Min Max Hinta Min Max
0 - 24 0,00€ | 0,000€ 0,000¢€
25 - 49 500€ | 0,200€ 0,102€
50 - 99 10,00€ | 0,200€ 0,101 €
100 - 199 16,00€ | 0,60€ 0,080 €
200 - 299 20,00€ | 0,100€ 0,067 €
300 - 399 25,00€ | 0,083€ 0,063€
400 - 499 32,00€ | 0,080€ 0,064€
500 - 599 37,00€ | 0,074€ 0,062€
600 - 699 4400€ | 0,073€ 0,063€
700 - 799 51,00€ | 0,073€ 0,064 €
800 - 899 58,00€ | 0,073€ 0,065€
900 - 999 65,00€ | 0,072€ 0,065€
1000 - 1499 71,00€ | 0,071 € 0,047€
1500 - 1999 75,00€ | 0,050€ 0,038€
2000 - 2999 79,00€ | 0,040€ 0,026 €
3000 - 3999 82,00€ | 0,027€ 0,021¢€
4000 - 4999 85,00€ | 0,021€ 0,017€
5000 - 9999 90,00€ | 0,018€ 0,009¢€
10000 - 100,00 € | 0,010€

4.8 Tuotannolliset ja toiminnalliset vaatimukset

36

Itse YourEvent-palvelun valmistamisprosessi tapahtuu melko nopeasti. Taloudellisten

tarpeiden taytyttya sen julkaisu on kohtalaisen yksinkertaista ja helppoa. Palvelu on

tarkoitus saada alussa toimintaan neljan hengen tyéryhmassa. Palvelun k&ynnistys-

vaiheen on tarkoitus kestdéd muutaman kuukauden, min& aikana ryhma luo sivustosta

ensimmaisen julkaisuversion. Tamaén jalkeen tydéryhman tyotehtavéat vakiintuvat en-

simmaisen vuoden aikana jaettaviin tehtéviin. Ndistd on maininta myohemmassa

luvussa.

YourEventin on alussa tarkoitus luoda nakyvyytensa ja tunnettuutensa omalla Inter-

netissa tapahtuvalla toiminnallaan. Palvelun on tarkoitus olla taysin ilmainen sen

loppukayttajille, jolloin on mahdollisuus saada nopeastikin suuret kayttajamaarat.

Tasta syysta sen liiketilojen ei tarvitse sijaita kovinkaan nékyvalla paikalla. Tama pie-

nentdd huomattavasti alkuinvestointien ja jatkossa tapahtuvien kulujen maaraa.
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Toimistotilojen olisi tarkoitus sijaita aluksi Jyvaskylan alueella, mika vuorostaan nos-
taa hieman tilojen vuokraamiseen kuluvaa menoeraa. Alustavien laskelmien mukaan
vuokrakuluihin olisi alussa varattava noin 500 euroa kuukaudessa. Vuokran lisaksi
tulevat vakuutus-, puhelin-, sdhko- ja Internet-maksut. Tydskentelytilojen koon tulisi
olla alussa noin 30-50 nelién luokkaa, jossa neljan hengen hankkeen perustajaryhma
mahtuu helposti toimimaan. Toimitilojen vaatimuksena kuitenkin on, etta niihin pitda
pystya asentamaan suhteellisen nopea verkkoyhteys. Tydskentelytiloihin on varatta-

va my0s kalusteet ja poytédkoneet jokaiselle tydryhmaéssé tydskentelevalle.

4.9 Johto ja henkil6sto

YourEvent toiminnan aloittamiseen tarvitaan 4 henkil6a. He ovat toimitusjohtaja,
myyntipaallikkd, markkinointipaallikko ja kehityspéaallikko. Valmiin YourEvent-
sivuston tekee Milse Kaihlanen opinndytety6néan ennen toiminnan aloittamista. Tas-

ta syysta sivuston toteutukseen ei tarvita henkilostoa.

Hallitus

Neuvottelukunta

Toimitusjohtaja

Myynti Markkinointi Tutkimusja
kehitys

KUVIO 9. YourEventin johtoryhméa

Toimitusjohtajan tehtéavana on yrityksen paivittainen johtaminen seka ajan salliessa
myyntityéhon osallistuminen. Myyntipaallikon paaasiallisena tehtéva on asiakkaiden

hankkiminen seka laskutuksen hoitaminen. Markkinointipaallikk6 vastaa yleisesti
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markkinoinnista. Han vastuullaan on sivuston kayttajien hankkiminen seka ajan salli-
essa myos myyntitydn tekeminen. Kehityspaallikkd vastaa sivuston yllapidosta, sen
toimivuudesta seka kehittamisesta. YourEventin ymparille on tarkoitus perustaa osa-
keyhtid ja hallituksen jasenet on tarkoitus koota yrityksen perustajista. Myos neuvot-
telukunta (Advisory board) on tarkoitus perustaa sekd hankkia siihen erilaisia liike-

toiminnan ammattilaisia (ks. kuvio 9).

Henkil0sto tulee olemaan alussa YourEventin kehittdjatiimi, johon kuuluvat Anssi
Aatamila, Jani Hyvénen, Milse Kaihlanen sekéa Jaakko Karhunen. Tassé vaiheessa
emme ole viel& paattéaneet, minka paikan kukin tulee ottamaan. Jako tulee tapahtu-
maan my6hemmin, ja jokaiselle yritetaan I6ytaa hanen vahvuuksia parhaiten kuvaa-

va paikka organisaatiossa.

Jokaiselle tyontekijalle voimme tarjota 3000 € bruttopalkkaa kuukaudessa, joten
palkkoihin menee kaikkiaan vuodessa 206 400 €, kun niihin on lisatty kaikki tydnanta-
janmaksut. Tavoitteena on, etté palkkakulut pysyisivat saman pari ensimmaisté vuot-

fa.

Lis&4 henkilokuntaa t&ssé vaiheessa on tarkoitus hankkia vasta 3.vuoden alussa. Yri-
tyksen kasvaessa tulemme tarvitsemaan erityisesti lisdd myynti- sekd markkinointi-
henkilGita. Lisaksi tutkimukseen ja kehitykseen tarvitaan lisdd henkilostoa, sillé jos
sivustolle aiotaan kehittda uusia toiminnallisuuksia, tarvitaan henkildst6a niiden
suunnitteluun seké kehittdmiseen. Toisaalta voidaan myos harkita uusien toiminnalli-

suuksien ulkoistamista, jos henkilokuntamme ei niista selviydy.

4.10 Tekijanoikeudet

Kaikkea Internetissé julkaistua verkkomateriaalia suojaa aina tekijanoikeus. Tasta
syysté Internetissa toimiessa tekijalta, tai oikeudenomistajalta on saatava lupa uudel-

leenkayttamiseen.
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YourEventin toimintatapoihin kuuluu julkaista ja valittda tapahtumajarjestajien tieto-
ja lopullisille loppukayttajille. Tassa tapauksessa luvat eri verkkomateriaalien julkai-
suun saadaan suoraan YourEventin asiakkailta eli tapahtumajarjestajilté. Yhteistyo-
sopimuksen tehdessaan ne sitoutuvat YourEventin kanssa kahteen asiaan. Niitd ovat
lupa tapahtumiensa uudelleenjulkaisuun Youreventin sivuilla ja niiden uudelleenla-

hetysoikeuteen valittujen loppukéyttgjien sdéhkopostiin.

Naiden lisaksi on rekisterditava tavaramerkki, jotta muut eivat paase sita kaytta-
maan. Suomessa tdma tarkoittaa, etta YourEvent on rekisterditava patentti- ja rekis-
terikeskuksen kautta. Myds verkkosivun nimet www.yourevent.fi ja

www.yourevent.com ovat rekisterditéava verkkotunnuksiksi.

4.11 Sdanndkset ja ymparistokysymykset

YourEvent on saanndksien ja ymparistokysymysten kannalta vakaalla pohjalla. Suomi
on poliittisesti vakaa maa, jolloin sieltd puolelta ei YourEventin toimintaan vaikutta-
via tekijoita tule. Hyvéa puoli on myds, ettd ulkopuoliset ymparistokysymykset eivat

vaikuta YourEventin olemassaoloon.

4.12 YourEventin riskienhallinta

Internetissa toimivat yritykset ovat sidoksissa verkon toimintaan. Riskitekijana voitai-
siinkin pitaa Internetin mahdollista kaatumista. Se olisi kuitenkin nykyp&ivana sen
verran iso tapaus, ettei mikdan muukaan talloin toimisi. YourEventin kannalta yksi
mahdollisesti lyhyemmaksi ajaksi lamauttava tekija olisi vuokratun Server-koneen
kaatuminen. Yrityksen alkutaival on erityisen tarkedd aikaa. Pahimmassa tapauksessa
yrityksen huonolla maineella voi olla huonotkin seuraukset, silla huono maine Kiirii
nopeasti ja voi olla erittdin lamauttavaa sen toiminnalle. Alla on lueteltu muita yrityk-

sen toimintaan vaikuttavia riskitekijoita ja vahvuuksia.



4.12.1 SWOT-analyysi
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SWOT-analyysista (ks. kuvio 10) nahdaan YourEventiin kohdistuvat vahvuudet ja

heikkoudet. Suurimpana uhkana pidetaan liikeidean varastamista. Kilpailija voi kopi-

oida YourEventin toiminnallisuudet nopeasti, jos he kokevat siita olevan hyotya heil-

le. Tama pitad pyrkia estamaan siten, etta YourEventin téytyy laajentua valtakunnalli-

seksi mahdollisimman nopeasti, jottei kilpailija ehdi kopioida ideaamme ennen sité.

Toinen tarked seikka on hankkia YourEventille tarpeeksi vahva kayttaja- ja asiakas-

kunta nopeasti. Kayttgjille voisi tarjota myos pidempia sopimuksia, jonka aikana he

eivéat saisi lahted kilpailevan palvelun mukaan.

:Qen<). =

VAHVUUDET

Tekniset taidot
Innokkuus

Palvelun edullisuus
Uusi idea

HEIKKOUDET

Kokemattomuus yritystoiminnasta
Johdon kokemattomuus

Toiminnallisuuksien puute

Vallataan osa markkinoista
Luodaan uusi markkinointi-
kanava tapahtumille
Luodaan menestyva liiketoi-
minta

Saamme paljon rekisteroity-

neita kayttajia

MAHDOLLISUUDET

KUVIO 10. YourEventin SWOT-analyysi

Liikeidean varastaminen

Kilpailijat pitdvat osuutensa mark-
kinoista

Rahoituksen puute
Emme saa hankittua tarpeeksi
kayttajia

UHAT

Parhaimpana vahvuutena pidetaan YourEventin ideaa, seka palvelun edullisuutta.

Idea on sellainen, jollaista ei ole kilpailijoilla. Mutta siin& piilee myds uhka, sill& he
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voivat kopioida sen. Kilpailijoiden palvelut on ilmaisia, mutta palvelu maksaa. Sit4
voidaan pitaa kuitenkin edullisena, sill4 se tavoittaa tehokkaasti tapahtuman kohde-

yleison.

4.12.2 Porterin viisi kilpailuvoimaa

Toimialan kannattavuutta voidaan tutkia Porterin viidelld kilpailutekijalla. Toimialana
tutkitaan Internetissa toimivia tapahtumakalentereja. Seuraavissa kappaleissa tutki-
taan tarkemmin alan kilpailua, uusien alalle tulon uhkaa, korvaavien palveluiden uh-

kaa, hankkijoiden neuvotteluasemaa seké asiakkaiden neuvotteluasemaa.

Internetissa on kymmenia ellei satoja suomalaisia tapahtumakalentereja. Ne kaikki
ovat ilmaisia eivatk& ne kilpaile keskenaén. Ainoa tulonldhde on usein pelkka banne-
rimainonta. Alalla on siis paljon kilpailijoita, mutta toisaalta sieltd puuttuu yritysten
valinen kilpailu tyystin. Tapahtumakalenterit ovat usein kaupunkikohtaisia ja lahinna
tapahtuma.tv on ainoa valtakunnallinen kilpailija. Muut kalenterit ovat yleensé kau-
punkien tai paikallisen sanomalehtien Internet-sivuilla olevia. Juuri palveluiden ilmai-

suus on estanyt alan kilpailun synnyn.

Alalle voi tulla pienilla kustannuksilla uusia toimijoita helposti. Ainoa este uusilla toi-
mijoilla on se, kuinka toiminta voi tuottaa tuloja. Kaikki nykyiset kalenterit ovat ilmai-
sia kayttdjille ja tapahtumajarjestdjille, joten jos alalle haluaa tulla tekemaén bisnes-
t4, taytyy toista ryhmaa ryhtya veloittamaan. Tama vaatii hyvan ja toimivan liikeide-
an, jotta joku on valmis maksamaan palvelusta. Alalle ei timan takia ole ilmeisesti
syntynyt kilpailua, silla kukaan ei ole keksinyt palvelua, josta joku olisi valmis maksa-

maan.

Tapahtumia markkinoidaan muuallakin kuin Internetin tapahtumakalentereissa. Sa-
nomalehdissa, televisiossa ja muualla Internetissakin tapahtumien markkinointia ta-
pahtuu paljon. Tapahtumia markkinoidaan kaikissa tiedotusvalineissa, joten korvaa-
via palveluita 16ytyy paljon. Internetistd puuttuukin yksi paikka, misté l0ytyy kaikki
tapahtumat, YourEvent voisi olla téllainen. Toisaalta Internetissa toisen Internet-

sivun toiminnallisuudet on usein helppo kopioida, jolloin kilpailija voi aloittaa saman-
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laisen toiminnan lyhyessékin ajassa. Siksi palvelun toiminnan taytyy kasvaa nopeasti,

ettei kilpailijoita p4ase syntymaan.

Hankkijoina voidaan téssa tapauksessa pitaa kayttajia, jotka etsivat tapahtumia In-
ternetista. Kayttgjat haluavat useimmiten kayttaa palvelua, jossa tietoa on paljon
tarjolla ja sen 16ytaa helposti. Olisikin parasta, ettd kayttdjien ndkokulmasta, sivustol-
la olisi lahes kaikki Suomen tapahtumat ja sivuston navigointi on helppoa ja yksinker-
taista. Kayttajat arvostavat myds sivuston ulkoasua, ja sen taytyykin olla silmaa miel-
lyttava. Ihmiset haluavat sosiaalisuutta, joten toiminnot, jotka lisdavat sita sivustoilla,
kannattaa mahdollisuuksien mukaan kehittéda. Kayttajat kayttavat Internetissa usein

suosituinta palvelua, joten YourEventin kannattaa pyrkia siihen.

Asiakkaat eli tapahtumajarjestgjat markkinoivat tapahtumiaan kaikissa tiedotusvali-
neissa. Internetissd markkinointia tapahtuu sosiaalisessa mediassa, tapahtumajarjes-
tajien ja lippukauppojen Internet-sivuilla, tapahtumakalentereissa sekéa banneri-
mainontana muilla sivuilla. Asiakkaat haluavat markkinoinnilta edullisuutta seka koh-
deyleison tavoitettavuutta. Jos pystyy vakuuttamaan asiakkaat siita, ettd kohdeyleis6
tavoitetaan edullisesti, he olisivat varmasti kiinnostuneita kyseista palvelusta. YourE-

ventin vahvuus on kohdeyleison tavoitettavuus seka edullisuus.

4.13 Rahoitusennusteet

Ensimmaisen vuoden tuloennusteesta nahdaan tulojen kertyminen (ks. kuvio 11).
Tulot kertovat yrityksen myynnista. Ensimmaisen vuoden viimeisen kuukauden tulot

ovat vajaa 19 000 € seké& koko vuoden tulot reilut 130 000 €.



20000,00€

18 000,00 €

16 000,00 €

14 000,00 €

12 000,00 €
10 000,00 €

8 000,00 €

6 000,00 €

4 000,00 € -

KUVIO 11. YourEventin tuloennuste 1. vuodelta
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Vuosien 1-3 tuloennusteen mukaan (ks. kuvio 12) YourEventin vuosittain tulo kasvaa

merkittavasti. Ensimmaisen vuoden tuloksi arvioitiin [ahes 130 000 €, toiselle vuodel-
le vajaat 260 000 € ja kolmannelle vuodelle reilut 510 000 €.

600 000,00 €

500 000,00 €

400 000,00 €

e

300 000,00 €

200 000,00 €

d

100 000,00 €

—

0,00€

1. vuosi 2. vuosi

3. vuosi

KUVIO 12. YourEventin tuloennuste vuosilta 1-3
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Kassavirtaennuste kuvaa yrityksen menoja ja tuloja. Vuosittaisesta kassavirtaennus-
teesta ndhdaan (ks. kuvio 13), ettd toinen vuosi tulee olemaan niukasti voitollinen.
Kolmantena vuotena tehd&én jo reilusti voittoa, kun taas ensimmainen vuosi on tap-

piollinen.

600 000 €

500000 €

400000 €

300000 €

200000 €

100000 € -

0€ -

1. vuosi 2. vuosi 3. vuosi

KUVIO 13. YourEventin kassavirtaennuste vuosilta 1-3

1000000,00€
900000,00€
800000,00€
700000,00€
600000,00€
500000,00€ KRP
400000,00€
300000,00€

200000,00€

100000,00€

0,00€
aloitus 1.vuosi 2.vuosi 3.vuosi

= myyntitulot ~ ===Kkokonaiskustannukset === kiinteat kustannkuset

KUVIO 14. YourEventin kriittinen piste eli KRP
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YourEvent saavuttaa kriittisen pisteen kolmannen vuoden aikana (ks. kuvio 14). Taméa
tarkoittaa sitd, ettd kokonaistuotto on kustannusten kanssa yhta suuri. Taman jal-

keen yritys tuottaa voittoa.

4.14 Rahoitustarve seka strategia

YourEvent tarvitsee rahoitusta 200 000 € toiminnan aloittamiseen. Rahoitusta tarvi-
taan heti toiminnan alussa, joten rahoituksen taytyy olla selvill& heti Internet-sivujen
julkaisun jalkeen. Finnvera, Sitra ja Tekes voivat antaa hieman rahoitusta, mutta niilta
ei todenn&koisesti saada tarvittavaa maaréa. Loput rahoituksesta on télla hetkella
tarkoitus hankkia pankista tai riskisijoittajilta. Pankkilainan saaminen on varsin epa-
varmaa, silla yrityksella ei ole tarjota mitdan vakuuksia lainalle. Tamén johdosta ainut

varteenotettava rahoittaja on riskisijoittaja.

Riskisijoittajalle on suunniteltu annettavaksi yrityksen osakkeita rahoitusta vastaan.
Neljantena tai viidentend vuotena YourEvent voi ostaa osakkeet takaisin halutessaan
seitsemankertaisella summalla sijoitukseen ndhden. Esimerkiksi, jos YourEvent lainaa
rahaa riskisijoittajalta 100 000 €, maksaa se 700 000 € ostaessaan osakkeet takaisin.
Rahoittaja voi odottaa saavansa omansa takaisin siis viiden vuoden sisélla seka sijoi-

tetulle pddomalle maksetaan seitsemankertainen tuotto.
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5 TULOSTEN ANALYSOINTI

Tutkimuksen tulokset analysoidaan téssa kappaleessa ja niista tulisi selvité, onko tut-
kittu lilkeidea kannattava. Tuloksien avulla voidaan tehdé johtopa&toksia jatkokehi-
tyksestd ja kannattavuudesta. Tutkimus sisaltaa tarkeaa tietoa liilkeidean kannatta-
vuudesta, minké jalkeen toimeksiantaja voi paattaa kannattaako ideaan sijoittaa ra-

haa.

Tutkimuksessa kavi selkeasti ilmi, ettd jo Keski-Suomen tasolla YourEventin kaltaiselle
yritykselle olisi potentiaalisia asiakkaita erittain paljon. Alue toimisi erittain hyvin
kokeilualustana yritykselle, koska sieltd puuttuu vastaavanlainen palveluntarjoaja
kokonaan. Opiskelijat ovat tyypillisesti ennakkoluulottomia kokeilijoita uusille asioil-
le, mika loisi kyseiselle palvelulle nopeastikin suuren kayttajamaaran Keski-Suomen

alueella.

Tutkimuksen perusteella siirtyminen koko Suomen laajuiseksi Internet-palveluksi
tapahtuisi melko nopeasti, jo ensimmaisen vuoden jalkeen. Tama vaatii kuitenkin
taydellisen onnistumisen Keski-Suomen alueella. YourEventin taytyy joka tapauksessa
pyrkié nopeasti valtakunnalliseksi, silla muuten on mahdollista, ettd joku muu kopioi
YourEventin lilkeidean. Suomessa ei ole juuri kilpailua valtakunnallisissa tapahtuma-

kalentereissa, joten toiminnan ei pitaisi olla kilpailun kannalta liian rankkaa.

Monesti tulee ajatelleeksi, etté kaikki tietotekniset ominaisuudet ovat jo ennestaan
keksitty ja koodattu. Sama asia patee myds Internetin tarjoamissa palveluissa. On
tarkedd osata yhdistella naité palasia ja luoda uusia kokonaisuuksia. Tutkimuksen
mukaan YourEvent toimii juuri tdméan periaatteen mukaan. Tasta syysté teknologiset
asiat ovat melko yksinkertaiset toteuttaa. Tama vahentda huomattavasti kdynnistys-

prosessiin kaytettya aikaa.

Tutkimuksessa kartoitettiin YourEventin mahdollisia kilpailevia yrityksia. Tulosten
perusteella varteenotettavia kilpailijoita on jonkin verran. Tarkeimmat naista harjoit-

tavat liiketoimintaansa Internetissa. Kaikki ndista eivat valttamatta tule toimimaan
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my6hemmassa vaiheessa YourEventin kilpailijoita. Kuten YourEventin liikeideaan
kuuluukin, pyrkii se luomaan toiminnalleen partnereita, jotka hyotyvat myos sen
toiminnasta markkinoilla. Tast& hyvana esimerkkind olivat erilaiset lippukaupat, jotka
alussa toimivat kilpailijoina, mutta myéhemmassa vaiheessa mahdollisina yhteistyo-
kumppaneina. Lippukauppojen ongelmana voidaan pitaa, etteivat ne valttamatta
tavoita kaikkia mahdollisia asiakkaitaan. Niiden tarjoamien tapahtumien méara on
sen verran suuri, ettei kaikkien tapahtumien mainostaminen ole mahdollista. Tasta
syysta YourEvent toimisi niille enemmankin varteenotettavana yhteistydkumppanina,

kuin kilpailijana.

Tutkimuksen perusteella pahin kilpailija YourEventin kannalta on tapahtuma.tv web-
palvelu. Se on valtakunnallinen tapahtumakalenteri Internetissa. Tapahtuma.tv on
kuitenkin niin kayttajille kuin tapahtumajérjestajillekin ilmainen. Tdma on toisaalta
uhka ja toisaalta mahdollisuus. Uhkatekijana voisi YourEventin julkaisun jalkeen olla,
ettd tapahtuma.tv pyrkisi kopioimaan ominaisuuksia ja tata myoten kilpailisi samois-
ta asiakkaista. Mahdollisuutena voidaan taas pitda YourEventin liikeideaa, jonka us-

kotaan olevan kilpailijaan ndhden parempi.

Internetissa on tarjolla muitakin tapahtumakalentereita, mutta niiden toiminta on
suurimmaksi osaksi paikallista ja keskittyy vain suurimpiin tapahtumiin. Ongelmana
YourEventilla tulee olemaan kilpailijoihin verrattuna se, etté kaikki verkossa ennes-
tédan toimivat tapahtumakalenterit ovat asiakkaille ja loppukéayttéjille ilmaisia. Ne
saavat rahoituksensa esimerkiksi myymalla mainostilaa sivuillaan. Tama tarkoittaa
sitd, ettd ilmoitetut tapahtumat niiden sivuilla ovat jatkuvasti riippuvaisia tapahtuma-
jarjestdjista ja etenkin niiden aktiivisuudesta ilmoittaa niita. Tasta syysta kaikkia ta-
pahtumia ei nailta sivuilta valttamatta |6ydy. Maksullisuudella on YourEventille etun-

sakin. Sen avulla se pystyy turvaamaan jatkuvasti paivittyvan ja kattavan kalenterin.

Taloudelliselta kannalta saatuja tuloksia tarkasteltaessa ovat YourEventin vaatimat
resurssit alussa kohtalaisen suuria. Nama aiheuttavat erilaiset yrityksen perustami-
seen ja yllapitovaiheeseen liittyvat seikat. Jokaisen aloittavan yrityksen, kuten myds
tassa tutkimuksessa tarkastellun YourEventin pitéa tehdé liiketoimintansa aloitusvai-

heessa erindkoisia hankintoja. Lisaksi on palkattava henkilokuntaa, joka tuottaa mel-
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ko ison osan kaikista kuluista. YourEvent tarvitsee 200 000 € rahoitusta toiminnan
aloittamiseen. Kyseisella maéaréalla on tarkoitus parjata ensimmaiset 3 vuotta. Toisen
ja kolmannen vuoden aikana kokonaistulos k&antyy voitolliseksi, jonka jalkeen lainal-

le ei pitéisi olla tarvetta.

YourEventin perustamiseen liittyvia riskitekijoita on lukuisia. Ne voivat todellisuudes-
sa olla merkittava tekija koko hankkeen kaatumiselle. Kaikki yritystoiminta perustuu
siihen, ett siitd saadaan tuloja. Saatujen tulosten perusteella YourEventin kannalta
yksi suurimmista uhkatekijoistéa on rahan loppuminen. Kaksi ensimmaista vuotta yri-
tykselld on tappiollisia, jolloin rahan tarve muilta sijoittajilta on elintarkedé. Téhan
littyen myos asiakkaiden saaminen on yksi riskitekijoista. llman asiakkailta saatua
rahaa YourEventin toiminta on kannattamatonta. Yritys olisi tarkoitus perustaa juuri
opintonsa paattaneiden opiskelijoiden kesken, ja tasta johtuen olennainen riski tulisi
olemaan kokemattomuuden puute yritystoiminnasta. Tama vaikuttaa yrityksen te-

hokkuuteen, kustannuksiin ja uskottavuuteen.

Yhtena tutkimuskysymyksena oli, onko YourEventin tarjoama liike idea toteuttamis-
kelpoinen. Se on kysymyksen& melko laaja, silla se vastaa koko opinnédytetyossa tut-
kittuihin asioihin. Liike idean toteuttamiskelpoisuus riippuu sen omasta ainutkertai-
suudesta, mutta ennen kaikkea myos ulkoisista tekijoista. Tutkimuksen tuloksena
selvisi, ettd YourEvent on liikeideana toteuttamiskelpoinen, mutta vain tiettyjen eh-
tojen tayttyessa. Hyvina puolina toteutuksen kannalta on, etta sille on heti markkinat
olemassa. Tapahtumajarjestéjien suuri méaara jo Suomen tasolla takaa sen, ettd mah-
dollisuudet YourEventilld voisivat olla suureenkin liiketoimintaan. Palvelua on helppo
laajentaa myos tulevaisuudessa useimpiin muihinkin maihin maailman laajuiseksi
tapahtumakalenteriksi. Tall6in Suomessa tapahtunut toiminta toimisi testialustana
maailmanlaajuiselle levitykselle. Liikeideaa voidaankin pitéé toteuttamiskelpoisena,

kunhan yritys saa tarvittavan maaran rahoitusta.

Toinen merkittava seikka tutkimuksessa I6ydettyjen tulosten perusteella oli, etta
palvelu on kdytdnnossa melko helppo toteuttaa. Siihen kéaytettava teknologia on yk-
sinkertaista, eikd vaadi suuria sijoituksia. Suurin miinus sen toteutettavuudelle liittyy

taloudelliselle puolelle. YourEvent palvelun toteuttaminen vaatii alussa suuren méaa-
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ran rahaa, jotta se saadaan kayttoon ja julkaistuksi halutulla tavalla. Ta&man vuoksi
suurin ehto YourEventin toteuttamiskelpoisuudelle on ulkopuolisen rahoittajan 16y-

tyminen, tai koko likkeidean myyminen suuremmalle yrityskokonaisuudelle.

YourEvent on perustoiminnaltaan melko yksinkertainen web-palvelu. Tutkimus osoit-
ti, etté YourEventin itse liiketoimintaa seka palvelun toiminnallisuuksia kannattaa
kehittaa. YourEvent-palvelun ainoa toiminnallisuus oli kayttajan mahdollisuus valita
millaista tapahtumista hanté informoitiin séhkdpostin valityksella. Yritysta ei voi pe-
rustaa yhden toiminnallisuuden ymparille, vaan sen tukena taytyy olla muita toimin-
nallisuuksia. Tutkimuksen aikana 16ytyikin useita kehitysmahdollisuuksia. N&aiden
I6ydettyjen lisékehitysmahdollisuuksien myota sen liikeidea on entisté parempi. Osa

kehittdmisideoista voitaisiin toteuttaa jo alussa ja loput myéhemmassa vaiheessa.
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6 YOUREVENTIN KEHITYSMAHDOLLISUUDET

YourEventin kehitystyotéa kannattaa jatkaa, silla pelkk& séhkdpostin kautta tapahtuva
tapahtumien mainostaminen ei voi riittaa palvelulle. Palvelulle kannattaa kehittaa

uusia toimintoja, joiden avulla voidaan osittain varmistaa riskittdmampi toiminta.

6.1 SMS-viestit

Tapahtumien markkinointi séhkopostitse ei ehka ole tarpeeksi vahva mainonnan kei-
no, joten sen rinnalle kannattaa kehittdd muita mainonnan muotoja. Tapahtumien
markkinointi lisdksi SMS-viesteilla kannattaa selvittad. Meilla ei talla hetkelld ole tai-
toja tehda kyseista sovellusta, joten kannattaa selvittaa, voisinko sovelluksen tilata

toiselta yritykselta.

SMS-viestit toimisivat samaan tapaan kuin sahkopostien kautta toimiva tapahtumien
markkinointi. Kayttajan lisattya puhelinnumeronsa profiiliinsa ja hdnen valittuaan
hanta kiinnostavat aiheet profiilista, hanelle lahetettaisiin myos tietoa hanté kiinnos-
tavista tapahtumista tekstiviesteilld. Yksi lisatoiminnallisuus voisi tallin olla, etta
kayttdja voi eritella eri kilnnostuksen kohteet teksti- ja séhkopostiviestien valilla. Ta-
ma mahdollistaisi esimerkiksi sen, etta kayttdja voisi ottaa vastaan tekstiviesteja tar-
keimmista hanté koskevista tapahtumista ja séhkopostiin lahetettéisiin taas kaikki

hanta kiinnostavat tapahtumat.

6.2 Yhteisollisyys

YourEvent-sivustolle on tarkeda kehittda uusia toiminnallisuuksia, joiden avulla kéyt-
tajat voisivat viihtyd sivustolla paremmin. Tallainen voisi olla oma yhteiso. Kiinnostus
yhteis6ihin on talla hetkelld huipussaan sosiaalisten medioiden ansiosta, kuten Face-
book, Twitter ja Ning ovat ndyttaneet suosioissaan. Yhteiso voi olla esimerkiksi jokai-

seen tapahtumaan liitettavéa viestintdmahdollisuus seka kayttajien kuvien lisddminen
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tapahtumiin. Lisaksi jokainen kaytt&ja voisi ilmoittaa, aikooko han osallistua kysei-
seen tapahtumaan. Nain yhteiso luotaisiin jokaisen tapahtuman ympérille ja tapah-

tumasta kiinnostuneet voisivat viestia keskenaan.

Palvelussa kayttdjille kannattaa antaa mahdollisuus lisatéa kavereita ystaviksi, etsia
heit& sekd mahdollisuus luoda omia yhteistja. Kayttajan oma yhteiso voi olla suljettu
tai avoin kaikille kayttajille. Suljetussa yhteis0ssa perustaja voi kutsua yhteis6on uu-

det jasenet ja avoimessa yhteisdssa kuka tahansa voi liittya yhteisoon.

Kayttajille kannattaa antaa oikeus luoda omia tapahtumia, jos ne eivat ole maksulli-
sia. Naista tapahtumista kayttajia ei veloiteta, vaan YourEvent tarjoaa tdmén palve-
lun ilmaiseksi kayttajilleen. Myds tapahtuman séhkoépostimainostus on ilmaista néille

tapahtumille.

6.3 Alypuhelinsovellus

Useat ihmiset kayttavat uusia puhelinmalleja ja erityisesti kosketusnaytollisten kehit-
tyneiden alypuhelinten myynti kasvaa nopeasti. Voidaan ajatella, etta henkil6 on
vieraalla paikkakunnalla ja hénelld on koko iltapéiva ja ilta vapaata, mutta hén ei tie-
da mitaan alueen tapahtumista. Tallgin olisi hdnen kannaltaan helppoa, jos héan voi
vain kannykasta katsomalla |6ytaa kaikki l&hialueen hanté kiinnostavat tapahtumat.

Tahan ratkaisuna voisi olla YourEventin matkapuhelinsovellus.

Alypuhelinsovellus olisi sellainen, jonka voi asentaa puhelimeen. Kaynnistamalla so-
velluksen puhelimesta, se ndyttaisi GPS:n avulla l&hiseudun kaikki kayttajaa kiinnos-
tavat tapahtumat. Tapahtumat voisivat nékya listana, seka valinnan mukaan myos
kartalla, jolloin ké&yttaja voi vieraalla paikkakunnalla kaytt4a karttaa hyvéakseen. Sovel-
lus vaatii k&nnykalta Internet-yhteytta, silla sovelluksen taytyy tarkistaa YourEvent

Internet-sivuilta kayttéjan kiinnostuksen aiheet seké lahialueen tapahtumat.
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6.4 Yhteistyo lippukauppojen kanssa

YourEvent-sivustolla oleva yksittdinen tapahtuma on vajavainen, jos sita kautta ei voi
ostaa lippua kyseiseen tapahtumaan. Tata varten tarvitsemme yhteistydsopimukset
eri lippukauppojen kesken. Talldin on mahdollista, ett4 tiettyyn tapahtumaan on
mahdollisuus linkittda esimerkiksi lippupalvelun lipunostomahdollisuus. Tama helpot-
taa oleellisesti kayttajien lippujen hankintaa, silla heidan ei tallgin tarvitse etsia lip-
pua muusta paikasta. Tapahtuma.tv on yhteistydssa useimpien lippukauppojen kans-

sa, joten sopimusten saaminen voi olla mahdollisesti hankalaa.

6.5 Lisaosa sosiaaliseen mediaan

YourEvent voisi olla pelkastaan osa esimerkiksi Facebookia. TAma voisi tapahtua niin,
ettd YourEventista tehdaan lisdéosa Facebookiin ja tapahtumien markkinointi tapah-
tuisi sité kautta Facebookin kayttajille. Tama voisi tulla kyseeseen varsinkin, jos yritys

ei saa tarpeeksi rahoitusta. Tall6in toiminta ei vaatisi niin suuria panostuksia.

6.6 Aloitus pienemmilla menoilla

Kaikkien kehitysideoiden ei tarvitse olla uusia toiminnallisuuksia sivustolle. Kannattaa
my®&s miettid, voisiko toiminnan aloittaa pienemmilla kuluilla. Suurin suunniteltu
vuosittainen menoera on neljan henkilon palkat. Jos toiminta aloitetaan vain yhdell&
tai kahdella henkil6lld, menot Iahes puolittuvat suunnitellusta. My6s oman toimisto-
tilan hankintaa kannattaa talloin miettid. Kannattaako hankkia toimistoa vai voiko
tyontekijat tehda toité esimerkiksi kotoa kasin? Kotona tyoskentely saastaisi myos

suuren summan vuodessa.

Jos toiminta aloitetaan pienemmalla miehityksella ja ilman toimitiloja, yrityksen toi-
mintaan vaaditaan selvasti vdhemman rahoitusta. Yritys voisi alkaa tuottaa myds

voittoa suunniteltua aiemmin. Se on kuitenkin epaselvaa, kuinka pienell& miehityk-
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selld yritys selviytyy toiminnastaan. Voiko yksi henkild hoitaa yksindan myynnin ja
markkinoinnin? Todenn&kdisesti voi, mutta toiminta ei valttamatta ole yhta tehokas-

ta silloin.

6.7 ldean myynti

Lilkeideaan ymparille ei valttamatta tarvitse itse perustaa yritysta ja aloittaa liiketoi-
mintaa. Joku nykyinen tapahtumamarkkinoija tai alalle pyrkiva yritys voi olla kiinnos-
tunut YourEventista. Tallgin voitaisiin selvittdd, onko muilla kiinnostusta ostaa lii-
keidea. Tall6in asiakas voi olla esimerkiksi Google, Facebook tai tapahtuma.tv. Tata
vaihtoehtoa kannattaa kuitenkin miettia vasta sitten, jos on varmaan, ettd oman

toiminnan aloittaminen ei ole missaan nimessa kannattavaa.
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7 POHDINTA

Opinndytety® pohjautui harjoittelujakson aikana kehitettyyn liikkeideaan. Tarkoituk-
sena oli jatkaa tata prosessia ja tutkia aihetta lisdd. Toimeksiantajana téssa tutkimuk-
sessa toimi tutkittava liikeidea YourEvent. Tutkimuksen avulla YourEvent saa tarvitta-
vaa tietoa liikeidean toteutettavuudesta. Opinndytetyon tutkimusosa tehtiin toteu-

tettavuusselvityksen avulla.

Tutkimuksessa kaytetty toteutettavuusselvitys antoi kuvan liikeidean kannattavuu-
desta. Se ei kuitenkaan antanut tarkkaa kasitysta siita, kannattaako kyseista ideaa
julkaista vai ei. Useasti liikeidea saattaa tuntua taysin valmiilta kokonaisuudelta
markkinoille julkaistavaksi, vaikkei se todellisuudessa olisi sité. Toteutettavuusselvi-
tyksen yhtena tarkoituksena on kyseenalaistaa tarkasteltava liikeidea ja mahdollisesti

kehittaa sita edelleen.

Aiheessamme toteutettavuusselvitys toimi toteutustapana erinomaisesti. Se avasi
useita seikkoja keksityn liikeideamme sisallosta. Tutkimuksen yksi tarkeimmista teki-
jOistd oli toteutettavuusselvityksessa YourEventille 16ydetyt kehitysmahdollisuudet.
Tutkimuksessa I6ydettiin useita kehitysmahdollisuuksia, mitka lisaavat liikkeidean toi-
mivuutta. Naiden l6ydettyjen kehitysmahdollisuuksien myoté liikeideaa kannattaisi

tutkia vield lisaé ja miettid myds toisenlaisia julkaisukeinoja sille.

Opinnaytety® punoutui toteutettavuusselvityksen ympérille ja siihen liittyvien tulos-
ten analysointiin. Tutkimuksessa ei kasitella tarkemmin asioita loppukayttéjan nako-
kulmasta, vaan taman tyon aikana saadut kehitysideat ja tarvittavat ominaisuudet
perustuvat paaosin palvelun tarjoajien vaatimuksiin. Jatkotutkimuksen kannalta tar-
kein k&sittelematon aihealue on loppukayttdjan vaatimusten tarkastelu. Olisi hyva
selvittdd, mita toiminnallisuuksia tavallinen loppukayttéja tarvitsee etsiessaan tapah-
tumia. Tutkimus voitaisiin tehdd haastattelemalla loppukayttajig, jolloin saataisiin
kattava kuva sovelluksessa tarvittavista ominaisuuksista. Taman avulla saataisiin lii-

keideaa mahdollisesti paranneltua.
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Kaiken kaikkiaan opinndytetyon aihealue on ajankohtainen ja tarpeellinen, koska
Internet on talla hetkelld keskeinen paikka tiedonhaulle ja taméankaltaista kattavaa
palvelua tapahtumista ei ole ennestaén tarjolla. Tasta syysta markkinamahdollisuu-
det verkossa ovat erittéin suuret, koska se tavoittaa niin paljon ihmisia. Aihealue oli
monipuolinen, koska se sisélsi paljon seka liiketalouden etta tietotekniikan osa-
alueita. Tasta syysta aihe oli haastava, koska tutkimus edellyttaa taitoja molemmista
osa-alueista. Tyon aihe perustui vahvasti opintojemme sisaltoon, ja siten olemme
pystyneet kehittdmaan taitojamme tyon edetessé sekd myds tuomaan lisaé tietoa

koulutusalallemme.
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