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Taman opinnaytetydn tarkoituksena oli tuottaa keinoja, milla tavoin Santasport
keilahallia voitaisiin kehittaa tuloksellisesti. Tarkoituksena oli selvittdd kahden
suurimman asiakasryhman eroavaisuuksia ja yhtalaisyyksia ja niiden avulla 10y-
taa kehityskohtia keilahallin palvelutarjonnassa molempia asiakasryhmia huomi-
oiden. Opinnaytetyossa tarkasteltiin myds kulurakennetta ja keilahallin tarjoamia
palveluita mistd myyntia syntyy. Paapainona oli listata kehityskohtia, joiden avulla
myyntia voisi lisata ja sita kautta keilahallin tulos parantuisi.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kaytiin yleisesti lapi liiketoimintaa. Tuloksen
muodostuminen ja miten tulosta voitaisiin yleisesti parantaa, olivat myds tarkas-
telussa teoriaa rakentaessa. Lisaksi teoriaosuudessa kasiteltiin keilahallitoimin-
taa liiketoiminnanmuotona. Teoriassa luotiin asiapohja tarkasteltavalle aiheelle ja
rajattiin nakdokulmaa.

Opinnaytetyon tutkimusmenetelmana toimi konstruktiivinen tutkimus, silla tarkoi-
tuksena oli tuottaa toimeksiantajalle kehitysideoita, milla voitaisiin parantaa kei-
lahallin tulosta. Opinnaytetydn alussa oli ongelma, eli milla tavoin tulosta voisi
parantaa ja tuloksena syntyi kehityskohtia. Tutkimuskysymyksena oli “kumpi on
tuottavampaa keilahallille kilpa- vai hupikeilailu?” taman kysymyksen avulla tut-
kittiin kahden suuren asiakasryhman valilla keilahallia taloudellisesta nakokul-
masta.

Kehitysmallit ja keilahallin oheispalveluiden tutkiminen hyddynsivat toimeksianta-
jaa ja monia muita keilahalleja. Aiheesta ei ole tehty tutkimuksia, eika opinnayte-
toita ja siksi tama opinnaytetyo tuo kyseiselle liiketoiminnan alalle paljon uusia
nakemyksia ja tietoja. Opinnaytetydn tuloksena syntyi kehitysideoita ja investointi
suunnitelma, koskien tulevia vuosia, mikali Santasport keilahallia pyritdan kehit-
tamaan tulevina vuosina taloudellisempaan suuntaan. Lisaksi moni muukin kei-
lahalli hy6tyi tutkimus tuloksista. Opinnaytetydssa haettiin myoés vertailu nakdkul-
maa muista Suomen keilahalleista tutkien heidan toimintaansa.

Avainsanat Liiketoiminta, kehittaminen, tulos, Keilailu, Keilahalli
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The goal of this thesis was to come up with different strategies, which could result
in profitable advancements and improvements in the Santasport bowling alley.
The goal was to identify the differences and similarities between the two largest
customer groups and using that knowledge to pinpoint key development areas in
provided services while taking into account the needs of both customer groups.
The thesis also examines those expenses and services provided by the bowling
alley which create most of the sales. The main focus was to enlist development
areas, which could result in the increase of sales and therefore improving profits
of the bowling alley.

The theory part of the thesis discusses business in general. Creating profits and
considering how profits could be improved was also examined in this part. In ad-
dition, the theory part addresses bowling alley operations as a form of business.
The basis and viewpoint limitations for the discussed topic were also created in
the theory part of the thesis.

The research method used in this thesis was a constructive study since the goal
was to create different improvement strategies for the employer, which could im-
prove the profits of the bowling alley. The issue in the beginning was “how could
profits be improved?” and as a result, different areas of improvements were iden-
tified. The research question was “which is more profitable to the bowling alley,
competitive bowling or open bowling?”. With this question in mind, the bowling
alley was examined from a financial standpoint between the two customer
groups.

Studying the development models and spin-off services of the bowling alley im-
proved the employer in addition to other bowling alleys. There are no other stud-
ies or theses on this particular subject, therefore this thesis will provide new in-
sights and information to this form of business. As a result of the thesis, different
improvement ideas for the bowling alley were created in addition to an investment
plan for the coming years should the bowling alley choose to improve financially.
Other bowling alleys will also benefit from the study results. The thesis also took
different reference angles from other bowling alleys in Finland supporting their
operations as well.
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1 JOHDANTO

1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja rajaus

Taman opinnaytetydn aiheena on tutkia ja kehittaa Santasport keilahallin toimin-
taa tuloksellisesti. Tarkoitus on Idytaa keinoja parantaa tulosta ja kehittaa keila-
hallin toimintaa taloudellisemmaksi. Tarkeimpana tutkittavana asiana ovat kilpa-
ja hupikeilailun erot ja yhtalaisyydet taloudellisesta nakdokulmasta. Lisaksi opin-
naytetyossa tutkitaan keilahallin palveluita, pyritaan kehittamaan oheispalveluita
ja selvitetdan, kuinka paljon investointeja keilahalli tarvitsee lahivuosina, jotta ke-

hitys jatkuu tulevaisuudessa.

Ajatus opinnaytetyon aiheesta syntyi tutkijan mielenkiinnosta aihetta kohtaan
seka toimeksiantajan tarpeista keilahallin kehittdmissuunnitelmaan liittyen. Opin-
naytetyon tarkoituksena on saada rakennettua kokonaisuus siita, mita investoin-
teja keilahalli tarvitsee lahivuosina ja mihin keilahallin kannattaa panostaa, jotta
liketoiminta kehittyisi. Investointien suunnittelu on tarkeaa tehda mahdollisimman
hyvissa ajoin, silld budjetoinnit tehdaan kuntasektorilla vuoden valein. Lisaksi
budjetoinnit pitaisivat olla valmiina kuusi kuukautta ennen tilikauden alkua. Keila-
hallin asiakkaat jakautuvat karkeasti kahteen eri ryhmaan, jotka ovat kilpakeilaa-
jat seka hupikeilaajat. Naiden kahden asiakasryhmien valinen vertailu on todella
tarkeaa palvelun maksimoimiseksi. Oikea suhde kilpakeilailun ja hupikeilailun va-
lilla takaa tyytyvaiset asiakkaat ja parhaimman tuloksen keilahallille. Koska ky-
seessa on liikketoiminta, on hyva tutkia tuloja ja kuluja, jotta voidaan tutkimuksien
perusteella I6ytaa kehityskohtia, miten kuluja voisi pienentaa ja tuloja lisata, sita
kautta parantaa tulosta. Tarkeaa on myds saada nykyisista resursseista kaikki
irti.

1.2 Opinnaytetydn tutkimusmenetelmat

Valitsin tutkimusmenetelmaksi konstruktiivisen tutkimusotteen, koska se tukee
tutkimustani ja tutkimuskysymysta. Konstruktiivisen tutkimusotteen erityispiirtei-
siin kuuluu muun muassa kaytannollisen ratkaisun I6ytaminen ongelmaan. Tutki-

musotteessa tuotetaan innovatiivinen suunnitelma tosielaman ongelmaan seka



yleensa kyseisessa tutkimusmenetelmassa tutkijan ja edustajien yhteistyo on to-
della tiivista. (Lukka 2014.) Opinnaytetydon paakysymyksena on: kumpi on tuotta-
vampaa keilahallille kilpa- vai hupikeilailu? Vastaus paakysymykseen saadaan
apukysymyksien avulla, joita ovat muun muassa: mika olisi hyva suhde kilpa- ja
hupikeilailun valilla? Kuinka paljon kulut ja tulot eroavat ja miten kayttdasteet

eroavat toisistaan?

Konstruktiivisen tutkimuksen prosessi etenee usein seuraavanlaisella jarjestyk-
sella: ensimmaiseksi tunnistetaan ongelma, johon halutaan ratkaisu. Toiseksi
lahdetaan hankkimaan tietoa tutkimuskohteesta ja kehittamiskohteesta. Tama
tieto on syvallista teoreettista ja kaytannollista tutkittavasta aiheesta. Kolmantena
kohtana prosessissa laaditaan ratkaisu ongelmaan. Seuraavaksi lahdetaan tes-
taamaan ratkaisun toimivuutta ja sen jalkeen seuraavassa kohdassa prosessia
osoitetaan ratkaisun kaytettavyys ja arvo. Viimeisena kohtana prosessia on rat-

kaisun hyotykaytdn laajuuden kartoitus. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015.)

1.3 Toimeksiantajan esittely

Santasport Finland Oy on Rovaniemella Ounasvaaralla toimiva Rovaniemen kou-
lutuskuntayhtyman omistama yhtio. Yhtio tarjoaa asiakkailleen liikunta-, urheilu-
ja hyvinvointipalveluita seka tuottaa niihin liittyvia tapahtumia. Palveluvalikoi-
masta [0ytyy tuotteita niin yrityksille, yhdistyksille, erilaisille ryhmille, perheille kuin
yksittaisille asiakkaille. Santasportilta 16ytyy myos liikunta-, kokous- ja majoitusti-
loja asiakkaiden omaan tapahtumakayttoon, tilauksien mukaan. Santasportin ym-
paristo tarjoaa vuoden ympari upeat kavely- ja ulkoilureititihanassa Ounasvaaran
luonnossa ja monipuoliset ulkoliikuntapaikat, kuten pallokentan, pienpelikentan,
frisbeegolfradan, skeittipuiston, seikkailupuiston seka laskettelurinteet. Sisati-
loista I0ytyy muun muassa keilahalli, kylpylauimahalli, urheiluhalli, cms-kuntosali,
jaahalli, tanssisaleja seka monia pienliikuntatiloja. Majoituspaikkoja Santasportin
tiloista 10ytyy yhteensa 264. Santasport Finland osakeyhtié on aloittanut toimin-
tansa vuonna 2015. (Santasport 2022.)

Keilahallissa on 12 keilarataa ja se on toiminut urheiluopiston tiloissa vuodesta

1985. Vuosien 1985 ja 2005 valilla keilahallin liiketoiminnasta vastasi kaksi eri



yrittajaa. Vuonna 2005 Lapin urheiluopisto lopetti keilahallin vuokraamisen ulko-
puoliselle toimijalle ja alkoi vastata keilahallin liiketoiminnasta. Vuonna 2015 lii-
ketoiminta siirtyi Santasport Finland Oy:lle. Keilahalli on yksi monesta Santa-

sportin liikuntapalvelusta ja keilahalli tyollistaa talla hetkella kaksi tyontekijaa.



2 LIIKETOIMINTA

2.1 Yleisesti

Liiketoiminnan harjoittaminen on teollista tai ammattimaista kaupallista toimintaa,
jonka tarkoituksena on harjoittaa valittua liiketoimintaa ja saada siita rahaa. Lii-
ketoimintaa on my0s tuotannontekijat, jotka liittyvat sijoittamiseen ja ne muute-
taan markkinoilla suoritteiksi. Kannattava liiketoiminta on yksinkertaisuudessaan
sita, etta myynneista saatava tuotto on suurempaa kuin tuotteiden valmistami-
seen tai palveluiden tuottamiseen kuluneet kustannukset. Liiketoimintaan kuuluu-
vat erilaiset strategiat, joilla pyritdan kohdistamaan ja kokoamaan yrityksen re-
surssit ja voimavarat niin, etta yritys hyotyisi niista mahdollisimman paljon ja saisi
hyvan kilpailullisen aseman markkinoilla. Strategioissa on hyva ottaa huomioon
toimintaymparistd ja sen ongelmat. Tarkeaa on myods huomioida ympariston
muutokset seka yrityksen vahvuudet ja heikkoudet. (Vanhala, Laukkanen & Kos-
kinen 2006, 88—-94.) Liiketoimintaan kytkeytyy myds paljon lakeja ja asetuksia

varsinkin yritysmuotoihin liittyen. (Immonen 2000, 33).

Liiketoiminnan suunnittelu ohjaa yrityksen taloudellista suunnittelua ja myds toi-
sinpain. Uusia liiketoimintoja ja investointeja suunnitellessa paatokset peruste-
taan investointilaskelmiin. Kun ennustetaan liikevaihtoa, kaytetaan hyvaksi myyn-
tibudjettia. Tasta voidaan paatella, etta liiketoiminnan suunnittelu, johtaminen ja
talousjohtaminen on prosessi, joka kulkee kasikadessa. Liiketoiminta on laaja ja
monimutkainen prosessi. Kun liiketoimintaa kehitetaan ja mietitaan liiketoiminnan
uusia mahdollisuuksia, taytyy koko prosessin toimia jarjestelmallisesti. Talouslas-
kelmien hyédyntaminen liiketoiminnassa on erityisen tarkeaa niin nykyisen yrityk-
sen kehittdmisessa kuin uuden yrityksen strategian laatimisessa. (Koski 2017,
12.) Yrityksen liiketoimintasuunnitelma on tarkeaa laatia yrityksen perustamisvai-
heessa, sille se pitaa sisallaan kaikki suunnitelmat yrityksen liiketoiminnasta. Lii-
ketoimintasuunnitelmaa on myos hyva tarkastella matkan varrella, kun liiketoi-
minta on lahtenyt rullaamaan. Mutta varsinkin matkan alussa hyvat suunnitelmat
helpottavat paatoksentekoa ja auttavat ennakoimaan tulevaa. (Koski & Virtanen
20005, 8-9).



Talla hetkella kolme tarkeinta asiaa yrityksissa ovat uudistuminen, kasvu seka
asiakaslahtoisempi toimintatapa. Nykypaivan liiketoiminnassa on tarkeaa menna
ajatuksella "kokeile ja opi”, muuten uusiutuminen ja kehittyminen on vaikeaa.
Taytyy uskaltaa kokeilla. Valilla jotkut innovaatiot syntyvat jopa vahingossa jonkin
pieleen menneen kokeilun myo6ta. Yhdessa tekeminen on vahva perusta organi-
saatiossa, mikali halutaan kehittya yha paremmaksi organisaatioksi ja parantaa
liketoimintaa. Organisaatiota tai sen osaa kehittaessa on tarkeaa rajata selkeasti
alue, mita pyritaan kehittdmaan ja monissa tapauksissa kokeilua kannattaa tehda
suoraan asiakkaan kanssa ja heita varten, silla se lisaa ymmarrysta. (Lansisalmi
2013.)

2.2 Kannattava liiketoiminta

2.2.1 Tuloksen muodostuminen

Kannattavuuden peruselementit ovat tuotot, kustannukset ja paaomat. Hyvaan
kannattavuuteen liittyy kolme toteutettavaa asiaa: tuotot mahdollisimman korke-
aksi, kustannukset mahdollisimman pieniksi ja paaomasta kaikki mahdollisimman
tuottavaan kayttoon. On tarkeaa hallita talouden tunnusluvut ja mitka kaikki ele-
mentit organisaation yksikkoon kuuluvat. Raha on mittatikku organisaatiolle ja
sen avulla voidaan mitata ja verrata eri asioita keskenaan. Tuloslaskelma, tase
ja rahoituslaskelma eli kassavirta ovat yrityksen keskeiset laskelmat silloin, kun
rahaprosessin numeroita halutaan vetaa yhteen ja kun analysoidaan yrityksen
taloudellisia toimintaedellytyksia. Tuloslaskelma yksinkertaisuudessa kertoo,

kuinka paljon jokin yritys on tehnyt voittoa. (Niskavaara 2013.)

Liiketoiminnan onnistumisesta puhuttaessa mittarina toimii usein kannattavuus
eli miten toiminta on tuottanut voittoa. Liiketoiminta on pitkajanteista ty6ta ja sen
onnistumista tuloksellisesti ei voida mitata lyhyella aikavalilla. Onnistumisesta
kertoo voiton tuottaminen pitkalla aikavalilla. Lyhyen ajan voitoilla ei ole isossa
kuvassa merkitysta. Kustannustehokkuus kertoo yrityksen kannattavuudesta.
Jotta kustannustehokkuus ja kannattavuus saataisiin hyvalle tasolle, taytyy yri-

tyksen strategian olla selkea. Strategia on kaikkein tarkein perusta liiketoimin-
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nassa. Yrityksessa vallitsevat syy-seuraussuhteet on otettava huomioon strate-
gisessa suunnittelussa, silla koko liiketoiminta on syy-seuraussuhteiden havain-
nointia ja niiden mukaan toimimista. Mikali tekeminen yrityksessa saadaan tehok-

kaaksi, seuraa siita voitollista liiketoimintaa. (Vilkkumaa 2018, 13-14.)

Kannattavuutta tarkastellaan katetuottolaskelmalla. Katetuottolaskelmalta voi-
daan tarkastella kannattavuutta jokaisena ajanjaksona esimerkiksi paivittain, vii-
koittain, kuukausittain tai vuosittain. Katetuottolaskelmassa kaytetaan aina arvon-
lisdverottomia hintoja (Saaranen, Kolttola & P6s6 2017, 37). Tassa opinnayte-
tyossa kaytetaan myos arvonlisaverottomia hintoja laskelmissa. Arvonlisavero on
yritykselle lapimenoera, jossa maksajana on kuluttaja ja saajana on valtio, mutta

raha kulkee yrityksen tilityksen Iapi.

2.2.2 Tuloksen parantaminen

Liiketoiminnassa tarkeinta on hyva tulos. Sen avulla voidaan taata vakaa toimin-
taymparistd ja kehittaa yritysta. Mikali vuotuinen tulos on negatiivinen eli yrityk-
seen tullut rahavirta ei kata kustannuksia ja viivan alle jaa negatiivinen summa,
on liiketoiminta tappiollista ja seuraavaan tilikauteen siirtyminen vaikeampaa, silla
muutoksia olisi pakko tehda. Vaikka tulos olisikin positiivinen niin sita voidaan
aina parantaa ja tehda liiketoiminnasta vielakin kannattavampaa. On tarkeaa
koko ajan miettia, mika toisi lisdarvoa asiakkaalle tai tuotteen loppukayttajalle.
(Koski & Virtanen 2005, 13). Mikali ldydamme keinoja milla pystymme tuomaan

lisaarvoa asiakkaille tuotteet kehittyvat ja myynti vilkastuu.

On tarkeaa miettia kulurakennetta ja mista tulot kertyvat, kun suunnitellaan miten
tulosta voisi parantaa. Usein ensimmaisena yrityksilla tulee mieleen karsia me-
noja esimerkiksi YT-neuvotteluiden avulla vahentaakseen palkkakuluja. Yleensa
henkiloston vahentaminen vaikuttaa myos myyntiin mika on taas huonoa tulok-
sen kannalta. Tarkeaa on miettid syy-seuraussuhteita ennen kuin alkaa teke-
maan jotain radikaaleja johtopaatoksia. Kulurakennetta tarkastellessa on hyva
miettia voisiko tyonkuvia yhdistella tai luopua turhista palveluista, jotka eivat ole
kannattavia. Pienet muutokset kuluissa parempaan suuntaan eli kulujen laskemi-

seen kertautuvat vuosittain ja esimerkiksi voivat parantaa viiden vuoden aikana
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paljonkin tulosta, vaikka myynti ei kasvaisi. Kuluja voi myos karsia raaka-aineiden
tai tuotteiden hankintapaikan kilpailutuksella, silla jostain muualta voi saada

raaka-aineet tai jalleenmyyntituotteet edullisemmin.

Tulopuolta tarkastellessa on hyva katsoa mista tulot koostuvat ja onko esimer-
kiksi jotkin tuotteet kannattavampia kuin toiset ja olisiko jarkevaa luopua joistakin.
Myos hinnoittelua olisi hyva tarkastella tassa vaiheessa. Jos pieni hinnanmuutos
ei vaikuta myyntimaaraan niin tulot lisdantyvat, mutta hintaa ei saa taas hinata
liilan ylos, silla myyntimaara romahtaa. Palveluiden laajentaminen ja kehittaminen
lisaavat nopeasti myyntia ja tuovat kassaan lisaa rahaa. Kun pyritaan paranta-
maan lilkketoiminnan tulosta niin pitaa pyrkia keskittymaan molempiin eli tulopuo-
len parantamiseen ja kulujen vahentamiseen hyvassa suhteessa. Tama on pitka
prosessi ja vaatii tarkkaa tutkimusta ennen kuin tehdaan paatdksia, mista kuluja

leikataan tai milla kehitysaskeleilla myyntia pyritaan kasvattamaan.

2.3 Keilahallin liiketoiminnan erityispiirteet

Yksinkertaisesti keilahallin liiketoiminta on sita, etta tarjotaan keilailupalveluita
asiakkaille keilaratavuoroja myymalla. Lisaksi keilahallin liiketoimintaan usein
kuuluu kahvio, mista saa pienta syotavaa ja juotavaa. Liiketoiminnan suuruuteen
vaikuttaa keilahallin koko, joka on suurin tekija palveluntarjonnan laajuudessa.
Suomessa pienimmat keilahallit ovat neljarataisia ja suurimmasta keilahallista
I0ytyy jopa 36 keilarataa. Yleisin keilahallin koko on 8—12 rataa, kahvio ja pari
biljardipoytaa. Keilahalli tydllistaa yleensa noin kaksi tyontekijaa, toinen hoitaa

keilahallin puolen ja toinen kahvion puolen.

Kulurakenne keilahallissa koostuu henkild-, vuokra-, varaosa-, ja tarvikekuluista
seka juoksevista kuluista muun muassa sahko- ja vesikuluista. Tarvike- ja aine-
kulut ovat kahvilaan ostettavia raaka-aineita tai tuotteita kuten alkoholia. Myds
kuluja ovat keilahallin keilapallot seka keilakengat, joita paivitetaan muutaman
vuoden valein. Varaosakulut ovat puolestaan keilakoneisiin menevia varaosia,
joiden kulut vaihtelevat vuosittain. Lisaksi kuluja ovat esimerkiksi eri jarjestelmien
yllapitokustannukset, kuten esimerkiksi varausjarjestelma seka pistelaskujarjes-
telma. Tulopuoli on paljon selkedmpi keilahallissa. Se koostuu ratavuorojen
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myynnista seka kahvilan tuotteiden myynnista. Lisaksi keilahallissa voi olla joita-

kin oheispalveluita, mista tulee myos kassaan rahaa.



13

3 KEILAILU
3.1 Kilpakeilailu

Kilpakeilailun suosio on kasvanut Rovaniemella viimeisien vuosien aikana. Uusia
kilpakeilaajia on tullut, mutta suurin syy on kilpakeilaajien suoritusmaarien nousu.
Aktiivisuuteen ovat vaikuttaneet muun muassa laadukkaat kilpailut ja olosuhteet.
Kilpailuiden kayttdastetta on myoOs lisannyt kausikorttien myyntimaaran nousu.
Kuten kaaviosta 1 nahdaan, ovat kilpailuiden suoritusmaarat nousseet valtavasti

viime kausiin verrattuna.

Kilpailuiden suoritusmaarat / kausi

3500

3000

2500
2000
1500
1000
500
0

2018-2019 2019-2020 2020-2021 2021-2022

Kaavio 1. Kilpailuiden suoritusmaarat kausittain. (Rovaniemen keilailuliitto)

Kaudella 2019-2020 nahdaan pieni lasku, mutta siihen vaikuttaa keilahallin kol-
men kuukauden sulkutila koronatilanteen vuoksi. Naemme selvasti tasaista nou-
sua jokaisella kaudella ja nousu meneilldan olevalle kaudelle 2021-2022 on ta-
takin suurempi, silla keilakautta on viela kaksi kuukautta jaljella, mika nostaa suo-
ritusmaaraa entisestaan. Keilakausi kestaa heinakuun ensimmaisesta paivasta
kesakuun viimeiseen paivaan. Uskon, etta meneillaan olevalla kaudella mennaan

lahelle 4000 kilpailusuoritusta.

Kilpailuista saadut tulot ovat nousseet, silla kilpailuissa on ratamaksun osuus.
Toki noin 40 prosenttia kilpailusuorituksista on kausikorttilaisilta, jolloin heilta ei

tule ratamaksua. Lisaksi 50 prosenttia kilpailuista on keilahallin jarjestamia, jolloin
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kaikki kilpailumaksut tilidityvat keilahallille. Yleisesti jos kilpailunjarjestajana on
muu taho kuin keilahalli niin kilpailumaksun ollessa 30 euroa siita jarjestajan
osuus on 11 euroa ja keilahallin 19 euroa. Kilpakeilailu on tuottavaa, mutta ver-

rattuna hupikeilailuun niin tulot ovat pienemmat ja kulut paljon suuremmat.

Myos kulut ovat kasvaneet kilpailun suoritusmaarien noustua. Kilpakeilaajat ai-
heuttavat enemman kuluja kuin hupikeilaajat. Radanhoito eli ratojen 6ljyaminen
on suurin kustannus kilpakeilailussa. Jokaiseen Kilpailulahtoon taytyy suorittaa
radanhoito jokaiselle kilpailussa kaytettavalle radalle. Tama aiheuttaa kustannuk-
sia, silla yhden radan o6ljyaminen maksaa keskimaarin 0,80 euroa. Lisaksi jos
keilaratojen pitaa olla 30 minuuttia tyhjana ennen kilpailua, jotta radat voidaan
Oljyta. Tama tuo todella paljon lisakustannuksia, mutta suurimmaksi osaksi kilpai-
lut pelataan heti keilahallin auettua, jolloin tata keskella paivaa suoritettavaa ra-
danhoitoa ei tarvitsisi tehda. Mikali keilahalli joudutaan pitamaan osittain puoli-
tuntia tyhjana kesken paivan siita aiheutuvat kustannukset ovat pitkassa juok-
sussa todella suuret. Nopeasti arvioituna puolen tunnin keilauksen arvonlisave-
roton hinta on noin 8,85 euroa. Mikali 10 rataa on tyhjana niin tappio kayttdas-
teella 100 prosenttia olisi 88,5 euroa. 50 prosentin kayttoasteella olisi tappio
44,25 €. Joka viikko on torstaisin kilpailu, missa halli on tyhjana puoli tuntia joten
50 prosentin kayttdasteella tappio 12 radalla on 53,1 €, mika tekee kuukaudessa
jo noin 210 euron tappiot. Lisaksi kKilpailijoiden vieressa on yksi tyhja keilarata
hupikeilaajiin, jotta kilpailijoilla on rauha keilata ja konerikon tullessa kilpailijat voi-
vat jatkaa toiselle radalle. Tamakin tuo suuret kustannukset vuositasolla, silla ky-

seinen rata on myynnista pois.

3.2 Hupikeilailu

Hupikeilailussa ylivoimaisesti suosituin on hohtokeilaus. Santasport keilahallin
varausjarjestelman tilastojen mukaan perjantai-iltojen hohtokeilauksen kaytto-
aste oli 71 prosenttia syyskuun alusta huhtikuun loppuun. Parhain yhden kuukau-
den kayttdaste sesonkina oli noin 92 prosenttia. Lauantain hohtoiltoja tutkittaessa
samalla aikavalilla kayttdaste oli 82,5 prosenttia. Parhaimpina kuukausina kayt-
tdaste oli noin 95 prosenttia. Tama kertoo hohtokeilailun suosiosta ja siitéa milla
keilahallitoiminnassa tehdaan rahaa. Perjantai- ja lauantai-iltoina keilahalli on
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taynna ja kahvilasta saadut virvokkeet maistuvat. Tama yhdistelma tuottaa par-

haiten.

Korona-aikana hohtokeilaus ei ole ollut niin suosittua, koska isot porukat keilaa-
massa vierekkain oli pelottava asia monelle turvallisuussyista. Muutenkin ravin-
tolarajoitukset sekoittivat paljon asiakkaita, silla keilahalli oli auki, mutta kahvilan
puoli ei. Hupikeilaamiseen varsinkin kuuluu se, etta isolla porukalla ollaan sa-
malla radalla sosiaalisoitumassa ja pitamassa hauskaa. Nyt korona ajan jalkeen
hupikeilailu on suorastaan rajahtanyt kasiin. Keilailusta on tullut todella suosittua,
kun vihdoin paastaan likkumaan ilman rajoituksia ja tekemaan porukalla jotain
kivaa. Varsinkin lapsiperheiden maara arki-iltoina on lisaantynyt taman vuoden
puolella. Lisaksi hupikeilaajien maaraa paivisin nostaa koululais- ja yritysporukat,

jotka paasevat taas vapaammin harrastamaan korona-ajan jalkeen.

Tuloksellisesti hupikeilailu on tuottavaa, silla hinta on hieman korkeampi kuin kil-
pakeilailun ratamaksut ovat ja lisdksi kulut ovat pienemmat. Radanhoito aiheuttaa
vahemman kuluja silla ratoja ei tarvitse hoitaa kuin kaksi kertaa viikossa, jos ky-
seessa olisi pelkastaan hupikeilailua tarjoava keilahalli. Santasportissa kilpailui-
hin 6ljytaan radat ja hupikeilailu pyorii samalla radanhoidolla. Talla hetkella San-
tasportissa hoidetaan ratoja laskelmien mukaan niin, etta viikon aikana tehdaan
radanhoito yhteensa 60 radalle. Tama maksaa keilahallille keskimaarin 50 euroa
viikkossa. Mikali kyseessa olisi pelkastaan hupikeilaus keilahalli, radanhoitoa teh-
taisiin 24 viikossa eli noin 20 eurolla. Ero on pidemmalla aikavalilla todella suuri.
Hohtokeilaus tuottaa kaikkein parhaiten keilahallille. Siksi mielestani olisi jarke-
vinta lisata sen tarjontaa useammalle paivalle. Arkipaivisin kilpakeilailun ja hupi-
keilailun suhde voisi olla 50 prosenttia ja 50 prosenttia, jolloin pystyttaisiin tarjoa-
maan molemmille asiakasryhmalle mahdollisuus keilaamiseen. Nain saataisiin
taytettya varauskalenteri jarkevasti ja hiljaisimmalle ajalle voisi tarjota enemman
kilpailuja. Viikonloput puolestaan rakentaisin siten, etta kilpailut olisivat heti pai-
valla ja loppuillat pyhitettaisiin ainoastaan hohtokeilaukselle. Talldin saadaan tu-
loksellisesti parhain hyoty. Lisaksi viikolla esimerkiksi keskiviikolle voisi tarjota
hohtokeilausta.
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4 KEILAHALLIN KEHITTAMINEN

4.1 Investoinnit

Santasport keilahalliin on tehty viimeisen kolmen vuoden aikana kaksi isoa ja yksi
pieni investointi. Isoimpana investointina paivitettiin keilanpystytyskoneisiin uudet
elevaattorit seka keilansailytysyksikot. Tama oli tarkea investointi keilanpystytys-
koneen toimintavarmuuden takaamiseksi. Investointi maksoi noin 70000 euroa ja
toimintaika kyseisille paivityksille on arviolta 20 vuotta. Investointi oli iso, mutta
toimintavarmuuden noustessa asiakkaat ovat tyytyvaisempia ja varaosakulut tip-
puivat arviolta noin 4000 € vuodessa taman investoinnin myo6ta. Investointi oli siis

kaiken kaikkiaan jarkeva.

Toinen iso investointi oli uuden radanhoitokoneen ostaminen. Vanha radanhoito-
kone palveli arviolta 15 vuotta ja uuden ratakoneen arvioidaan olevan kaytossa
noin 20 vuotta. Uuden radanhoitokoneen my6ta toimintavarmuus ja rataprofiilien
luotettavuus kasvoi keilahallissa, mika palvelee kilpakeilaajia. Uusi radanhoito-
kone sisaltaa edelliseen verrattuna robotiikkaa, joka toi joka paivalle 20 minuutin
tydvoima saaston. Tama tekee vuositasolla keskimaarin 100 tyotunnin saaston
keilahallille, mika tekee rahallisesti paljon. Tamakin investointi oli taloudellisesti

ja toiminnallisesti jarkeva.

Pienempana investointina tehtiin vime kesana uuteen varausjarjestelmaan siir-
tyminen. Tama siirtyma toi modernimman varausjarjestelman keilahallille ja oli
asiakasnakokulmasta paljon laadukkaampi. Nettivarausjarjestelma on helppo-
kayttdinen ja kilpailuihin ilmoittautuminen tapahtuu nyt netin kautta, mika vahen-
taa todella paljon puhelinlikennetta keilahalliin. Tama taas helpottaa keilahallin-
tyontekijan tyoskentelya, silla varausjarjestelma on ajan tasalla ja todella helppo-
kayttoinen niin tyontekijalle kuin asiakkaalle. Tama investointi ei tuonut vuosita-
solla kustannuksia juurikaan lisaa, silla kuukausihinta on lIahestulkoon sama kuin

edellisessa varausjarjestelmassa.
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Seuraavat investoinnit keilahalliin ovat suuria ja tulevat tapahtumaan seuraavan
kahden vuoden kuluessa. Siksi onkin tarkeaa loytaa keinoja tuloksen paranta-
miseksi, etta investointeja kannattaa tehda ja investoinneista aiheutuvat kustan-
nukset pystytaan kattamaan. Osa investoinneista tukee enemman kilpakeilaajia
ja osa taas hupikeilaajia, mutta koska Santasport keilahalli pyrkii palvelemaan
kaikkia asiakkaitaan mahdollisimman hyvin, on tarkeaa tehda investoinnit palvel-

lakseen molempia asiakasryhmia.

Investoinnit voidaan jakaa kahteen eri investointiin ja ensimmaisena on laminaat-
tien seka etupaan pallonpalauttajien uudistus. Laminaatit eli keilaradan ja vauh-
tiradan materiaali alkaa olemaan tiensa paassa. Ne ovat olleet kaytdssa reilu 10
vuotta, mutta olivat halvimmat silloisesta tarjouskilpailusta ja siksi kestavat arvi-
olta 5 vuotta muita laminaatteja vahemman. Laminaattien vaihto uusiin maksaa
noin 75000 euroa, mutta niiden kayttdika on melkein 20 vuotta, joten vuosiin ja-
ettuna investointi ei ole kovin valtava. Mikali lainan korkoja tai muita kuluja ei oteta
huomioon niin vuodessa investointi maksaa hieman alle 4000 euroa. Tama in-
vestointi palvelee oikeastaan ainoastaan kilpakeilaajia, silla nykyiset laminaatit,
vaikka ovatkin jo kuluneet ja huonot, palvelisivat hupikeilaajia viela monta vuotta.

Kilpakeilailu vaatii hyvat puitteet, joten laminaattienkin pitaa olla kunnossa.

Toisena investointina, joka tulisi laminaattien mukana on uudet etupaan pallon-
nostimet. Nykyiset nostimet vaativat peruskorjauksen, mikali niiden kayttoa jat-
ketaan viela tulevina vuosina. Peruskorjaus maksaa yhteensa kuudelta nosti-
melta arviolta 12000 euroa, kun taas kokonaan uudet ja modernimmat nostolait-
teet 45000 euroa. Uudet maksavat noin 4 kertaa enemman, mutta niiden kayt-
toika on 20 vuotta ja varaosakustannukset ensimmaisena 10 vuotena on todella
minimaaliset verrattuna siihen, jos nykyiset peruskorjataan. Uusissa pallonnosti-
missa on myos uusia turvatoimia, jotka lisaavat asiakkaiden turvallisuutta seka
alykkaita aikakatkoja, jotka saastavat sahkoa yllattavan paljon vuositasolla. Tama
investointi lisaisi kayttovarmuutta seka turvallisuutta ja veisi hallia modernimpaan
suuntaan. Jos 45000 euron investointi jaetaan 20 vuodelle eika oteta lainan kor-
koja tai muita kuluja huomioon tuo se vuositasolle 2250 euroa maksettavaa.
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Kolmas investointi, joka olisi erillinen investointi edellisiin ndhden on keilahallin
pistelaskujarjestelman uusiminen. Nykyinen pistelaskujarjestelma on hyvin yksin-
kertainen ja tarjoaa suhteellisen minimaaliset pelimuodot ja sovellukset asiak-
kaille. Lisaksi talla hetkellda nykyisella pistelaskujarjestelmalla toimii suomessa
vain yksi tukihenkil6 eli mikali keilahallilla on pistelaskujarjestelmassa ongelmia
niin apu on yhden henkilon varassa. Tama on periaatteessa todella riskialtista,
kun mietitaan etta aina voi sattua jotain. Uudessa toisen valmistajan pistelasku-
jarjestelmassa on Suomessa muutama tukihenkilo ja Italiassa kymmenkunta tu-

kihenkil6a, joten jos ongelmia ilmenee, niin apua I0ytyy aina.

Uudesta pistelaskujarjestelmasta loytyvat modernit kosketusnaytot ja voit ottaa
itsellesi selfien pelaajakuvaksi ja voit vaikkapa pelin jalkeen paivittda suoraan tu-
loksesi Facebookiin. Lisaksi perheen pienimmille 16ytyy hienoja animaatioita ja
erilaisia peleja. Nama ovat nykyaikaa ja tuovat viihtyvyytta hupikeilaajille. Uusi
pistelaskujarjestelma olisi lisaksi samalta valmistajalta kuin nykyiset keilanpysty-
tyskoneet, joten yhteensopivuus olisi saumatonta, joka takaa korkean tason toi-
mintavarmuuden. Tama investointi maksaisi noin 90000 euroa. Investointi on kal-
lis, mutta sen mukana tulisi niin paljon uutta ja paivittynytta tietotekniikkaa ja viih-
tyvyytta keilahalliin rahan vastineeksi, etta investointi olisi mielestani jarkeva var-
sinkin hupikeilailuun panostaessa. Mikali hupikeilailua halutaan kehittaa, taytyy

pelimuotoja ja viihtyvyytta keilaradoille lisata ja tdma olisi oiva keino sen kannalta.

4.2 Oheispalvelut

421 Pelit

Monissa keilahalleissa 10ytyy paljon muutakin tekemista kuin keilaaminen. Use-
asti tarjolla on biljardia ja mielestani Santasportista pitaisi [0ytya muutamia poytia
ihan kaikkia talon asiakkaita ajatellen. Biljardia voisi pelata, kun odottelee rata-
vuoron alkua tai keilauksen jalkeen jaada viela pelaamaan ja ottamaan muuta-
man oluen, joka toisi taas kahvilallekin lisamyyntia. Myos majoittuville riittaisi te-
kemista, jos Santasportin tiloista |0ytyisi muutama biljardipoyta. Biljardipdydat oli-
sivat hyva lisd myynnillisesti, silla ne eivat aiheuta juurikaan lisda kustannuksia.

Keilahallin tyontekija voisi antaa ja ottaa vastaa biljardipallot pelaajien vaihtuessa
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ja biljardipoytien varaukset olisi helppo lisata keilahallin varausjarjestelmaan kei-
laratojen lisaksi. Muitakaan kuluja ei ole kuin alkuinvestointi poytiin ja muutamiin
mailoihin ja niiden yllapito viikoittain. Ainut negatiivinen puoli biljardissa on niiden
tilavaatimus, poydat ovat suhteellisen isoja ja nilden ymparillekin vaaditaan tyhjaa

tilaa pelaajille.

Muitakin pienpeleja voisi olla tarjolla. Esimerkiksi simulaattorit ovat nykyaan suo-
sittuja ja mukaansa tempaavia. Simulaattori toki alkuinvestointina on kallis, mutta
maksaa nopeasti itsensa takaisin, koska uskoisin etta sille olisi paljon kaytt6a
koko talon asiakkaat huomioiden. Simulaattori menisi helposti biljardin kanssa
samassa tilassa ja varauskalenterissa olisi sillekin tilaa. Tamakaan ei lisaisi hen-
kilostokuluja tai muitakaan juoksevia kuluja. Muita tarjottavia pienpeleja voisi olla
darts ja lautapelit. Nama ovat todella halpoja investointeja ja tuovat asiakkaille
mukavaa pienta kisailua ja ovat hyvaa ajanvietetta. Kuvitellaan tilanne: kaveripo-
rukka tulee keilahallille ilman ratavarausta ja halli on taynna. Jos seuraava vapaa
aika on tunnin kuluttua niin asiakkaita ei tarvitse kdannyttaa kotiin, kun ei ole tilaa
vaan he voivat jaada pelaamaan biljardia, simulaattoria, dartsia tai lautapeleja
odotellessaan ratavuoroa ja varmaankin kayttavat samalla kahvilanpalveluja,

mika lisaa myyntia myos siella.

Minigolf on monilla keilahalleilla tarjolla kesaisin ja se tukee paljon myyntia, silla
keilaratojen puolella on hiljaisempaa kesaisin. Santasportilta 16ytyy talla hetkella
minigolf, mutta miksi minigolfia ei voisi laittaa sisalle ja tehda siitd koko vuoden
lisamyyntia? Sisatilassa minigolf ei olisi sdan armoilla ja siita voisi jopa muokata
hohtominigolfia, mika tekisi siita viela mielenkiintoisempaa. Tama voisi olla enem-
man tulevaisuuden haave tarjota Santasportissa keilahallin sivussa, mutta ehdot-
tomasti varteen otettava vaihtoehto oheispalveluja kehittdessa. Ja tamakin pien-
peli hyodyttaisi kaikkia asiakkaita koko talossa ja vaatisi vain ison alkuinvestoin-
nin ja tilan, mutta muuten juoksevat kulut olisivat suhteellisen pienet eika peli

vaatisi enempaa henkilostoa.
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4.2.2 Proshop

Pro shop eli keilailuvalineiden myynti ja huolto ovat osa keilahallien toimintaa.
Varsinkin keilahalleissa, missa on paljon kilpailutoimintaa niin pro shop palvelut
ovat tarkeaa lisapalvelua. Pro shop toiminta vaatii henkildokunnalta todella paljon
osaamista, silla valinetietamys ja taito keilapallojen poraamiseen pitaa olla huip-
putasoa. Keilapallon poraaminen on millintarkkaa tyota ja kaikkien keilaajien ka-
det ovat yksildlliset, joten keilapallo porataan asiakkaan kaden mittojen mukaan.
Lisaksi keilapalloja on satoja ja kaikki ovat erilaisia ominaisuuksiltaan joten tyon-
tekijalta vaaditaan tietdmysta niin asiakkaan heittotyylista kuin valineista, silla on

tarkeaa loytaa juuri asiakkaalle sopiva valine.

Pro Shopissa myytavat valineet tilataan maahantuojilta ja myydaan sitten asiak-
kaille keilahallilla. Valinemyynnin katetuotto on noin 1,3. Tama on hyva lisamyynti
keilaratavuorojen ohella. Kuluja valinemyynti ei lisaa juurikaan, silla tyontekija
hoitaa pallonporaukset ja asiakaspalvelun valinemyyntipuolella normi tyoaikansa
aikana. Pro shop on talla hetkellda hyvassa maineessa Pohjois-Suomessa ja asi-
akkaita kay Oulusta asti, vaikka Oulun keilahallikin tarjoaa pro shop palveluja.
Kehitettavaa toki 1oytyy ja mielestani muutamaan asiaa tulisi panostaa enemman
tulevaisuudessa. Tarkeaa olisi kaikkien tyontekijoiden valine- ja ammattitaidon
lisdaminen, silla pro shop on talla hetkella vain yhden tyontekijan varassa. Lisaksi
pro shopille tarvittaisiin enemman nakyvyytta eli paremmat tilat, jotta asiakkaat
nakisivat paremmin tarjolla olevia tuotteita ja myynti lisaantyisi. Kolmantena ke-
hityskohtana olisi lisata tyotunteja myos keskittyen valinemyyntiin. Koska vali-
nemyynnin katetuotto on hyvalla tasolla, voitaisiin keilahallin tuloja helposti lisata

panostamalla viela enemman valinemyyntiin.

4.2.3 Kahvila

Tarkeimpana oheispalveluna keilahalleissa on kahvila-/ravintolatoiminta. Se tuot-
taa suurimman tuoton keilahallin liiketoiminnassa. Alkoholin ja kahvin kate on to-
della suuri ja niiden menekki keilahalleissa on suurta asiakasryhmista riippu-
matta. Kahvilatoimintaa keilahallissa voisi laajentaa, vaikka milla mitalla, mutta

siihen keskittyminen ei ole tassa opinnaytetydssa ajatuksena. Tarkeaa on l0ytaa
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kehityskohtia tuottavuuden kannalta. Koska kahvilatoiminta ei kuulu talla hetkella
Santasport keilahallin liketoimintaan niin en lahde sita kehittdmaan, mutta kerron
oman ajatukseni millainen kahvila-/ravintola toiminta kannattaisi Santasportilla,
mikali tamanhetkisen kahvila Buustin liiketoiminta siirtyisi samaan pakettiin keila-

hallin kanssa.

Minun mielestani keilahallissa toimisi myos urheiluopistoa peilaten erittain hyvin
"sporttibaari” tyylinen kokonaisuus. Pienta suolaista syotavaa ja hyva alkoholitar-
jonta. Naiden lisaksi rentoa tunnelmaa tuomaan sohvaryhmat ja musiikkijarjes-
telma seka ehdottomasti urheilukanavat. Tama kokonaisuus palvelisi keilaajien
lisdksi majoittuvia ja talon muitakin asiakkaita. Talla hetkella koko Santasport ur-
heiluopistolta puuttuu viihtyisa ajanvietepaikka. Valitettavasti minun mielestani
kahvila Buusti ei ole millaan tavalla viihtyisa eika houkuta asiakkaita jaamaan pi-
demmaksi aikaa. Ja hulluinta mielestani on se, etta olemme urheiluopistolla,
missa ei nay urheilukanavat. Urheiluopistolla pitaa olla paikka missa voi katsoa
urheilua ja nauttia sy6tavaa ja juotavaa. Tama sporttibaari tyylinen toteutus tukisi
my0Os kohtaan 4.2.1 missa kasitellaan peleja ja ajanvietetta, nama kaikki voisivat
toimia samana pakettina keilahallin kanssa. Ja mielestani silloin asiakkaiden viih-

tyvyys olisi taattu ja myynti nousisi.

4.2.4 Pakettipalvelut

Keilailuleirit, pikkujoulupaketit ja muut pakettipalvelut ovat mainiota oheispalvelua
koko Santasportille. Nama paketit tuovat kayttajia ympari taloa ja niilla saadaan
hyodynnettya koko talon mahtavia puitteita. Santasportista [0ytyy niin paljon te-
kemista, etta kaikkien palveluiden hyddyntdminen mukaan lukien keilahalli olisi
hyva keino lisata viela keilahallin tulopuolta ja ylipaataan Santasportin tuloja.
Talla hetkella keilakursseja ja -leireja jarjestetaan todella vahan, vain kaksi vuo-
dessa. Mielestani tassa olisi mahdollisuus parantaa ja kehittaa toimintaa ja saada
samalla nakyvyytta koko Suomen laajuisesti jarjestamalla laadukkaita leireja hy-
vissa puitteissa. Pakettipalveluiden kehittdminen vaatii yhteisty6ta keilahallin ja
myyntipalveluiden valilla. Talla hetkella yhteisia palavereja tai suunnittelukokouk-
sia ei ole. Tassa voisi olla todella iso mahdollisuus alkaa tuottamaan nykyisien
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pikkujoulupakettien ja leirikoulupakettien ohella vielakin laadukkaampaa ja tuot-

tavampaa toimintaa leirien ja kurssien merkeissa.

4.2.5 Kilpailut

Santasport keilahallissa jarjestetaan joka vuosi lukuisia kilpailuja. Kilpailunjarjes-
tajina toimivat Rovaniemen Kkeilailuliitto ry, Kaamos bowling ry, Ounas-Keila ry,
BCO016 ry seka Santasport keilahalli. Viralliset kilpailut ovat Suomen keilailuliiton
alaisia ja niissa noudatetaan virallisia kilpailusaantéja. Kilpailut ovat tarkeita kil-
pakeilaajille ja tuovat tuloja myos keilahallille ratamaksujen muodossa, vaikka jar-
jestajana olisikin toinen taho. Kilpailut tyollistavat keilahallia enemman kuin hupi-

keilaajat niin kuin luvussa kolme aiemmin todettiin.

Keilahallin jarjestamat kilpailut ovat kaikkein parhaimpia Santasportille tulokselli-
sesti, silla kaikki kilpailusta saatu tuotto palkintojen maksun jalkeen jaa keilahal-
lille, eikd mene jarjestavalle taholle, kuten esimerkiksi keilailuliitolle. Usein kilpai-
lukauden aikana kilpailuiden jarjestaminen menee tasan siten, etta keilahalli jar-
jestaa puolet kauden kisoista ja puolet jaa jarjestettavaksi liitolle/seuroille. Viralli-
sien kilpailuiden lisaksi keilahalli jarjestda muun muassa kesakisoja ja joka maa-
nantai pelattavaa firmaliigaa. Nama kilpailut ovat todella suosittuja, mutta niiden-
kin maarassa ja houkuttelevuudessa riittaa kehitettavaa. Keilahallin jarjestamat
matalankynnyksen Kilpailut ovat kuitenkin todella tarkeita ja tuottoisia, joten niihin

kannattaa satsata enemman resursseja.

Mielestani suurin kehitysaskel voisi olla keilahallin omissa kisoissa turnausmuo-
toisuus, eli esimerkiksi joka viikko pelattaisiin yhtena iltana kilpailua kahden kuu-
kauden ajan. Sen jalkeen kahden kuukauden parhaat mittelisivat turnausvoitosta.
Tata kautta saataisiin joka viikko yhdelle illalle kaikille avoimet kilpailut hupikisan
merkeissa ja mita ahkerammin osallistuisit sitd parempi mahdollisuus sinulla olisi
mitella turnausvoitosta. Vaikka kilpailukaudella olisikin viralliset kilpailut keilahal-
lissa niin voisi jonakin iltana pelata juuri hupikisaa, jolloin keilahalli saisi lisatuloa
kilpailuista ja palvelisi vielakin enemman kilpakeilaajia ja tdma voisi houkutella
hupikeilaajia kilpailuiden pariin.
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4.3 Henkilosto

Viime vuosina keilahallin tyontekijoiden vaihtuvuus on ollut yllattavan suuri tyon-
tekijdiden maaraan nahden. Syyna tydntekijdiden 1ahtédn on ollut usein palkan
pienuus tyotehtavien vaativuuteen nahden. Mina tutkin asiaa ja suurimmat syyt
palkkaukseen loytyvat matkailu- ja ravintola-alan ty0ehtosopimuksesta. Santa-
sport Finland Oy:ssa on kaytdssa kyseinen tydehtosopimus ja tdma tuo haasteita
keilahallin puolelle. Tyoehtosopimuksessa |0ytyy keilahallityontekija tyonimike,
joka on taas taysin eri asia kuin keilahalleissa tydskentelevat ratamestarit. Keila-
hallityontekijan tydnkuvaan kuuluu keilahallin kassalla tydskentely eli asiakaspal-
velu, ratavuorojen myyminen asiakkaille ja tarvittava opastaminen keilauksen
aloittamiseksi. Ratamestarin tyonkuvaan taas kuuluu vastata keilaradoista ja ko-
neista eli huoltaa ja korjata keilaratoja seka koneita ja vastata keilahallin olosuh-
teista. Koska tydehtosopimuksesta ei 10ydy ratamestari nimiketta niin tilannetta
kompensoidaan useissa keilahalleissa henkilokohtaisilla lisilla eli keilahallityonte-

kijalle maksetaan lisia ratamestarin tyonkuvaan kuuluvista tehtavista.

Ratamestari nimikkeelld tyontekijat toimivat usein yksityisissa keilahalleissa,
missa yrittaja voi itse paattaa, millaista palkkaa maksaa tyontekijalleen ja milla
nimikkeella tama toimii tyotehtavassaan. Kuntavetoisissa keilahalleissa sovelle-
taan yleista kunnallista virka- ja tydehtosopimusta. Tasta tydehtosopimuksesta
kaytetaan usein tyonimiketta liikkuntatilahoitaja, -tyontekija tai -mestari. Keilahalli
on liikuntatila ja ratamestari toimii liikuntatilan hoitajana. Yleensa keilahalleissa
tyoskentelee samanaikaisesti ratamestari ja keilahallityontekija vastaten omasta
tyopisteestaan. Niin palkkaus on taten suoraan verrattavissa tydtehtavaan. Tama

mielestani olisi varteenotettava vaihtoehto myds Santasportissa.

Matkailu- ja ravintola-alan tyoehtosopimus ja yleinen kunnallinen virka- ja tyoeh-
tosopimus eroavat valtavasti toisistaan ja esimerkiksi palkkataulukoissa on valta-
via eroja. Santasport keilahallilla oli jalkimmainen ty6ehtosopimus, kun Lapin ur-
heiluopisto vastasi keilahallin toiminnasta, mutta tydehtosopimus muuttui mat-
kailu- ja ravintola-alan tydehtosopimukseen Santasport Finland Oy:n alkaen vas-
tata keilahallin liiketoiminnasta. Keilahallityontekijan keskiansio kuukaudessa on

noin 2000 euroa (Palvelualojen keskusliitto 2022), kun taas liikuntatilahoitajan
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keskiansio on jopa noin 2600 euroa (kunta- ja hyvinvointialuetydnantajat 2022).
Selvitin keilahallitydntekijoiden keskipalkkoja keilahalleissa niin palkat olivat noin
2000-2500 euroa lisineen, kun taas ratamestareilla palkat olivat 2800-3500 eu-
ron valilla. Tassa huomaa selvasti eron siind kuinka paljon vaativampaa ja pa-
remmin palkattua ratamestarin tyo on. Naitd palkkoja verrattaessa Santasportin
maksamiin palkkoihin en yhtaan ihmettele, miksi jotkut tyontekijat ovat lahteneet.
Helposti tulee tyontekijalle tunne, ettei hanen tyotaan ja osaamistaan arvosteta,
kun samasta tyosta maksetaan muualla paljon parempaa palkkaa. Mielestani on
tarkeaa ottaa huomioon myds se, etta aina kun tyontekija lahtee ja perehdytetaan

tilalle uusi tyontekija niin sekin aiheuttaa paljon kustannuksia tyonantajalle.

Keilakoneiden korjaus ja huolto on vaativaa ja huippuosaajia ei Suomen kokoi-
sesta valtiosta 16ydy kuin muutamia, siksi osaaville maksetaan korkeaa palkkaa.
Jos mietitaan asiaa kuukausitasolla niin mina itse kylla tydnantajana maksaisin
500 euroa enemman kuukaudessa henkilOlle, joka hallitsee tyonsa hyvalla am-
mattitaidoilla. Mikali tyontekija ei osaa asiaansa ja keilakone on esimerkiksi muu-
taman paivan toimintakelvoton, tulee akkia tappiota. Toimiva keilakone tuottaa
rahaa, kun siina keilataan, mutta rikkinainen kone ei. Nama ovat aina myynnista
pois ja kertautuvat vuositasolla isoiksi summiksi. Lisaksi on myods mainekysymys
keilahallille, etta koneet toimivat hyvin. Varsinkin paikkakunnilla missd on monta
keilahallia asiakkaat tulevat uudestaan samaan paikkaan. Asiakkaat eivat tule
uudestaan keilaamaan paikkaan, jossa tunnin keilausajasta viisitoista minuuttia

menee istuessa, kun kone on jumissa.

4.4 Aukioloajat

Talla hetkella keilahalli on auki seitsemana paivana viikossa keskimaarin kahdek-
san tuntia paivassa. Aukioloajat vaihtelevat vuodenaikojen mukaan silla kesalla
keilahalli on hieman vahemman auki ja talvella taas eniten. Keilailu on sisalaji ja
painottuu enemman talvikauteen. Keilailussa kilpailukausi alkaa syyskuun alussa
ja paattyy toukokuun lopussa. Viime kesana keilahalli oli kesa-, heina- ja elo-
kuussa tiistaista lauantaihin auki kuusi tuntia paivassa ja porukkaa riitti ihan ki-
vasti. Kesaaukioloaikojen muokkaukselle ei ole tarvetta, mutta syys- ja toukokuun

valille voisi tuloksellisessa mielessa muokata aukioloaikoja.
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Aukioloaikoja pidentaessa kulut eivat muutu kuin henkilostopuolella, mutta esi-
merkiksi tilavuokrat ovat kuukaudessa samat, olipa halli auki viisi tai kymmenen
tuntia paivassa. Periaatteessa kiinteat kustannukset pysyvat samoina ja muuttu-
viin kustannuksiin tulee lisaysta vain henkilokustannuksiin. Laskelmieni mukaan,
mikali lisataan yksi tunti aukioloaikaan, pitaa kyseisella tunnilla myyda vahintaan
kaksi rataa kahdestatoista, jotta aukiolon pidentaminen kannattaa. Koska kustan-
nukset pysyvat pienina aukioloaikoja pidentaessa olisi mielestani jarkevaa roh-
keasti nostaa aukioloaikoja kahdeksasta tunnista per paiva ainakin yhdeksaan
tuntiin, jotta asiakkailla olisi viela laajempi aika paivassa keilata. Lisaksi perjantai
ja lauantai iltana hohtokeilaus loppuu talla hetkella yhdeksalta. Pikkujouluseson-
kina halli sulkeutuu kello kymmenen. Tassa nakisin, etta naihin aikoihin voitaisiin

lisata tunti lisaa illoille ja se olisi tosi kannattavaa tuloksellisesti.

4.5 Hinnoittelu

Tassa kappaleessa kaytan arvonlisaverollisia hintoja, silla tarkoitus on tutkia hin-
toja enemman asiakkaan nakokulmasta. Hinnoittelu on tarkea osa tulokselli-
suutta ja on hyva ottaa huomioon muutamia seikkoja. Hinta asiakkaalle ei saa
olla liilan korkea, silla kayttdaste pienenee hinnan noustessa. Toki liian halvalla ei
saa myyda. Talla hetkella hinnastossa on sama hinta kellonajasta riippumatta.
Yksi mahdollisuus mielestani olisi hinnoitella tietyt ajat kallimmaksi. Esimerkiksi
jos normikeilaus on 23 euroa ratatunti, niin paivalla voisi olla halvempi hinta kuin
illalla. llta-ajat ovat paljon suositumpia kuin paivaajat, joten halvempi hinta pai-
valla voisi houkutella hiljaisemmalle ajalle keilaajia. Hohtokeilauksessa voisi
myoOs hyodyntaa tata, silla yleensa iltapaivalla perjantaisin ja lauantaisin hohto-
keilauksessa on vahemman keilaajia kuin mydéhemmin illalla, jolloin illan hintaa

voisi nostaa.

Talla hetkella normi ratatunti on 23 euroa ja hohtokeilaus 30 euroa. Mielestani
voisi rohkeasti kokeilla esimerkiksi arkena 12—-16 valilla 18 euron hintaa. Hohto-
keilauksessa voisi esimerkiksi 18—21 valilla hinta olla jopa 32-34 euroa. Hintaa
ei saa liikaa muuttaa, mutta pieni hinnan nostaminen suositussa hohtokeilauk-

sessa ei vahenna asiakkaita ja tuottaa enemman. Uskoisin my0s, etta halvempi
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kahden tunnin veloitus houkuttelisi keilaajia olemaan pidempaan ja sita kautta
ravintolapalveluiden myynti kasvaisi. Esimerkiksi nyt kaksi tuntia keilausta nor-
mikeilauksessa maksaa 46 euroa. Voisi olla houkuttelevaa asiakkaan nakokul-
masta, jos ratatunti olisi 23 euroa, mutta kaksi tuntia keilausta maksaisi 40 euroa.

Tata kautta saataisiin myyntia lisattya.

Kausikortit ovat olleet suosittuja kilpakeilaajien keskuudessa. Kausikortti pienen-
taa kisamaksua 19 eurolla. Mikali heittaa paljon kisoja kuukaudessa, niin saastaa
reilusti. Kausikorttia voisi kokeilla myds yrityskausikortti muodossa. Sita kautta
voisi saada kausikortteihin viela lisaa menekkia. Yrityksien tyontekijat voisivat
hyodyntaa niita kuten esimerkiksi monilla yrityksilla on kausikortti jonkun jalka-
pallo joukkueen peleihin. Yrityksen tyontekija voi lainata yrityksen kausikorttia ja
menna katsomaan jalkapalloa tai tassa tapauksessa tulla, vaikka perheensa
kanssa keilaamaan. Tata kannattaisi kehittaa myos keilailussa, jotta saataisiin
uusia kayttajia keilaukseen. Yrityskausikortit tuovat syksylla ja talvella hyvat
myynnit ja uskoisin ettd ne olisivat suosittuja, kun ne markkinoidaan yrityksille
oikein ja hinta on molempia osapuolia tyydyttava. Kilpailun ratamaksua olisi syyta
nostaa mielestani 21 euroon. Niin kuin luvussa 3 todettiin kuinka paljon enemman
kuluja kilpakeilailu tuottaa mielestani olisi oikeutettua nostaa hinta 19 eurosta 21

euroon.
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5 MUIDEN KEILAHALLIEN TOIMINTA

Liikevaihto keilahalleissa vaihtelee palveluiden ja keilahallin koon mukaan. San-
tasport keilahallin liikevaihtoa on vaikea verrata muihin keilahalleihin, silla muiden
keilahallien liikevaihdossa on mukana myos kahvilatoiminta, kun taas Santa-
sportilla se on ulkoistettu. Tarkastelin liikkevaihtoja (kuvio 2) muutamasta eri kei-
lahallista. Valitsin 2019 vuoden siksi, koska silloin korona ei vaikuttanut viela ra-
dikaalisti keilahallien toimintaan. Kemin, Kokkolan ja Rovaniemen keilahallit ovat
samankokoisia ratamaaraltaan ja siksi valitsin ne vertailuun. Neljantena keilahal-

lina on tuplasti isompi Oulun keilahalli.

Liikevaihto
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2019 2019 2019 2019

Kuvio 2. Liikevaihdot vuonna 2019 (Kauppalehti 2022)

Kuten (kuvio 2) nahdaan vuonna 2019 Kemi, Santasport ja Kokkola olivat liike-
vaihdoissa suhteellisen tasavertaisia. Mielestani se on todella yllattavaa, kun ote-
taan huomioon, ettei Santasportilla ole kahvilatoimintaa, mutta Kemin ja Kokko-
lan hallilla on. Liikevaihto euromaarallisesti on hieman suurempi naissa halleissa
(Kemi 275000, Kokkola 263000 ja Santasport 213000), mika kertoo mika merki-
tys liikevaihtoon on kyseisella oheispalvelulla. Kuviosta nakyy myods selvasti Ou-
lun keilahallin todella suuri liikevaihto (1,05 miljoonaa), mutta sieltd 16ytyykin
kaikki mita keilahallista pitaisikin l10ytya oheispalveluineen. Tassa on selva ero,

silla vaikka Oulun onkin puolet isompi ratamaarallisesti, niin liikevaihto on muihin
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verrattuna melkein viisi kertaa suurempi. Mittakaava keilahallin liiketoiminnassa

on siis taysin eri Oulussa kuin esimerkiksi Santasportissa.

Haastattelin puhelimitse muutaman keilahallin toimitusjohtajaa yleisesti keilahal-
lin liiketoimintaan liittyen. Heilla oli paljon saman tyylista ideologiaa kuin minulla
tutkiessani keilahallin liiketoimintaa ja sen mahdollisuuksia. Nimelta mainitsemat-
toman keilahallin toimitusjohtaja sanoi nain: “ltse keilailu ei tuota keilahallille juuri
mitaan vaan on enemman plus miinus nolla toimintaa, keilahallissa raha tehdaan
alkoholin myynnilla hohtoiltoina”. Tama on minunkin mielestani totta, mutta vali-
tettavasti tama ei nay Santasportin liiketoiminnassa ulkoistetun kahvilan takia.
Toinen toimitusjohtaja toisesta keilahallista, nimelta mainitsematon tamakin, ker-
toi: “Vaikka kilpakeilaajat ovatkin kalliita talolle, luovat ne kuitenkin takuuvarmat
vakiotulot keilahallille, joten heita ei ole syyta unohtaa”. ltsekin olen samaa mielta
hanen kanssaan, silla kilpakeilaajat ostavat myos valineita ja kayvat kilpailuiden
lisaksi harjoittelemassa ja tuovat myds sita kautta tuloa. Muuan yrittaja sanoi:
“Keilahallin liiketoiminta pohjautuu siihen, ettd saadaan asiakkaat mahdollisim-
man pitkdan viihtymaan keilahallissa. Oheispalveluihin kannattaa satsata, jotta
asiakkaat viettavat monta tuntia hallissa, silla sitd kautta asiakas tuo enemman
rahaa talolle”. Tama on mielestani erittain hyva nakdkulma ja tahan pitaisi San-

tasport keilahallissa enemman panostaa.
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6 POHDINTA

Tutkimustulokset vastasivat hyvin tutkimuskysymykseen. Hupikeilailu tuottaa pal-
jon enemman ja kulurakenne sen puolella on paljon kevyempi. Kilpakeilailukin on
tuloksellista, mutta vaatii tulevaisuudessa toimenpiteita, kuten hinnan nostoa kus-
tannuksia tasoittamaan. Lisaksi toin esille paljon oheispalveluiden kehittamista,
joka tuo tuloja seka hupi- kuin kilpakeilaajilta. Tarkeana pointtina pyrin tuomaan
esille ajatusta, etta keilahallin pitaa olla muutakin kuin keilahalli ja pyrkia viihdyt-
tamaan asiakasta muullakin tavoin kuin pelkalla keilailulla. On selvaa, etta esi-
merkiksi Pro shop toiminta tuo lisaa tuloja kilpailupuolelle ja koska kilpakeilailu on
selvasti nousussa, Santasportin on hyva pysya kehityksen mukana ja tehda asi-

oita vielakin paremmin.

Mielestani Opinnaytetyd antaa toimeksiantajalle erinomaiset avaimet lahivuosille
kehittamisen nakokulmasta. Liiketoiminta vaatii koko ajan tulevaisuuteen katso-
mista ja siksi onkin hyva, etta kehittamiseen panostetaan. Uskon vahvasti opin-
naytetyoni tuovan paljon apua keilahallin tulevaisuutta ajatellen. Tulevien inves-
tointien listaaminen ja niiden jarkevyyden analysointi tuo luotettavuutta ja jatku-
vuutta keilahallitoimintaan. Lisaksi mikali investointeja halutaan tehda pitaa nii-
den aiheuttamat kustannukset saada katettua ja siksi onkin hyva miettia, miten
voitaisiin tuloja lisata ja tutkia myos sita, tuottavatko investoinnit lisaa myyntia.
Yhtena kehityskohtana nousi viela esiin markkinointi, mutta sita en tassa tyossa
kasitellyt ollenkaan. Markkinointi on niin laaja kohde, etta sen tutkiminen ja kehit-
taminen keilahallin osalta jaa jollekin muulle tehtavaksi. Se olisi paisuttanut tydn

liian suureksi ja siksi rajasin sen pois.

Jatkotutkimusta ajatellen, nakisin jarkevana menna viela syvemmalle tutkimaan
tulosta ja sen muodostumista. Talouden tunnusluvut voisi ottaa tarkempaan tut-
kimukseen huomioon ja analysoida pintaa syvemmalta niin kuluja kuin tuloja.
Tama opinnaytetyd oli pintaraapaisu isosta kokonaisuudesta. Mitd pienempiin
osiin koko tuloksen kehittaminen pilkottaisiin, saataisiin todella tarkkaa tietoa kei-
lahallitoiminnan kannattavuudesta. Koska tama on AMK- eikd YAMK-opinnayte-
tyo niin en nahnyt aiheelliseksi pureutua liian tarkkaan yksityiskohtiin. Lisaksi tar-

koituksena oli saada toimeksiantajalle laaja kehityssuunnitelma, jota jalostamalla
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voitaisiin tehda nopeasti hyvia tuloksia. Tarkoituksena oli myos selvittaa kilpa- ja
hupikeilailun eroavaisuuksia kulujen ja tulojen nakokulmasta. Tatakin voisi tutkia
todella tarkasti jopa kuukausitasolla, mutta mielestani yleiskuva kertoo paljon.
Opinnaytetyon mielenkiintoa ja jatkotutkimuksia lisaa myos mielestani se, ettei
keilahallien liiketoimintaa ole tutkittu juuri ollenkaan. Keilailu ja keilahallin liiketoi-

minta on niin erikoinen ala, etta tutkittavaa riittaa.
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