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Rannikko- ja sisavesimatkailun suosio on romahtanut viimeisen 20 vuoden aikana.
Laivojen toimintaa tulisikin kehittdd suurempien asiakasvirtojen houkuttelemiseksi.
Suomen ainutlaatuinen saaristo tarjoaa monenlaisia mahdollisuuksia vapaa-ajanviet-
toon ja antaa hyvat edellytykset vesiliikenteen harjoittamiselle. Pohjoinen sijaintimme
javuodenaikojen vaihtelut tuovat kuitenkin ongelmia matkustajaliikennematkailun ke-
hittymiselle.

Opinnaytetyon tarkoituksena on tuottaa liiketoimintasuunnitelma, jossa tutkitaan onko
pienen Helsingissa toimivan matkustajavarustamon perustamiselle liiketaloudellisia
edellytyksia. Tavoitteena on saada selville onko varustamon perustaminen kannatta-
vaa.

Pa&asiallisena tutkimusmenetelmand on kaytetty kvalitatiivista tutkimusta. Toimin-
taymparistoa ja markkinatilannetta tutkittiin ja analysoitiin seké tuotevalikoimaa kehi-
tettiin haastattelun ja markkinatutkimuksen avulla. Tutkimuksessa tultiin siihen tulok-
seen, etta liiketoiminnalla on mahdollisuuksia ja siitd voidaan saada kannattavaa, mi-
kali tuotevalikoima vastaa kysyntaa ja se on nykyaikainen ja nuorekas. Laivanvarus-
tajien tulee pohtia ja analysoida toimintaansa ja pyrkia kehittdmaan uusia malleja toi-
mia.

Varustamoelinkeinoa voidaan pit44 haastavana merenkulun tiukentuvien saadosten ja
vaatimusten vuoksi. Ala on hyvin pddomavaltainen ja taloudellinen riski suurien in-
vestointien myota on suuri. Sisavesi- ja rannikkoliikenteeseen kohdistuvia tutkimuksia
on oleellista toteuttaa myds jatkossa korostaen kehitysmahdollisuuksia ja varustamoi-
den valisi& yhteistydvaihtoehtoja.
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The popularity of coastal and inland tourism has dropped in the past 20 years. In order
to attract customers maritime business should be improved in many ways. The pure
nature and its unique arghipelago offers countless opportunities for leisure activities
and proper setting to run this type of business in Finland. However, the northern posi-
tion and the variety of seasons cause problems to passenger traffic.

The purpose of this thesis is to produce a business plan for small-ship cruise line. The
thesis studies the operational environment and prevalent conditions of the field. The
aim is to find out would it be profitable to run this type of business in Helsinki or not.

The main research method of this thesis was a qualitative study. The business environ-
ment and market conditions were studied and analyzed carefully. The product range
was developed based on the data gathered through several interviews and market re-
search. The empirical research showed that this type of business has potential. Running
a small-ship cruise line in Helsinki can be profitable if the product range meets the
demand, and is modern and youthful. Entrepreneurs should evaluate their process and
systems, and that way restructure their whole business.

Maritime is considered as a challenging type of business due to strict regulation and
requirements of the industry. The industry is very capital-intensive and the financial
risk of large investments is huge. In the future the focus should be in conducting studies
that highlight the importance of business development and co-operation between dif-
ferent actors in the maritime field.
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1 JOHDANTO

Vanhan sanonnan mukaan ”Suomi on saari”. Ulkomaankaupastamme noin 80 prosent-
tia kulkee meritse, joten merenkulun merkitystd ei voida véheksya. (Meriliitto ry
2014a). Suomen kaltaiselle pienelle valtiolle saanndllinen ja luotettava laivaliikenne
on elinehto. (Péllanen, Séily, Kalenoja & Mantynen 2003, 39.) Itdmeresta on viime
vuosikymmenien aikana kehittynyt yksi maailman vilkkaimmin liikennoidyistd mat-
kailuvaylista. Turismin kehityksen kannalta olennaisin vaikutus on ollut laivojen koon,
mukavuuksien ja rakenteen kehitykselld. (Vuoristo & Vesterinen 2002, 76.) Risteilyt
ovat kasvattaneet suosiotaan viime vuosien aikana koko maailmassa ja niiden tekemi-

nen yleistyy jatkuvasti (Gibson 2006, 1).

Maamme erityisen suuri ja ainutlaatuinen saaristo kuten laaja sisdvesistommekin tar-
joavat monia mahdollisuuksia vapaa-ajan viettoon ja antaa hyvét edellytykset vesilii-
kenteen harjoittamiselle. (Meriliitto ry 2014a). Pohjoinen talvi ja ja&dn muodostuminen
ovat muokanneet Itdmeren kasvistoa ja eldimist6a nykyiselleen seké ovat vaikuttaneet
siihen, etté Itdmeren herkka luonto on yksi maailman ainutlaatuisimmista. Merellisyys
on osa Helsingin perusluonnetta ja siihen on helppo tutustua erilaisilla retkilla ja opas-

tetuilla risteilyilla. (Helsingin kaupungin matkailuneuvonta 2014).

Rannikko- ja sisdvesimatkailun suosio on kuitenkin romahtanut 20 vuodessa, vaikka
litkenne onkin piristynyt viime vuosien aikana. (Sisévesiliikenne romahtanut 2013).
Pohjoinen sijaintimme ja vuodenaikojen vaihtelut tuovat ongelmia matkustajaliiken-
nematkailun kehittymiselle. Lyhyen purjehduskauden vuoksi kustannukset saattavat

nousta tuloja suuremmiksi eik& uusia investointeja uskalleta tehda.

Laivojen toimintaa tulisikin kehittdd suurempien asiakasvirtojen houkuttelemiseksi.
Varustamoiden verkottuminen palveluiden tarjoamisessa on mahdollisuus. Suomalai-
set ovat matkustushalukasta risteilykansaa. (Vuoristo ym. 2002, 78.) Nykyaikainen
matkailija on valmis maksamaan palvelutasosta ja ulkomaisten turistien maara Helsin-

gissé kasvaa jatkuvasti. Myds kotimaisen yritysmaailman potentiaali on merkittava.



Mikali markkinamme olisivat Keski- tai Etela-Euroopassa, matkustajaliikenne olisi
kehittynyt aivan eri tasolleen. Vesillamme liikenndisi toinen toistaan hienompia aluk-

sia monipuolisine palveluineen. (Laukala 2013, 57-59.)

Opinndytetyon tarkoituksena on tuottaa liiketoimintasuunnitelma, jossa tutkitaan
markkinatilannetta ja lasketaan onko varustamon perustamiselle liiketaloudellisia pe-
rusteita. Ideana on tutkia onko taloudellista edellytyksia perustaa pieni varustamo ja
onko yritystoiminnan yll&pitdminen kannattavaa. Tavoitteena on saada vastaus siihen
onko markkinoilla tilaa ja kysyntaa kyseiselle yritystoiminnalle sek& minkalaisia tuot-
teita ja palveluita markkinoilta puuttuu. Paatavoite voidaan kiteyttdd kannattavuuden
tutkimiseen. Opinndytetydssa pyritaan I0ytdmaan yritystoiminnalle perusteita. Tavoit-
teena on tutkia liiketoiminnan mahdollisuuksia ja kehittaa tuotteita, palveluita seka
analysoida malleja ja vaihtoehtoja toimia, jotka erottautuisivat valtavirrasta ja loisivat
kilpailuetua poikkeavuudellaan. Tutkimus rajataan pienen kokoluokan matkustajava-

rustamoon, joka tuottaa risteilypalveluita rannikkoliikenteessa.

Opinnaytetyon teoreettista viitekehystd voidaan kuvata kuviolla 1. Tyéhon liittyvén
pienen saaristovarustamon perustaminen on tyon idea, joten tutkimusongelmaksi muo-
dostui taten varustamon perustamisen kannattavuus. Koska teorian paailmié oli varus-
tamotoiminta Suomessa, muodostui tutkimusongelmaksi pienvarustamon perustami-
sen kannattavuus. Mikéli tulokset ovat positiivisia, on varustamotoiminta kannattavaa
ja varustamon yllapitdmiselld on toimintaedellytyksid. Jos tutkimustulokset ovat ne-
gatiivisia, kyseista varustamotoimintaa voidaan pitda kannattamattomana ja idea hyla-

taan tai sen kehittamista jatketaan.

Idea: Tutki -
e utkimusongelma:
. Varustamotoiminta 4
Pienvarustamon Onko pienvarustamon
Suomessa - . -
perustaminen perustaminen kannattavaa?

feliiieresies Tulos: Toteutus:
Varustamolla
toimintaedellytyksia/ idea
varustamosta hylatdan

Varustamotoiminta Liiketoimintasuunnitelma,
kannattavaa/ ei kannattavaa hastattelu ja markkinatutkimus

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys.



2 VARUSTAMOTOIMINTA

Varustamo voidaan méaaritell& yhtioksi, joka omistaa tai varustaa laivoja. Kansainva-
linen merenkulkujérjestd IMO saatelee merenkulkua, tdman lisaksi erilaiset kansalliset
lait ovat osa varustamotoimintaa, ndista tarkeimpana mainittakoon merilaki. Elinkei-
nolain mukaan kuka tahansa voi harjoittaa merenkulkua, lukuun ottamatta pankki lai-
toksia. (Pollanen, Saily, Kalenoja & Mantynen 2005, 123). Varustamotoiminta miel-
letdén perinteisesti hyvin konservatiiviseksi ja padomavaltaiseksi toimialaksi. Varus-
tamotoiminta on perusluonteeltaan hyvin pitkajanteista ja tehdyt p&atokset ja inves-

toinnit luovat suunnan pitkalle tulevaisuuteen. (Aspo oyj 2014.)

Varustamotoimintaa voi harjoittaa hyvin monella eri tavalla. Perinteinen varustamo
voi omistaa yhden tai useita laivoja. Jotkut varustamot eivét omista aluksiaan lainkaan,
vaan toimivat hoitovarustamoina eli management-yhtiéin& operoiden muiden omista-
mia aluksia. (Meriliitto ry 2014b) Verolainsaddantd on vaikuttanut siihen, ettd myos
merenkulun ulkopuoliset yritykset ovat ostaneet aluksia ja antaneet alusten operoinnin
management-yhtididen hoidettavaksi. Etenkin pienet varustamot kayttavét rahoitus-
muotona leasing-vuokrausta laivojen kalleuden vuoksi. Téssd mallissa toinen yhti6
omistaa laivan ja varustamo vastaa kaikesta muusta toiminnasta. (P6llanen ym. 2005,
124.) Suomalaiset varustamot ovat yhtiomuodoltaan osake-, kommandiitti tai avoimia
yhtidita. (P6llanen ym. 2005, 123).

Varustamoita voidaan jaotella liikennemuodon mukaan linja- ja hakurahtiliikentee-
seen. Linjaliikenteen tunnusmerkkeja ovat litkkenndiminen tietyilla reiteilla, ennalta so-
vittuihin satamiin maaratyn aikataulun mukaisesti. Hakurahtiliikenteessa lastia kulje-
tetaan satunnaisten satamien vélilld ilman aikataulua. Oljy, kivihiili, puutarvikkeet ja
elintarvikkeet ovat tunnusomaisia lasteja hakurahtiliikenteelle. Kolmansien maiden
valilla liitkenndivid varustamoita, jotka eivat kdy varustamon kotimaassa kutsutaan
tramppivarustamoiksi, jotka harjoittavat cross trade -liikennetté. VVarustamoita voidaan
tutkia my0s kuljetettavan lastin ndkokulmasta. Risteilyalukset ja matkustaja-autolautat

ovat matkustajaliikennevarustamoita, jotka ovat erikoistuneet matkustajien kuljettami-



seen. Tavaraliikennevarustamot harjoittavat merenkulkua kuivalasti-, ja sailidaluk-
silla. Hinaajat, jadnmurtajat, meripelastusalukset, kalastusalukset, huoltoalukset ja

sota-alukset voidaan luokitella erikoisaluksiksi. (Péllanen ym. 2005, 123.)

Varustamoiden organisaatiot vaihtelevat varustamon koon ja sen harjoittaman liiken-
teen mukaan. Téarkeimpina toimintoina voidaan mainita rahtaus, operatiivinen toi-
minta, tekninen toiminta, henkilstbasiat, talous ja hallinto. (P6llanen ym. 2005, 124.)
Suomalaisten varustamojen rakenne on muuttunut viime vuosien aikana, kun varusta-
moiden ulkomainen omistus on lisddntynyt ja yhtiot ovat fuusioituneet toistensa

kanssa.

Kansainvalistyminen on painottunut varustamotoimintaan ja alaa voidaankin pitéé
varhemmin kansainvélistyneend. Kasvua haetaan yleensa fuusioiden ja liittoumien
avulla ulkomaisten varustamoiden kanssa (Viitamo 2000, 19.) Suomalaisen kauppa-
laivaston osuus ulkomaankaupan tavarankuljetuksista on vahentynyt viime vuosina.
Kotimaisten alusten méarélla on suoranaisia vaikutuksia huoltovarmuuteen, varusta-
motoimialan tyollisyyteen ja merimiesammattitaidon séilymiseen. Kansainvalisen me-
rilitkenteen kilpailu on kire&é ja valtion tukitoimilla on siihen merkittavié vaikutuksia.
Miehittdmiskriteerien, suorien tukien ja tonnistoverotuksen avulla voidaan laskea va-
rustamoiden kustannuksia. Kilpailuun voidaan vastata myds konkreettisilla toimilla,
kuten alusten siirrettavyydelld, rekisterdinnilld ja ulosliputtamisella. Suomen isoim-
pina varustamotoiminnan kilpailijoina voidaan mainita Ruotsi, Viro, Alankomaat, Iso-

Britannia, Saksa ja Bahama. (Engblom 2011.)

2.1 Rannikko- ja sisdvesiliikenne

Rannikko- ja sisavesiliikenteelld tarkoitetaan kotimaan matkustajaliikennettd, jonka
lahtd- ettd madrépaikka on kotimaassa. (P6llanen ym. 2005, 32). Vesitse tapahtuva
kotimaan matkustajaliikenne voidaan jakaa linjaliikenteeseen, tilausliikenteeseen ja
muuhun liikenteeseen. Linjaliikenne tapahtuu tietyll& reitillg, kun taas tilausliikenne
perustuu tilaukseen. Tilausliikenteeseen lasketaan myds kiertoajelut. Muuhun liiken-
teell& tarkoitetaan muun muassa yritysten ja yhteisdjen omalle henkilokunnalle jarjes-

tdmid risteilyité sekd puolustusvoimien henkilokuljetuksia. (P6llanen ym. 2005, 39.)



Liikennettd jarjestavat yksityisten yrittajien lisdksi myds kunnat sek& pursi- ja vene-
seurat. Liikennekausi alkaa vuosittain pad4osaltaan toukokuussa ja paattyy elokuun lop-
puun. Tarkeimmat kohderyhmat ovat kotimaiset ja ulkomaiset matkailijat sekda muut
lomailijat. Tilausristeilyiden merkittdvimpéana kohderyhména voidaan mainita yrityk-
set. (Vuoristo ym. 2002, 78.) Vesiliikenteen matkustajaméérat rannikko- ja sisavesilii-
kenteessé on eritelty taulukossa 1. Rannikkoliikenteen matkustajamaarat ovat pysy-
neet vuosittain vajaassa neljassa miljoonassa matkustajassa ja ero parhaimman ja hei-
koimman vuoden vélilld on ollut 150 000 matkustajaa. Sisévesilla sama ero on ollut
90 000 matkustajaa. Matkustajamé&éarat ovat vaihdelleet reilusta 310 000 matkustajasta
aina 400 000 matkustajaan asti. Koko maan matkustajamé&érat ovat olleet siten tasai-
sesti runsaasti yli neljassa miljoonassa. Matkustajamaarien huippu koettiin vuonna
2011, kun laivoilla matkusti lahes 4,4 miljoonaa matkustajaa. Vuoden 2012 méaarat
laskivat noin 200 000 matkustajalla. (Kotimaan vesiliikenteen matkustajamaaré ja kul-
jetussuorite 1980-2012.)

Taulukko 1. Kotimaan vesiliikenteen matkustajaméarét 2008-2012. (Kotimaan vesi-
liikenteen matkustajamaaré ja kuljetussuorite 1980-2012)

Vuosi Rannikkoliikenne Sisévesiliikenne Yhteensé
2012 3830 000 310 000 4 140 000
2011 3980 000 370 000 4 350 000
2010 3910 000 400 000 4 310 000
2009 3910 000 350 000 4 260 000
2008 3830 000 350 000 4 180 000

Suurimmat matkustajaméaéarat rannikko- ja sisavesiliikenteessa ovat paakaupunkiseu-
dulla, jonne pienvarustamotoiminta on keskittynyt. Vuonna 2012 lahes 2,5 miljoonaa
henkil6d matkusti pd&dkaupunkiseudun rannikkoliikenteessa. Toiseksi eniten matkus-
tajia kulki Ahvenanmaalla, jossa matkustajamaard nousi puoleen miljoonaan. Siséve-
siliikenteen suurimmat markkina-alueet ovat Tampereella, Kuopiossa ja Savonlin-
nassa, jossa matkustajamaarét olivat 45 000-70 000 vuonna 2012. (Kotimaan vesilii-

kenteen matkustajamé&ar alueittain ja liikennelajeittain 2012.)
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Alusten rakenne-, varuste ja miehistévaatimukset riippuvat aluksen koosta ja litkenne-
alueesta. Rannikko- ja sisévesiliikennealukset kuuluvat yleensé pientonnistoon, joiden
vaatimukset ovat kevyempid, silld alukset ovat pienempia ja liikkuvat rajoitetummalla
alueella. Yli 15-metriset alukset ovat rekisterivelvollisia. Pientonniston kilpailukyvyn
yllapitamiseksi valtio on tukenut aluksia monissa tapauksissa. (Pollanen ym. 2005,
114.) Sisavesiliikennetta tuettiin 90-luvun puoleen valiin avustuksina, koska matkai-
lupalvelun imagon peléttiin hiipuvan, liikennettd on siis pidetty merkittdvand osana
Suomen matkailua. (Laukala 2013, 58).

2.2 Varustamotoiminnan kustannukset

Varustamotoiminnan kustannukset aiheutuvat padosin alusliikenteestd. Kustannusten
koko ja jakautuminen riippuvat alustyypistd ja toiminnan luonteesta. Kustannukset on
eritelty taulukossa 2. Suurin osa kustannuksista aiheutuu padomasta, polttoaineesta ja

miehityksestd. Kustannukset voidaan jakaa viiteen ryhmaan:

e Paivakustannukset

e Huoltokustannukset

e Matkakustannukset

e Lastinkasittelykustannukset

e Padomakustannukset

Paivakustannukset ovat riippumattomia laivan liikenteessa pitdmisestad. Ne muodostu-
vat kiinteistd kustannuksista, joista suurimpana voidaan mainita miehistokustannuk-
set. Paivakustannuksiin kuuluvat myos voiteluaineet, korjauskustannukset ja vakuu-
tukset. Laivan vakuutuksista tarkeimpané voidaan pitdé kaskovakuutusta, joka korvaa
merivahinkoja yhteentormayksissa, karilleajoissa ja konehavereissa laivalle seka toi-
selle osapuolelle. P&I-vakuutus (protection & indemnity) on vastuuvakuutus lastille.
Néiden liséksi varustamo voi vakuuttaa aluksiaan jdédvakuutuksella, sodanvaaravakuu-

tuksella tai menetettyja rahtituloja korvaavalla loss of hire -vakuutuksella.
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Varustamon huoltokustannukset tarkoittavat vuosittaisia aluksen isompia kunnossapi-
tokustannuksia. Huoltokustannukset riippuvat varustamon huoltopolitiikasta. meren-

kulun maarayksisté ja aluksen iasta.

Matkakustannukset koostuvat muuttuvista kustannuksista, joita ovat polttoainekustan-
nukset ja satamakustannukset. Polttoainekustannuksiin voidaan vaikuttaa sen hinnan
lisaksi polttoaineen kulutuksella, johon voidaan vaikuttaa aluksen nopeudella. Sata-
mamaksut maksetaan viranomaisille ja ne perustuvat aluksen netto- tai bruttovetoisuu-
teen. Satamamaksujen lisaksi vaylamaksut, hinausmaksut, jagdmaksut ja kanavamaksut

voidaan lukea tdhan ryhmaan.

Lastinkasittelykustannukset riippuvat aluksen tyypist, rahtilaivoilla nama kustannuk-
set ovat huomattavasti suurempia, kuin matkustaja-aluksilla. Aluksen tyypin lisaksi
mya0s organisaatio, kéytettavat ahtauspalvelut, lastinkasittelylaitteet ja laivan lastitilo-

jen design vaikuttavat kustannusrakenteeseen.
Padomakustannukset muodostuvat pa&osin padomaan liittyvien lainojen lyhennyksisté
janiihin liittyvista koroista. P4domakustannuksiin vaikuttavat lainojen suuruus, takai-

sinmaksuaika ja korkotaso. (Stopford 2009, 220.)

Taulukko 2. Varustamotoiminnan kustannukset. (Stopford 2009, 225).

Paiva Huolto Matka Lastinkasittely Paédoma
Miehisto Polttoaine Lainat
Muona Diesel Korot
Tarvikkeet Satamamaksut

Voiteluaineet
Kunnossapito
Vakuutukset
Hallinto
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2.3 Toimintaympariston vahvuudet ja heikkoudet

Suomessa varustamoiden vahvuuksia ovat erityisesti asiakaspalvelu ja heidan tar-
peidensa huomioiminen. Erikoistuminen esimerkiksi tietynlaisiin lasteihin ja reitteihin
koetaan lisdarvoa tuottavaksi asiaksi. Suomalaisten varustamoiden historian ja koke-
muksen mukanaan tuoma osaaminen on tarkead, se ei tule suoraan koululaitoksesta
vaan kokemuksen my6té merelld sekd maissa tyoskentelysta. Turvallisuus ja ympéris-
tOasioiden priorisointi on toimintaympariston suuri kilpailuetu. Suomessa panostetaan
laatuun, luotettavuuteen, tietotaitoon ja tietotekniikkaan. Naiden asioiden myo6ta talou-
dellinen tilanne on suotuisa. Toimintaymparisténd Suomen sijainti on kaksijakoinen
asia. Toisaalta Ven&jan laheisyys luo mahdollisuuksia, mutta pitkéat valimatkat maissa
lisddvat kustannuksia, kun Euroopan satamissa kaikki toimijat ovat keskittyneet sa-
maan paikkaan. Toimiva infrastruktuuri on kuitenkin Suomen vahvuus. Merenkul-
kuelinkeinoa ei koeta Suomessa kovinkaan merkittavaksi, silla merenkulkupolitiikkaa
pidetdan lyhytnékoisena ja erilaiset satama- ja vayldmaksut ovat korkealla. Useissa
varustamoissa ndhddan ammattitaitoisen tyévoiman saatavuus vaikeana asiana. Me-
renkulkualan koulutuksen imago on laskenut. Alalla olevia tydntekijoita kuitenkin pi-
detéén patevana erityisesti hyvan ammattitaidon ja kielitaidon vuoksi. (Viitanen, Kar-
vonen, Vaiste & Hernesniemi 2003, 58 & 60.)

2.4 Toimintaympariston kehitysnakymaét

Kohoavat kustannukset ovat tulevaisuudessa haaste ja varustamot pyrkivét kustannus-
tehokkuuteen. Merihenkilostokustannukset ovat yksi merkittdvimmista kuluerista. Va-
rustamot yrittavat parantaa kilpailukykyaén kehittamalla tuotteitaan ja palveluitaan en-
tistd monipuolisemmiksi, ydinosaamisen vahvistamista pidetéan tarkeand. Myos ka-
luston kehittdminen tai uusiminen vastaamaan alati tiukentuvia saadoksia on tulevai-
suuden haaste. Puutteellinen kilpailukyky ja epavarmat tulevaisuuden nakymat tekevat

alusinvestoinneista kuitenkin riskialttiita. (Viitanen ym. 2003, 59.)

Alalla vallitseva kilpailu on kovaa ja tarjolla on ajoittain ylikapasiteettia, myos Vena-
jan markkinoiden kasvu tulee vaikuttamaan kilpailutilanteeseen. Merenkulkualan tu-

levaisuuden uhkakuvia varustamoiden kehityksen kannalta ovat erityisesti julkisen
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vallan toimet. Varustamot ovat yleisesti sitd mieltd, ettd julkinen valta, ammattiyhdis-
tysliike ja Euroopan Unionin erikoissaadokset haittaavat heidan toimintaedellytyksi-
aan ja ajavat suomalaiset varustamot eriarvoiseen asemaan EU:ssa. Pitkajanteisen me-
renkulkupolitiikan puute ja toimintaedellytyksien tasapuolisuus muiden EU-maiden

kanssa koetaan uhaksi. (Viitanen ym. 2003, 60.)
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3 LIIKEIDEA JA STRATEGIA

Liikeidea madrittelee yrityksen tavan tehdé liiketoimintaa ja tulosta, liikeidean perus-
kysymykset ovat kenelle myydaéan, mitd myydaan ja miten myydaan? Se kertoo miten
yrittdjyys muutetaan liiketoiminnaksi. (Viitala & Jylha 2006, 51.) Hyva liikeidea tayt-
t&& asiakkaan tarpeen eli ratkaisee jonkin ongelman, asiakashyodyn tulee olla merkit-
tava. Taman lisaksi hyvén liikeidean tunnusmerkkeja ovat innovatiivisuus, ainutlaa-
tuisuus ja kannattavuus pitkalla aikavalilla. (McKinsey & Company 2000, 36.) Lii-
keidean ansaintamalli kertoo miten tuotteilla tai palveluilla ansaitaan rahaa. On myos
oleellista tutkia minkalaiset markkinat liikeidealla on ja miten tuotteet tai palvelut erot-

tuvat muista ja mitk& ovat menestystekijoitd ja kilpailuetuja. (Viitala ym. 2006, 53.)

Erityisesti sisavesimatkailun suosio on romahtanut 20 vuodessa. Matkustajamaaréat
ovat pysyneet tasaisina viime vuosien ajan, mutta 90-luvulla koettua suosiota ei ole
toistaiseksi koettu. Laivojen toimintaa tulisikin kehittdd ja piristdd suurempien asia-
kasvirtojen houkuttelemiseksi. Varustamot ovat tarjonneet matkustajille vuosien ajan
samanlaisia risteilytuotteita, eika alusten taso tai tuotteiden laatu ole muuttunut juuri-

kaan.

Perustettavan matkustajavarustamon liikeideana on tarjota monipuolisia ja laadukkaita
risteilytuotteita mullistaen Helsingin matkustajalaivaliikennettd. Varustamo pyrKii
erottautumaan Kkilpailijoistaan tuoden markkinoille tuotteita, joita Suomessa ei aikai-
semmin ole koettu. Tuotevalikoiman kehittdmisessd on pyritty kayttdmaan jo valmiita
olemassa olevia tuotteita paremmiksi ja tuomaan kaupungin katukuvasta suosittuja ja
trendikkaitd tuotteita merelle. Valikoiman suunnittelun punainen lanka on “keep it

simple and stupid.” Yrityksen liikeidean ainutlaatuisuus perustuu kolmeen osa-aluee-

seen:
e Ruoka
e Viihde

o Eldmykset
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3.1 Tuotteet ja palvelut

Ruoan laatuun tullaan panostamaan erityisen paljon. Risteilyill4 tarjottava ruoka tulee
olemaan tuoretta, ensiluokkaista ja sen hinta laatu suhde tulee olemaan kohdallaan.
Ravintolasalin sisutus toteutetaan tyylikk&asti ja asiakkaat nauttivat makuelamyksiaan
valkoisilta poytaliinoilta. Laivalla tarjottavan ruoan suunnittelee keittiémestari ja se
pyritadn valmistamaan kokonaan aluksen keittigssa. Ruoan valmistusta maissa valte-
taan viimeiseen asti, sill4 se vaikuttaa vaistamatta ruoan tuoreuteen ja laatuun. Ruoka-
tarjonta tulee monipuolistumaan nykyisestad huomattavasti ja asiakas voi ostaa ristei-
lyn, jossa on tarjolla noutopdyta tai poytiin tarjoilu. Risteilysta riippuen tarjolla on
useiden ruokalajien illallisia, pienié tapaksia, maittavia brunsseja tai itseleivottuja kon-
ditoriatuotteita.

Aluksen viihdetarjonta tulee olemaan ainutlaatuista. Useilla risteilyilla on mukana ar-
tisteja, jotka soittavat eldvad musiikkia ja luovat néin tunnelmallisen ilmapiirin. Viih-
detarjonta vaihtelee risteilyn mukaan hienostuneesta piano- ja viulumusiikista aina iki-
vihreisiin hitteihin ja show-viihteeseen, seka stand-up komiikkaan. Varustamon viih-
depalveluiden osalta tehd&an yhteistyota ohjelmapalvelutoimiston kanssa. Uusilla elé-
myksilla pyritdan lisdédmaan risteilyvalikoimaa ja houkuttelemaan uusia asiakkaita me-
relle. Jokaisesta risteilyn tavoitteena on olla asiakkaalle el&mys. Tuotevalikoima tulee
noudattamaan peruskaavaa, mutta risteilyjen teemat vaihtuvat, jolloin tarjolla on her-
kullisia makueldamyksid, monipuolista viihdetta ja uusia elamyksid. Teemoja saattavat
olla esimerkiksi lasten risteilyt, meritanssit, teatteri ja kulttuuri tai vaikkapa juhlallinen

show-illallinen.

Seuraavat risteilytuotteet tulevat kuulumaan aluksen viikottaiseen valikoimaan:

e Brunssiristeilyt

e Lounasristeilyt

e Kakkubuffetristeilyt
e After work -risteilyt
e lllallisristeilyt

e Bileristeilyt
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Perustuotevalikoiman liséksi varustamo tarjoaa myos tilaukseen perustuvia ja seson-
gin mukaan vaihtuvia risteilyitd. Naihin kuuluvat muun muassa yritysristeilyt, héét,
syntymapadivat, juhannusristeilyt, rapuristeilyt ja riistaristeilyt. Tilausristeilyt raataloi-
daan asiakkaiden toiveiden mukaisesti ja niihin voidaan sisallyttaa esimerkiksi viinin-

maistajaiset, drinkkikoulu, kokkikoulu tai stand-up komiikkaa.

3.2 Strategia

Yrityksen tavoitteena on olla kannattava ja tehda tulosta. Tavoitteena on saada vahva
jalansija markkinoilta ja kehitt&& edelleen uniikkia ja monipuolista risteilyvalikoimaa.
Visiolla tarkoitetaan nakemystéd organisaation tulevaisuudesta, se on tasmennetty ké-
sitys siitd, millaiseksi yritys haluaa tulla. Hyva visio innostaa henkilést6d, toimii asi-
akkaille ja on mitattavissa uskottavasti. Muita toimivan vision tunnusmerkkeja ovat
realistisuus ja ymmarrettavyys. (Lindroos & Lohivesi 2010, 24-25.) Visio on tehty na-
kyvaksi ja muistiin Kirjoitettu tulevaisuuden tahtotila, sen méaarittelyssé tarvitaan stra-
tegista ajattelukykya. (Viitala ym. 2006, 70). Perustettavan varustamon visiona on olla
Helsingin matkustaja-alusliikenteen edellakavija ja mielenkiintoisin varustamo tarjo-

ten markkinoiden laadukkaimpia risteilypalveluita.

Missio on yrityksen toiminta-ajatus tai perustehtava. Mission ideana on pité4 asiakkai-
den mielissa yrityksen olemassaolon tarkoitus. Se pyrkii vastaamaan kysymykseen,
miksi yritys on olemassa sekd mika on yrityksen idea ja tehtava. (Viitala ym. 20086,
69-70.) Perustettavan varustamon missiona on tarjota mullistavia elamyksia ja koke-
muksia, jotka ylittavat asiakkaiden odotukset ja houkuttelevat heidat tulemaan uudel-

leen.

Strategialla tarkoitetaan organisaation toiminnan juonta eli punaista lankaa. Se koos-
tuu pohdinnoista, johtopaatoksista, valinnoista ja toimenpiteistid. Tavoitteena on saa-
vuttaa yrityksen visio. Strategiassa pyritddn I0ytdmaan uusia toimintamalleja ja ide-
oita, joilla voidaan tyydyttaa asiakkaita. Strategiaprosessilla pyritddn saavuttamaan
halvempia hintoja, uusia asiakasratkaisuita tai parempia tuotteita. (Lindroos ym. 2010,

25-26.) Strategia on monitasoinen ja erilainen riippuen yrityksen koosta. Yrityksen
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lilketoimintastrategia tarkastelee kilpailua, sek& rakentaa kilpailuetua. Sen tavoitteena
on ylivoimainen paremmuus Kilpailijoihin n&dhden. (Viitala ym. 2006, 72.)

Michael Porterin kilpailustrategioiden mukaan strategian paavaihtoehdot riippuvat
siit4, milla se aikoo erottautua muista ja miten yritys tarjoaa asiakkailleen parempaa
arvoa kun kilpailijansa. Vaikka aloittavan varustamon yksi toiminnan kulmakivista
onkin kustannustehokkuus, tavoitteena on kuitenkin erilaistaminen. (Viitala ym. 2006,
74-75.) Tarjonnassa pyritaan keskittymaan asiakkaiden tarpeisiin ja korkeaan laatuun.
Hinnoittelu pidetadn kuitenkin kilpailijoihin ndhden sopivalla tasolla. Markkinoilla on
tall& hetkelld tarjolla paljon samankaltaisia tuotteita, mutta asiakaskunta koostuu hinta-

ja laatutietoisista kuluttajista, joilla on ostovoimaa.

Asiakaspalveluldhtdisen toimintatavan mukaisesti toimivien yritysten lupauksena on
ratkaista asiakkaiden tarpeita ja pitad asiakas aktiivisesti osana toimintaa. Asiakkaalla
on tarkea rooli myos yrityksen kehittamisessa, silla han vaikuttaa tuote- ja palvelutar-
jontaan. Asiakaspalveluldhtdisen toimintatavan pyrkimyksenda on asiakkaan huomioi-
minen ja palvella hantd yksilénd huomioiden henkil6kohtaisia tarpeita ja mieltymyksié
yrityksen toiminnan puitteissa. Tavoitteena on erottautua kilpailijoista ja saavuttaa Kil-
pailuetua seka tahdata asiakasuskollisuuteen erityisesti yritysasiakkaiden osalta. Asia-
kaspalveluldhtoisyys nékyy perustettavan varustamon toiminnassa myos esimerkiksi
siten, ettd jo varatessaan risteilya asiakas kokee saavansa erityisen hyvéa palvelua.
Asiakkaiden negatiivisia kokemuksia pyritddn muuttamaan positiiviseksi ja asiak-
kaalle yritetddn tarjota jotain yliméaardista, jota han ei ole odottanut. (Lindroos ym.
2010, 115-118.) Myohemmin laivalle tullessaan jokainen asiakas saa pienen muiston
risteilystaan. Asiakkaalle luodaan sellainen mielikuva, ettd han kokee olevansa erityi-
sen tervetullut. Mission mukaisesti yrityksen tehtavan on tarjota mullistavia elamyksia

ja kokemuksia.

3.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on liiketoiminnan suunnitellun monipuolisimpia suunnittelutyoka-

luja. Sen avulla voidaan muotoilla liikeideaa ja kehitt&a yritysté eri tilanteissa kohdis-
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tamalla huomiota oikeisiin asioihin. Tavoitteena on luoda tilannearvioita suunnitel-
mien ja padtoksenteon tueksi. Analyysin avulla voidaan tarkastella yrityksen ulkopuo-
lisia uhkia ja mahdollisuuksia seka yrityksen sisdisid vahvuuksia ja heikkouksia.
SWOT-analyysin yhtend tarkoituksena on pyrkia méaarittelemaén toimenpiteilld, miten
heikkoudet muutetaan vahvuuksiksi ja miten uhat muutetaan mahdollisuuksiksi. Vah-
vuuksia on pyrittdva vahvistamaan edelleen, kun taas uhkia minimoimaan. (Viitala
ym. 2006, 59.)

Sisavesi- ja rannikkoliikenteen suurin haaste liittyy kauden lyhyyteen. Huippusesonki
kesté&d juhannuksesta koulujen alkuun. S&atilan merkitys matkustajamaariin on erittain
suuri. Toisaalta potentiaalisia asiakkaita, kuten turisteja on erittdin paljon erityisesti
kesdaikaan. Suomalaisen sisavesi- ja rannikkoliikenteen parhaita puolia ovat ainutlaa-
tuinen luonto, aito kulttuurimaisema ja ihmisléheinen palvelu. (Vuoristo ym. 2002,
79). Toiminnan vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia on arvioitu taulu-

kossa 3.

Varustamon vahvuuksia ovat erityisesti laadukkuus ja ruoan ensiluokkaisuus. Hinnoit-
telulla pyritddn luomaan hyva hinta-laatusuhde, joka houkuttelee asiakkaita laivalle.
Tuotevalikoiman monipuolisuus ja viihdetarjonta tuovat lisdarvoa toiminnalle. Yhtena
tavoitteena on nimenomaan saada lisad nuoria aikuisia yrityksen asiakkaiksi. Panos-
tukset laivan hyvaan kuntoon ja ulkondkoon vaikuttavat asiakkaiden mielikuviin ja
brandin rakennukseen. Asiakaspalvelul&dhtoisyyteen kiinnitetddn huomiota korosta-

malla henkilékunnan huomaavaista palvelualttiutta ja vieraanvaraisuutta.

Heikkouksista kausiluontoisuus vaikuttaa jokaisen varustamon toimintaan. Toisaalta,
vaikka kausi on lyhyt, varustamoiden liikevaihdot ovat I4hes jokaisella toimijalla erit-
tain hyvalld tasolla ja vahvaa tulosta tehdaén yleisesti. Uuden toimijan tuleminen alalle
voidaan lukea heikkoudeksi, silla tietotaito, kontaktit ja verkostot ovat aloitusvai-
heessa suppeat. Myds rahoitustilanne aloittavalla yritykselld on haastava. Riippuvuutta
kausiluontoisuudesta voidaan vahentad esimerkiksi ravintolalaivatoiminnalla talviai-
kana, jolloin alus seisoisi satamassa ja tarjoaisi ravintolapalveluita. Uusi toimija saa-

tetaan kokea myods vahvuudeksi. Asiakkaat saattavat olla tottuneet vakiintuneisiin ja
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kehittymé&ttdmiin palveihin, jolloin uuden toimija tulo markkinoille voi olla myos po-
sitilvinen asia ja herattéa asiakkaiden kiinnostusta uudenlaisista innovatiivisista kon-

septeista ja nuorekkaista tuotteista.

Suurimpina mahdollisuuksina voidaan mainita erityisesti nuoret ja turistit, joista eri-
tyisen tarkednd ryhmand voidaan pitéé venalaisia. Uusien risteilytuotteiden avulla py-
ritddn saamaan aikaan vakaata kasvua. Talouden vaikeina aikoina lahimatkailu on suo-
sittua edullisen hintatasonsa vuoksi. Sosiaalisen median mahdollisuudet markkinoin-
nin apuna ovat lahes rajattomat ja siitd saatava taloudellinen hyoty ja uusien asiakkai-

den saavutettavuus voi nousta merkittavaksi.

Aloittavan pienen varustamon toimintaan liittyy paljon uhkia ja toimintaymparist6 on
haastava. Erityisesti lama-aikoina yritysasiakkaat kayttavat vahemman rahaa ja se na-
kyy tilausristeilyiden varauksissa. Huonoina talouden aikoina onkin keskityttavé yk-
sittdisasiakkaisiin, kuten paikallisiin asukkaisiin ja erityisesti turisteihin. Kun ennen
risteily saatettiin varata jo aikaisin kevaéalla, niin nyt se varataan hyvin lyhyella aika-
valilla, péaivan saé vaikuttaa siihen suuresti. Saatd voidaankin pitadé yhtena suurimpana
uhkana, se vaikuttaa matkustajamadriin voimakkaasti. Koska risteilylle lahdetaan ny-
kyaan lyhyella varoajalla, voidaan yrityksen palveluita mainostaa satamassa paikan
paalla ennen laivan lahtoa, suuri osa esimerkiksi turisteista ovat kiinnostuneita lahte-
maan parin tunnin risteilylle spontaanisti sen erityisemmin suunnittelematta risteilya
etukateen. Uuden varustamon tunnettuus saattaa olla heikkoa ja toiminta voi jaada ko-
van kilpialun jalkoihin, joten oikeanlaiseen markkinointiin on kiinnitettdva huomiota
varhain. Merenkulussa alati tiukentuvat sdadokset ja tekniset viat ovat huomioon otet-
tava uhka. Mikali tekniikka pettaa, aluksen liikennéintiin tulee katkoja. On varmistut-
tava siitg, ettd laivan tekniikka toimii ja laitteet ovat kunnossa ennen kauden aloitta-
mista. Kustannusten kasvu tulee pitdé hallinnassa ja toiminnasta pitadd saada kustan-
nustehokasta, muuten pahimpana uhkana pidettdva konkurssi saattaa toteutua. Ta-

loutta on siis suunniteltava tarkasti etukateen ottaen huomioon erilaiset vaihtoehdot.
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Vahvuudet Heikkoudet Mahdollisuudet Uhat

Laatu Kausiluontoisuus Nuoret Yritysasiakkaiden
Ruoan ensiluokkaisuus | Uusi toimija Turistit puute lama-aikana
Monipuolisuus Tietotaito Venaldiset Risteilypaatos lyhyella
Viihdetarjonta Kontaktit Sosiaalinen media varoajalla

Laivan tasokkuus Verkostot Uudet tuotteet REE!

Hinnoittelu Rahoitus Lama Asiakkaiden puute
Asiakaspalvelu Tunnettavuus Huono tunnettavuus

Nuorekkuus

Tekniset viat
Kustannukset
Lupa-asiat
Tiukentuvat saddokset
Kova kilpailu

Konkurssi
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4 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Markkinointisuunnitelma on liiketoimintasuunnitelman tarkeimpié osia. On tarke&a
vakuuttaa, ettd liikeidealle on olemassa markkinat, joita voidaan palvella kannattavasti
ja ettd yrityksen suunniteltu kasvu toteutuu. Markkinointisuunnitelmassa maaritetaan
millaiset markkinat ovat, mika on hinnoittelustrategia ja kuinka jakelu jarjestetaan.
Suunnitelman paékohtia ovat markkina- ja kilpailija-analyysi, kohdemarkkinoiden

maadritys ja markkinointistrategian laadinta. (McKinsey & Company 2000, 67-68.)

4.1 Kysynta ja asiakkaat

Padkaupunkiseudulla asuu yli miljoona ihmista ja alueen rannikkoliikenteessd mat-
kusti 2,5 miljoonaa matkustajaa vuoden 2012 liikenndintikautena. (Kotimaan vesilii-
kenteen matkustajamadra alueittain ja liikennelajeittain 2012). Suomessa yopyvien ul-
komaalaisten turistien méard kuukausitasolla kesdaikana on noin 300 000-400 000,
naistd suurin osa venélaisid. Aasialaisten turistien, kuten venaldisten ja japanilaisten
maaré Suomessa kasvaakin jatkuvasti. Noin 53 prosenttia kaikista turisteista on vapaa-
ajan matkalla Suomessa. (Helsingin matkailu vuonna 2012. 2012). Helsingissa yopy-
vien matkailijoiden lisdksi kansainvéliset risteilyalukset tuovat vuosittain Helsinkiin
noin 400 000 paivamatkustajaa. (Helsingin Satama 2014). On siis selvaé, ettd markki-

noilla on hyvin paljon potentiaalisia asiakkaita.

Yritykset yhtend tavoitteena on saada nuoret aikuiset kiinnostumaan Helsingin ristei-
lyliikenteestd. Taman vuoksi suuri osa uusista tuotteista on kehitetty ensisijaisesti pal-
velemaan nuorten aikuisten tarpeita. Ulkomaalaiset turistit ja yritysasiakkaat koetaan
kuitenkin olevan taloudellisesti tarkeimmat yksittaiset asiakasryhmat. Perustettavan

varustamon tuotevalikoiman kannalta, tarkeimmat asiakassegmentit ovat:

e Ulkomaalaiset turistit

e Nuoret tydssakayvat aikuiset
e Pariskunnat

e Kaveriporukat

e Yritys- ja yksityisryhmat
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Lounasristeilyiden markkinointi pyritddn kohdistamaan p&&osin ulkomaalaisiin turis-
teihin, joiden saavutettavuus kesalld pdivasaikaan Kauppatorin ympéristssa on erit-
téin helppoa. Turistien kiinnostuksen aiheina ovat erityisesti luonto, eldimet ja historia,
joten lounasristeilyiden reitista pyritaan tekeméaén mahdollisimman mielenkiintoinen.
Lounasristeilyilla tulee olemaan mukana paikallisopas, joka esittelee reittid. Ulkomaa-
laisille turistiryhmille, kuten japanilaisille ja erityisesti venaléisille tullaan ratéloi-
maan myos omia risteilyitd. Ulkomaalaisten asiakkaiden osuus varustamon kokonais-

matkustajaméaérasta arvioidaan olevan noin 50 prosenttia.

Viikonloppuisin tarjolla olevien brunssi- ja bileristeilyiden tarkeimmat asiakasryhmét
ovat ehdottomasti nuoret tyossakayvat aikuiset ja kaveriporukat. Brunssien suosio
Helsingissa on kasvanut viime vuosien aikana erittdin nopeasti ja esimerkiksi Tukhol-
massa brunssiristeilyita on ollut tarjolla jo useiden vuosien ajan. Bileristeilyt lampi-
mana kesdailtana auringonlaskun aikaan tuovat mielenkiintoisen lisén Helsingin ydela-
maan. Risteilyn jalkeen asiakkaille jarjestetdan jatkot maissa yhteistydkumppanin ti-
loissa. Kakkubuffetit ja after work -risteilyt on kohdistettu ensisijaisesti myds nuorille
aikuisille. Kakkubuffetit ja after workit ovat tdiman ajan trendejé ja niiden suosio on
voimakkaassa kasvussa Helsingin katukuvassa. After work -risteilyilla on mukana vii-
koittain stand-up koomikko. Perinteisten illallisristeilyiden tarkein asiakassegmentti
on keski-ikéiset pariskunnat, mutta my®ds turistit. llallisristeilyitd ei lahdeté tarjoa-
maan normaalilla konseptilla, vaan risteilysta pyritdan tekemaén ylellinen ensiluok-

kaisen ruoan, laadukkaan palvelun ja eldvan musiikin avulla.

4.2 Kilpailijat

Yritykset kilpailevat asiakkaiden ostovoimasta. Kilpailutilanteen arviointi on hanka-
laa, on kyettdva ennakoimaan miten uuden yrityksen tulo markkinoille vaikuttaa Kil-
pailutilanteeseen ja kilpailijoiden toimintaan. Yritys kilpailee markkinoilla asiakkai-
den huomion liséksi myos tydvoimasta, tavarantoimittajista ja alihankkijoista. On tar-
kedd keratd jatkuvasti Kilpailijatietoa ja vertailla omaa asemaasuhteessa muuhun tar-
jontaan. Yritykset pyrkivat muuttamaan strategiaansa ja markkinoiden tasapainoa uu-

den yrityksen tullessa markkinoille. (Viitala ym. 2006, 56)
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Helsingin matkustaja-alusliikenteessa vallitsee kova kilpailu. Markkinoilla on useita
pienvarustamoita, jotka kilpailevat samoista asiakkaista. Tarkasteltaessa toimijoiden
taloudellista tilannetta, voidaan kuitenkin todeta, ettd markkinoilla on kausiluonteisuu-
desta huolimatta paljon potentiaalia ja ostovoimaa. Varustamoista lahes kaikki ovat
perinteisid perheyhtiditd, joista iso osa on palkittu erilaisilla matkailutunnustuksilla.

Markkinoilla arvioidaan olevan seitsemén tarkeaa kilpailijaa:

e Stromma Finland Oy Ab

e Sun Lines Oy

e |HA-Lines Oy Helsinki Cruises
e Royal Line Oy

e Varustamo Oy J.L. Runeberg

e JT-Line Oy

e Helsingin Vesibussit Oy

Sun Lines Oy on Hilkka ja Kalervo Vainion vuonna 1956 perustama yhtio. Nyt jo
kolmannessa sukupolvessa toimiva yhti¢ aloitti laivaliikenteen taksivenetoiminnal-
laan. My6hemmin yritys on kasvanut alus- ja yrityskauppojen myota yhdeksi Helsin-
gin suurimmaksi toimijaksi. Vuonna 2010 Sun Linesin tytaryhtié Charter Sun Lines
myytiin ruotsalaiselle Strémma Turism & Sjofart Ab yritykselle. Kaupan myota
Stromman omistukseen siirtyi alukset m/s Julia, m/s Victoria, m/s Sofia ja m/s Diana.
Sun Lines konserniin kuuluu edelleen Sun Lines, Sun Lines invest ja Sun Ferry Oy.
Yhtio harjoittaa sdannéllista linjaliikennettd Kauppatorilta Suomenlinnaan m/s Tor ja
m/s Suokki aluksillaan seka risteily- ja tilausliikennetta m/s Emmalla kesdaikaan. Ris-
teilyvalikoimaan kuuluvat bileristeilyiden liséksi tilaukseen perustuvia teemaristei-
lyitd, kuten illallis-, juhla ja kokousristeilyitd. (Sun Lines Oy 2014.) Sun Lines kon-
sernin liikevaihto ja tulos ovat vahvassa kasvussa. Yhtio kasvatti vuoden 2012 liike-
vaihtoaan edellisen vuoden 2,9 miljoonasta eurosta 3.1 miljoonaan euroon ja teki tu-
losta lahes 460 000 euroa. Vuoden 2011 tulokseen verrattuna kasvua oli 450 000 euroa

eli 5000 prosenttia. Yhtion kannattavuus on hyva. (Kauppalehti Oy 2014.)
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Stromma Finland Oy Ab aloitti laivaliikenteen Helsingissa Sun Linesin yrityskauppo-
jen myotd vuonna 2010. Stromma Finland syntyi Stromma Helsingin sulautuessa Hel-
sinki Expert Oy:n vuonna 2012. (Sun Lines Oy 2014.) Yritys tarjoaa kiertoajeluita
sekd opastuksia ja kuljetuksia maalla ja merelld. Kesdaikana laivaliikenteessa keskity-
taén sightseeing-kierroksiin ja teemaristeilyihin. Stromma myy ja markkinoi myds Sun
Linesin ja IHA-Linesin risteilyita. Kauppatorilta Iahtevien merellisten kiertoajeluiden
ja tilausristeilyiden liséksi tuotevalikoimassa ovat sdanndlliset lounas- ja illallisristei-
Iyt seké teemalliset jazz- ja stand-up risteilyt. Stromman laivasto kasvaa vuoden 2014
sesongille uudella laivalla. Uusi laiva asetetaan tilausliikenteeseen ja se vetaé parhaim-
millaan 200 matkustajaa. (Stromma Finland Oy Ab 2013.) Koko Stromman Suomen
liiketoiminnan liikevaihto oli vuonna 2012 noin 3,7 miljoonaa euroa ja tulos 62 000
euroa. Kaikesta huolimatta liikevaihto ja tulos ovat kuitenkin olleet laskussa muuta-

man vuoden. (Fonecta Oy:n www-sivut 2014.)

IHA-Lines Oy Helsinki Cruisesin tarina alkoi vuonna 1979, kun Jorma Ihalainen pe-
rusti varustamon. Yhtid on kasvanut nopeasti uusilla alushankinnoillaan ja nykyaén se
harjoittaa litkennettd reilulla 10 aluksella. Alusvalikoimassa on purjelaivoja ja perin-
teisia risteilijoitd. IHA-Lines on harjoittanut Puolustusvoimien saariliikennettd ennen
turistiliikennettd Kauppatorilta. Keséaikana M/s Doris laivoilla tehtévien lounas- ja
illallisristeilyiden lisdksi yhtid harjoittaa tilausliikennettd Kuivasaareen, Sdderskarin
majakalle, Kaunissaareen seka tarjoaa yritys- ja juhlaristeilyitd. IHA-Lines myy my6s
Varustamo Oy J.L. Runebergin Porvoon risteilyitd. (IHA-Lines Oy Helsinki Cruises.)
IHA-Lines teki vuonna 2013 noin 1,8 miljoonan euron liikevaihdolla 17 000 euron
tuloksen. Liikevaihto kasvoi vuodesta 2012 noin kahdeksalla prosentilla. (Fonecta

Oy:n www-sivut 2014.)

Varustamo Oy J.L. Runeberg harjoittaa kesalla laivaliikennetta Helsingin Kauppatorin
ja Porvoon valilla vanhan ajan tyyliin perinteiselld aluksellaan. Yhti¢ tarjoaa myos
Loviisan risteilyitd ja Porvoosta lahtevia lounasristeilyitd. Aluksen voi myos tilata ryh-
makayttoon. Vaikka vuonna 1912 valmistunut m/s J.L. Runeberg onkin alun perin
hoyrylaiva, se on varustettu myds dieselmoottoreilla. Alus siirtyi nykyisen varustamon
omistukseen vuonna 1986. (Varustamo Oy J.L. Runeberg 2014.) Varustamo tekee
vuosittain erittdin hyvaa tulosta ottaen huomioon, ettd kaytdssa on ainoastaan yksi
alus. Vuonna 2013 liikevaihto oli 570 000 euroa ja tulos 78 000 euroa. Vuonna 2012
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tulosta kertyi 109 000 euroa 630 000 euron liikevaihdolla. (Fonecta Oy:n www-sivut
2014.)

Royal Line Oy aloitti saaristoliikenteen vuonna 1945 Ruoholahdesta Westendin edus-
talla sijaitsevaan Vehkasaareen. Myohemmin yhti0 avasi uusia reitteja Pirttisaareen,
Mustahevoseen ja Porvooseen. Rautakorpi aloitti sightseeing-risteilyt yrityskaupan
myota 1960-luvulla ja kasvatti matkustajamaarié lisdantyneen turismin vaikutuksesta.
Myohemmin Porvoon risteilyt ja sightseeing-risteilyt vakiintuivat vakioreiteiksi ja va-
rustamo kasvatti laivastoaan uusilla aluksilla. Royal Line tarjoaa retkid myods lounas-
jaillallisristeilyita Kauppatorilta, retkid Soderskérin majakalle, yritysristeilyita, tilaus-
risteilyita ja teemaristeilyitd kuudella aluksellaan. (Royal Line Oy 2014.) Royal Line
varustamon kannattavuus on erittdin hyva. Vuonna 2013 yhti6 teki 2,7 miljoonan eu-
ron liikevaihdolla 161 000 euron tuloksen. Vuoteen 2012 verrattuna yhtio paransi tu-
lostaan merkittavasti. Vuonna 2012 liikevaihto oli jopa 2,8 miljoonaa euroa ja tulos

91 000 euroa. (Fonecta Oy:n www-sivut 2014.)

JT-Line Oy on Juha Tiilikaisen vuonna 1993 perustama varustamo. Yhtié omistaa seit-
seman vesibussia, jotka liikennoivat keséaikana sdannollisesti Kauppatorilta Suomen-
linnaan sekd Merisatamasta ja Ruoholahdesta Pihlajasaareen. Tamén lisdksi yhtiolla
on seurakuntayhtymén sopimusliikennetta. Aluksia vuokrataan myos yksityiskayttoon
ja valmiiksi raataloidyissa paketeissa on tarjolla lounas- ja illallisristeilyiden lisaksi
myos karaoke-, sauna-, viini- ja Porvoon risteilyitd. (JT-Line Oy 2014.) Muista yhti-
Oista poiketen JT-Linen toiminta oli vuonna 2012 tappiollista. Yhtion teki kyseisena
vuonna melkein 50 000 euron tappion, vaikka liikevaihto olikin reilu 1,1 miljoonaa
euroa. Syyna tappioon lienevét investoinnit ja haastava markkinatilanne. (Fonecta

Oy:n www-sivut 2014.)

Helsingin Vesibussit Oy harjoittaa liikennettd Kauppatorin ja Korkeasaaren seka Ha-
kaniemen ja Korkeasaaren vélilla siipirataslaiva pw/s Vispilalla, m/s Pandalla ja m/s
Hymylla. Yhti6 tarjoaa myos tilausristeilyitd, joiden teemana voivat olla esimerkiksi
yritystilaisuudet, aamiaiset, lounaat, teemajuhlat tai matkakuljetukset. Helsingin Vesi-
bussit Oy on perustettu vuonna 1927 ja sen takana on Ulkolaitamoottorien seura r.y.
Alun perin litkennettd hoidettiin Mustikkamaalle, Suomenlinnaan ja Vasikkasaareen.
(Helsingin Vesibussit Oy 2013.) Helsingin Vesibussit Oy:n vuoden 2012 liikevaihto
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oli 665 000 euroa ja tulos 19 000 euroa. Yhtion liikevaihto on pysynyt tasaisena usean
vuoden ajan, mutta tulos on kasvanut verrattuna edellisiin vuosiin. (Fonecta Oy:n

www-sivut 2014.)

Seitsemaésta kilpailijasta IHA-Lines, Royal Line ja Sun Lines ovat perustettavan yri-
tyksen péakilpailijoita. Kyseiset varustamot tarjoavat saanndéllisia lounas-, illallis- tai
bileristeilyitd, kun muiden yrittdjien risteilyt ovat etupadssa saannollista reittiliiken-
nettd lahisaariin, sightseeing-risteilyitd, risteilyitd muille paikkakunnille tai risteilyt

perustuvat tilaukseen.

Kyseisista varustamoista Stromma on onnistunut kasvattamaan toimintaansa vahvasti
Suomessa. Markkinoille on tuotu uusia aluksia, vaikkakin tuotteissa ei ole mitdén
uutta. Sunlines on yrityskauppojensa myota keskittynyt vakaaseen reittiliikenteeseen.
Varustamo on kehittdnyt tuotevalikoimaansa ja tuonut bileristeilyt markkinoille. Ro-
yal Line ja IHA-Lines puolestaan Kilpailevat perinteisilla lounas- ja illallisristeilyilla
vakaasti, ne ovat onnistuneet saamaan vahvan jalansijan markkinoilta. JT-Line ja Hel-
singin Vesibussit ovat keskittyneet niin ikdan reittiliikenteeseen. Reittiliikenteen sopi-
muslinjat turvaavat toimintaa pidemmaksi ajaksi. S&&nnollisia risteilyitd varustamot

eivét tarjoa.

4.3 Markkinointistrategia

Liiketoiminnan yksi tarkeimmistd suunnitelukysymyksista on, miten suuri
markkinaosuus ja myyntivolyymi pystytddn saavuttamaan ensimmaisten vuosien
aikana. Markkinoiden kokonaisasiakasmaaré on téalla hetkelld noin 2,5 miljoonaa
ihmista. Laivassa, jonka varustamo tulee ostamaan, arvioidaan olevan 100
matkustajapaikkaa. Aluksella pyritddn tekeméan paivittdin 3-6 risteilya riippuen
viikonpdivasta. Vuosittaisen sesongin arvioidaan alkavan toukokuun alussa ja

paattyvan syyskuun loppuun. Sesongin pituuden on suunniteltu olevan viisi kuukautta.

Myyntibudjetti on havainnollistettu taulukossa 4. Ensimmaéisen toimintavuoden aikana
uuden varustamon asiakasméaaran arvioidaan olevan noin 20 000 matkustajaa eli

yrityksen markkinaosuudeksi muodostuisi taten 0,8 prosenttia. Matkustajamé&arien
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arvioidaan kasvavan vuosittain noin 10 000 henkilollolla ja yrityksen
markkinaosuuden odotetaan olevan viiden vuoden kuluttua noin 2,5 prosenttia.
Ensimmaisen toimintavuoden liikevaihtoarvio on 400 000 euroa ja kuukausittaisen
myynnin odotetaan muodostuvan 80 000 euroon. Paivamyynti kyseiselld
lilkevaihdolla jaa vajaaseen 2 700 euroon. Keskiostoksen odotetaan olevan aluksi noin
20 euroa, kun sen seuraavina vuosina arvioidaan kasvavan liiketoiminnan
kehittymisen myo6ta tasaisesti noin 28 euroon. Liikevaihdon arvioidaan kasvavan
toisena tilikautena matkustajamaérien kasvun ja tunnettuujen parantumisen

vaikutuksesta noin 39 prosenttia.

Taulukko 4. Myyntibudjetti.

Vuosi | Matkustajat | Markkina- | Keski- Liikevaihto Myynti Kasvu
osuus % ostos €/vuosi €/kk %
alv 0% alv 0% alv 0%
1 20 000 0,8 20 € 400 000 80 000
2 30 000 1,2 22 € 660 000 132 000 39
3 40 000 1,6 24 € 960 000 192 000 31
4 50 000 2,0 26 € 1300 000 260 000 26
5 60 000 2,5 28 € 1 680 000 336 000 23

Markkinointi-mix on toimiva myyjén tyokalu etenkin silloin, kun yritys etsii uusia asi-
akkaita. Niin sanotun viiden P:n mallin mukaan markkinoinnin kilpailukeinot ovat
tuote, hinta, saatavuus, viestinta ja henkilostd. Nama kaikki viisi kilpailukeinoa ovat

vahvasti l&snd uuden yrityksen toiminnan suunnittelussa.

Tarjolla olevien risteilytuotteiden sisaltd suunnitellaan monipuoliseksi ja kilpailuky-
kyiseksi muihin palveluntarjoajiin ndhden. Useilla risteilyilla pd&osassa on laadukas-
ruoka, mutta my®os viihteella on suuri merkitys oikean tunnelman luojana. Tuotevali-
koiman innovatiivisuus ja nuorekkuus ndhdaan hyvand mahdollisuutena. Hinnoitte-
lusta pyritddn tekemdan kilpailukykyinen ja hinta-laatusuhde pidetdan hyvéna. Aloit-
televana yrityksena hinnoittelustrategian kulmakivi on suunnitella hintataso kilpaili-

joita selvasti alhaisemmaksi, jotta yritys ei hinnoittele itsedan ulos markkinoilta ja saa-
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vuttaisi mahdollisimman paljon uusia asiakkaita. Tarkeéta on kuitenkin kattaa hinnoit-
telulla toiminnasta aiheutuvat kustannukset ja pyrkié noin 70 prosentin suuruiseen kat-

teeseen.

Risteilytuotteiden jakelukanavat riippuvat pitkalle tuotteesta. Kaikkia yrityksen tarjo-
amia tuotteita tullaan myymaan yrityksen verkkosivuilla Internetissa ja puhelinpalve-
lukeskuksessa. Asiakas voi pyytda tarjouksen ja ostaa risteilynséd myods sahkopostilla
tai paikan paalld satamassa ennen laivan laht6a. On suositeltavaa kuitenkin varata
paikkansa risteilylle etuké&teen, poikkeuksena kuitenkin lounasristeilyt, joiden padasi-
alliset asiakkaat, kuten turistit saavutetaan kauppatorin ympéristosta spontaanisti. Ris-
teilyiden myynnin ja markkinoinnin osalta tullaan etsimaén myoés yhteistydémahdolli-
suuksia matka-agenttien, Helsingin matkailutoimiston ja saariravintoloiden kanssa,

varustamo pyrkii tekemdan myds omaa myyntiedustusta.

Jotta asiakkaat voivat kiinnostua tuotteesta, tulee heidan tietd4 sen olemassa olosta.
Asiakkaille tulee antaa tietoa, houkutella ja heréttdd heidan luottamusta. Asiakkaille
pitéé kertoa tuotteen edut ja heidat tulee vakuuttaa siitd, ettd tuote tayttadd asiakkaan
tarpeet. Asiakkaiden huomiosta voi kilpailla monilla eri tavoilla. (McKinsey & Com-
pany 2000, 81.) Vesibussiyrittajat Helsingissa ovat keskittyneet markkinoimaan toi-
mintaansa perinteisissa kanavissa. Suurin osa markkinoinnista tapahtuu heidan omilla
kotisivuillaan ja jonkun verran Facebookissa. Sosiaalista mediaa on kuitenkin hyddyn-
netty melko vahén. Yritysten ndkyvyys eri medioissa on hyvin pientd, mutta printti-

mainoksia on esilla jonkun verran sanomalehdissa ja matkailuesitteissa.

Markkinointiviestinnédssa tullaan keskittymaan suoramainontaan ja perinteiseen mai-
nontaan. Suoramainonnan osalta sosiaalinen media tulee olemaan térkein yksittéinen
markkinointiviestinnan osa. Yritys markkinoi itseddn Facebookissa ja Twitterissa. So-
siaalista mediaa voidaan pitaa erittdin suurena mahdollisuutena, silla sen avulla voi-
daan saavuttaa erityisesti nuoria asiakkaita. Yrityksen omat verkkosivut, séhkoposti ja
Internet-mainokset Helsingin matkailusivustoilla ovat myos térkeitd yksittaisia mark-
kinoinnin keinoja. Lisaksi laivayhtio kehittdd kuukausittain ilmestyvéan uutiskirjeen,
joka lahetetddn asiakaskontakteiden sahkdposteihin. Suoramainonnan liséksi yritys
pyrkii panostamaan resurssejaan harkiten myos painettuun mainontaan. Naisté tar-

keimpind voidaan mainita paikallisia asiakkaita tavoittavat sanoma- ja aikakauslehdet,
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ulkomaisia turisteja tavoittavat laiva- ja lentoyhtididen asiakaslehdet sekd Helsingin
matkailutoimiston esitteet ja aluksella jaettavat omat esitteet. Yrityksen tuotteita tul-
laan markkinoimaan voimakkaasti myos erilaisissa tapahtumissa ja tempauksissa sa-
tamassa Kauppatorilla asiakkaiden luona. Yritysten edustajille ja yhteistydkumppa-
neille tullaan jarjestdmaan omia vip-risteilyitd myynninedistdmiseksi. Markkinointi-

budjetti ensimmadiselle toimintavuodelle on noin 9 000 euroa.

Yrityksen menestys on kiistamétta yrityksen tyontekijoiden varassa. Nykyéén ei enda
riita, etta tyontekijat noudattavat annettuja ohjeita, vaan heidén tulee kyeta laadun, te-
hokkuuden ja luotettavuuden liséksi kehittdmaan myads itsedén, tyotaan ja tydymparis-
toaan. Henkildstojohtamisen tavoitteena on huolehtia siitd, ettd yrityksessa riittdva
maaré oikeanlaista, osaavaa ja hyvinvoivaa henkilostod. (Viitala ym. 2006, 220.)
Uuden yrityksen tulee suunnitella jarjestelmallisesti henkilostotarpeitaan. Uudet rek-
rytoidut tyontekijét tulee tutustuttaa organisaatioon ja kouluttaa tehtaviinsa. Pétevaa,
asiantuntevaa ja yrityksen arvojen mukaista henkil6stoa ei ole kuitenkaan aina helppo
Ioytadd. Hyvan organisaation tunnusmerkkeja ovat joustavuus ja sopeutuminen uusiin
olosuhteisiin. Organisaation pitdminen yksinkertaisena varmistaa sen, etta jokainen
tyontekijé ottaa vastuulleen selvésti méaariteltyja tehtavid. (McKinsey & Company
2000, 88-89.)

Aloittelevalle pienelle varustamolle henkiloston merkitys on kaikki kaikessa. Tavoit-
teena on lamminhenkinen vieraanvaraisuus, joka muodostuu korkealuokkaisesta ja yk-
silollisestd asiakaspalvelusta. Yrityksen pieni organisaatio tulee koostumaan maa- ja
merihenkildkunnasta. Yrityksen johto on aluksi suunniteltu olevan perustajan kasissa.
Yrityksen hallinto sijaitsee Helsingissa sijaitsevassa pienessa toimistossa. Yrityksen
merihenkildsto tydskentelee varustamon omistamalla aluksella ja heidén tyosuhteis-
saan noudatetaan kotimaan matkustaja-alusliikenteen ty6ehtosopimusta. Aluksen or-
ganisaation on suunniteltu koostuvan enintddn kymmenesta henkil6std, joista suurin
osa tyoskentelee ainoastaan liikenndintiaikana kesalla. Aluksella toimintaa johtaa
aluksen péallikko, joka on vastuussa tyontekijoista, matkustajista ja aluksesta. Talous-
puolella tyoskentelee lisdksi kokkeja, leipureita ja tarjoilijoita. Liséksi matkustajien

viihtymisesta vastaa ulkopuolinen artisti.
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5 TALOUSSUUNNITELMA

Rahoituksen suunnittelu on tarke& osa yrityksen toimintaa. Aloittelevan yrityksen tu-
lee arvioida, kuinka paljon yritystoiminnan kdynnistdmiseen ja kehittdmiseen tarvitaan
padomaa. Téarkeitd kysymyksia ovat myos, kuinka paljon yritys tarvitsee rahaa paivit-
taisen toiminnan hoitamiseen ja miten yritys hankkii varansa. (McKinsey & Company
2000, 103.)

Yritys ei pysy hengissd mikéli se tuottaa véhemman, kuin kuluttaa. Yrityksen tulisi
olla tehokas sisdisen toiminnan osalta, silld pitaisi olla aina tarpeeksi varoja maksujen
hoitamiseen ja sen padomarakenteen tulisi olla terve eli olla mahdollisimman omava-
rainen. (Viitala ym. 2006, 294.) Pysyakseen elinkelpoisena, yrityksen tulisi saavuttaa

siis nelja tavoitetta, jotka ovat:

e Kannattavuus
e Tuottavuus
e Maksukykyisyys

e Vakavaraisuus

Yrityksen tulisi aina olla selvilla liiketoiminnan tuloksesta, kassavirran kehityksesta ja
padomatarpeiden suuruudesta. Hyvéa rahoitussuunnitelma siséltdd rahoituslaskelman
lisaksi, kassavirtalaskelman, tuloslaskelman ja taseen. (McKinsey & Company 2000,
105.)

5.1 Rahoituslaskelma

Rahoituslaskelman tavoitteena on kartoittaa aloittelevan yrityksen rahan tarve ja sen
ldhde. Yrityksen rahoituslaskelma on esitelty taulukossa 5. Merenkulkuala on hyvin
paddomavaltainen ala ja varustamon suurin yksittainen investointi on alus. Aluksen os-
ton ja vuokraamisen vaihtoehtoja pohdittaessa tultiin siihen lopputulokseen, etté aluk-
sen omistaminen sopii paremmin suunnitellun yritystoiminnan luonteelle. Varusta-

molle hankittava alus olisi noin 35 metrid pitka ja seitsemén metrid leved. Sen matkus-
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tajakapasiteetti tulisi olemaan 100 henkil64 ja nopeus noin 10 solmua. Aluksen osto-
hinnan ja toimituskustannusten on arvioitu olevan 390 000 euroa. Alukseen tehtdisiin
lisaksi sisétilaremontti, joka pitaa sisélladan noin 30 000 euron edesté ravintolakalus-
teita ja pienen flyygelin. Muihin mahdollisiin ja yllattaviin lisainvestointikuluihin on
varattu 5000 euroa. 425 000 euron investointien lisaksi yritys tarvitsee kdyttopddomaa
noin 47 500 euroa. Kayttopddomaan on laskettu ensimmaéisen kuukauden markkinoin-
tikustannukset, toimitilavuokra ja takuuvuokra, kahden ensimmaéisen kuukauden pal-
kat sekd muut Kkiintedt kustannukset. Vaihto- ja rahoitusomaisuuteen on suunniteltu
budjetoitavan 10 000 euron alkuvarasto ja 17 500 euron ké&teiskassa. Varustamon ra-

han tarve on yhteenséd 500 000 euroa.

Varustamon oma paédoma tulee olemaan 100 000 euroa. Varustamon paaomistaja on
yrityksen perustaja, joka omistaa osakkeista 51 prosenttia ja sijoittaa liiketoimintaan
51 000 euroa. 49 prosenttia osakkeista on ulkopuolisilla sijoittajilla ja heidén sijoitus-
ten yhteissumma on siten 49 000 euroa. Oman paaoman lisaksi yritys tarvitsee vierasta
padomaa 400 000 euroa, tdma on suunniteltu rahoitettavan pankkilainalla sek& Finn-

veran rahoituksella. Perustamisvaiheessa yrityksen omavaraisuusaste on 20 prosenttia.
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Taulukko 5. Rahoituslaskelma.

RAHAN TARVE

Investoinnit

Alus 390 000
Kalusteet 30 000
Muut kulut 5000
Kayttopaaoma

Markkinointi 1500
Vuokrat 6 000
Palkat 35000
Muut kiinte&t kulut 5000

Vaihto- ja rahoitusomaisuus

Alkuvarasto 10 000
Kassa 17 500
YHTEENSA 500 000

RAHAN LAHDE

Oma paaoma
Osakepadoma 100 000

Omat sijoitukset

Vieras pddoma

Osakaslaina

Pankkilaina 200 000
Finnvera 200 000
Muut

YHTEENSA 500 000

5.2 Kassavirtalaskelma

Mikali yritys ei suunnittele talouttaan asianmukaisesti, se saattaa olla maksukyvyton.
Vaikka yritys tekisikin voittoa ja menestyisi sen kassatilanne saattaa olla huono ja yri-
tys on talléin maksukyvyton. Ongelmien valttdmiseksi kassavirta tulisi pyrkié pita-
mé&én positiivisena, jota yritykselld olisi varaa maksaa palkkoja, vuokria ja laskuja.
(McKinsey & Company 2000, 104.) Kassavirtalaskelman avulla voidaan ennustaa yri-
tyksen kassatilannetta kuukausitasolla.
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Varustamon ensimmaisen tilikauden kassavirtalaskelma on esitelty taulukossa 6. Va-
rustamon perustaminen on suunniteltu tapahtuvan huhtikuussa, silla litkenndintikausi
alkaa toukokuussa. Kuukausittain toukokuusta syyskuuhun kassaan tulevat maksut
koostuvat myynnistd, jonka on ennustettu olevan 80 000 euroa kuukaudessa. Taman
lisdksi huhtikuussa kassaan maksetaan 500 000 euron aloitussijoitus, jolla rahoitetaan
huhtikuussa tehtdva alusinvestointi. Kaluston poistojen suuruus kuukausitasolla on
1 400 euroa ja aluksen kayttoiaksi on arvioitu 30 vuotta. Materiaalikustannukset liit-
tyvat liikenndintikauden ostoihin ja niiden osuus myynnista on noin 30 prosenttia kat-
teen ollessa 70 prosenttia. Yrityksen merihenkilostoon palkataan kesésesongin ajaksi
tyontekijoita etupaassa talouspuolelle, sesongin ulkopuolella palkkakustannukset ovat
pienet. Kuukausittaiset henkilostdmenot ovat arvioitu olevan noin 35 000 euroa. Palk-
kakustannukset ovat suuret, silla aluksella on toimintaa aamusta iltamyohé&éan. Kustan-
nukset on laskettu siten, ettd aluksella on arvioitu jatkuvasti tydskentelevan kahdessa
eri vuorossa paallikon lisaksi kaksi tarjoilijaa, kokki ja artisti tai opas. Laivatyonteki-
joiden liséksi palkkaa maksetaan kahdelle maissa tydskentelevalle henkilélle. Henki-
I6ston keskipalkan on arvioitu olevan 2500 euroa. Markkinointiin panostetaan kuu-
kausittain noin 1 500 euron edestd. Markkinointikustannukset koostuvat etupéassa pai-
netusta materiaalista ja verkkomainonnasta. Yritys tulee vuokraamaan pienen toimiti-
lan Helsingisté ja takuuvuokrat ovat huomioitu huhtikuun vuokramenoissa. Polttoai-
nekustannukset ovat riippuvaisia aluksen liikenndinnista ja niiden suuruuden on arvi-
oitu olevan 6 800 euroa kuukaudessa. Huoltokustannuksiin on budjetoitu aluksi 1 000
euroa kuukaudessa ja siihen sisdltyy myos mahdollinen talvitelakointi. Hallintokus-
tannuksia ovat yrityksen juoksevat kustannukset, jotka koostuvat muun muassa ylei-
sista toimistokuluista. Lainanlyhennykset ja niihin liittyvat korot ovat noin 2 500 euroa
kuukaudessa. Taman lisaksi muihin tuleviin kuluihin, kuten vakuutusmaksuihin ja sa-
tamamaksuihin on varattu 1 000 euroa kuukaudessa. VVaikka kassavirta tulee olemaan
talviaikana negatiivista, kassavarat tulevat riittdmaan seuraavan liikenndintikauden al-

kuun hyvin.
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1000 € Huhti Touko Kesa Heina Elo Syys Loka Marras Joulu
Myynti 80 80 80 80 80

Sijoitus 500

Materiaalit 24 24 24 24 24

Palkat 3 35 35 35 35 35 3 3 3
Mainonta 1,5 15 15 1,5 15 1,5

Vuokrat 6 2 2 2 2 2 2 2 2
Polttoaine 6,8 6,8 6,8 6,8 6,8

Huolto 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Hallinto 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5
Rahoitus 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5
Muut 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Yhteensa 16 74,8 74,8 74,8 74,8 74,8 10 10 10
Kassavirta 484,5 5,7 5,7 57 57 57 -10 -10 -10
Poistot -1,4 -1,4 -1,4 14 14 -1,4 1,4 -1,4 1,4
Voitto 483,1 43 43 43 43 43 -11.4 14| 114
Investoinnit 425

Kassavirta 59,5 57 57 5,7 57 5,7 -10 -10 -10
Kumulat. 59,5 65,2 70,9 76,6 82,3 88 78 68 58
kassavirta

5.3 Tuloslaskelma

Tuloslaskelmasta kayvat ilmi kaikki tilikaudelle kohdistuvat yrityksen tulot ja menot.

Se osoittaa yrityksen tuloksen ja sen mistd se koostuu. Kolmen ensimmaisen vuoden

tuloslaskelmat on eritelty taulukossa 7. Aloitusvuoden arvonlisdveroton liikevaihto on

400 000 euroa. Liikevaihto koostuu risteilymyynnista ja aluksella tapahtuvasta lisa-

myynnistad. Myyntikatteen osuus liikevaihdosta on 70 prosenttia ja muuttuvien kustan-

nusten osuus 30 prosenttia. Ensimmaisen vuoden kiintedt kustannukset poikkeavat

seuraavista vuosista, silla tilikauden pituus ensimmaisen toiminta vuotena on yhdek-
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sén kuukautta. Toiminnan suurimmat kiinteat kustannukset koostuvat henkilgstoku-
luista, toimitilavuokrista ja aluksen polttoainekustannuksista. Liikevoitosta véhennet-
tavien rahoituskulujen yhteisméara ensimmadisen vuotena on 22 500 euroa. Tilikauden
voitto on arvioitu olevan 29 600 euroa tappiollinen. Seuraavien vuosien tulosten on
kuitenkin arvioitu olevan matkustajamadrien positiivisen kasvun ja toiminnan vakiin-
tumisen myo6td vahvoja. Toiminnan kriittinen piste eli myynnin méaaré, jolloin saadaan

kaikki kustannukset katettua, mutta voittoa ei synny on noin 442 000 euroa.

Taulukko 7. Kolmen ensimmaisen tilikauden tuloslaskelmat.

1. wvuosi 2. Vvuosi 3. vuosi
LIIKEVAIHTO 400 000 660 000 960 000
Materiaalit ja palvelut 120 000 198 000 288 000
MYYNTIKATE 70 % 280 000 462 000 672 000
Henkildsto 187 000 196 000 196 000
Vuokrat 22 000 24000 24 000
Markkinointi 9000 10 000 10 000
Polttoaine 34 000 35 000 35000
Hallintokulut 4500 4500 4500
Aluksen huolto 9000 15 000 15 000
Poistot 12 600 16 800 16 800
Muut maksut 9000 9 000 9000
LIIKEVOITTO -7 100 151 700 361 700
Rahoituskulut 22 500 30 000 30 000
VOITTO -29 600 121 700 331700
Verot 30 % 36 510 99 510
TILIKAUDEN VOITTO -29 600 85 190 232190

5.4 Tase

Tase selvittdd yrityksen taloudellisen tilanteen ja padomarakenteen tilikauden paatty-
esséd. Tase koostuu kahdesta puolesta, joiden loppusummat ovat samat. Ensimmaisen
tilikauden tase on eritelty taulukossa 8. VVastaavaa-puolella on varustamon varat, joita
ovat pysyvat vastaavat ja vaihtuvat vastaavat. Varustamon aineellisiin hyodykkeisiin
on laskettu kalusto eli alus investointeineen vuosittaisten poistojen jalkeen. Vaihtuviin

vastaaviin kuuluvat yrityksen vaihto-omaisuus, joka koostuu kassavaroista joulukuun
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lopussa. Vastattavaa-puolella on eritelty varustamon rahoitusrakenne. Omaan péé-
omaan kuuluu yhtidon sijoitettu osakepaaoma ja tilikauden voitto tai tappio. Vierasta
padomaa ovat yrityksen pitkéaaikaiset lainat. Taseen loppusumma ensimmaisen tilikau-
den jalkeen on 470 400 euroa. (Viitala ym. 2006, 315.)

Taulukko 8. Ensimmaisen tilikauden tase.

VASTAAVAA 1. vuosi
Pysyvét vastaavat

Aineelliset hyddykkeet 412 400
Vaihtuvat vastaavat

Vaihto-omaisuus 58 000
YHTEENSA 470 400
VASTATTAVAA

Oma paaoma

Osakepddoma 100 000
Tilikauden voitto -29 600

Vieras padoma
Pitkaaikainen 400 000
YHTEENSA 470 400
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6 TUTKIMUSMENETELMAT

Opinnaytety6 on toteutettu padosin kvalitatiivisia tutkimusmenetelmiéd hyvéksikéyt-
tden. Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa pyritdan kohteen merkityksien
ja tarkoituksien mahdollisimman kokonaisvaltaiseen tutkimiseen ja ymmartamiseen.
[Imion ymmartdmisen lahtokohtana ovat arvot ja keskeisend tarkoituksena on 16ytaa
jatuoda esille tosiasioita véittdmien sijaan. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2004, 152.)

Kvalitatiivinen tutkimus korostaa ilmidn tutkimista mahdollisimman vahin ennakko-
oletuksin. Tutkittavien yksildiden maara pyritdan pitamééan melko pienend ja tutkitta-
vat yksilot valitaan harkinnanvaraisesti, mutta tarkoituksenmukaisesti. Yksildiden tar-
kastelussa on tarkeété pyrkia perusteelliseen ja monipuoliseen tutkimukseen, seké laa-
dukkaan aineiston luomiseen. Tutkimuksessa korostetaan henkiléiden ndkdkulmia ja
kokemuksia. Niiden pohjalta luodaan péaatelmia ja yleistyksiéd aineistosta nousevien
seikkojen perusteella. (Hirsjarvi ym. 2004, 155.)

Tutkimuksen aineistonkeruumenetelméksi valittiin haastattelu ja kysely. Haastattelu
on ainutlaatuinen tiedonkeruumenetelmd, silla siind ollaan suorassa kielellisessa vuo-
rovaikutuksessa tutkittavan kanssa. Haastattelun etuina on erityisesti joustavuus. Ai-
neiston keruuta voidaan saadella tilanteen edellyttdmaélla tavalla ja aiheiden kasittely-
jarjestysta voidaan muuttaa, myos vastauksia on mahdollista tulkita enemman. Haas-
tattelun etuna on my6s ihmisen ndkeminen tutkimustilanteessa, jossa hanelle annetaan
mahdollisuus tuoda esille asioita vapaasti ja kertoa laajemmin aihealueesta. Tutkimus-
tilanteessa on myds mahdollisuus selventdd saatuja vastauksia ja kysya jatkokysymyk-
sid. Haastattelun haittapuolina voidaan kokea se, ettd haastattelu vie aikaa ja haastat-
telujen teko edellyttaa huolellista suunnittelua. Haastattelun yhten& huonona puolena
voidaan my0s todeta se, ettd haastateltava saattaa kokea tilanteen pelottavaksi ja antaa

sosiaalisesti suotavia vastauksia. (Hirsjarvi ym. 2004, 194-195.)

Kyselyn avulla muodostetaan otos maarétysta perusjoukosta ja aineistoa pyritaan ke-
rédméaéan standardoidusti eli jokaiselta vastaajalta kysytdan asiaa tdsmalleen samalla
tavalla. Kyselytutkimuksen etuina voidaan mainita tutkimusaineiston laajuutta ja te-

hokkuutta. Tutkimukseen voidaan saada mukaan paljon henkil6itg, lisaksi se saastaa
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tutkijan aikaa ja vaivannékod. Aineiston kasittely on melko helppoa, mutta tulosten
tulkinta saattaa joissain tapauksissa koitua ongelmalliseksi. Kyselyn haittoina on epa-
tietoisuus siitd ovatko vastaajat pyrkineet vastaamaan huolellisesti ja rehellisesti, onko
ilmennyt vaarinymmarryksia kysymysten suhteen tai ovatko vastaajat perilla siité ai-

heesta, jota tutkimus kasittelee. (Hirsjarvi ym. 2004, 184.)

6.1 Haastattelututkimuksen toteuttaminen

Tutkimus koostui sekd haastattelusta, ettd kyselysta. Haastattelun tavoitteena oli haas-
tatella seitsemén Helsingissé toimivan pienvarustamon yrittdjaa ja toimitusjohtajaa.
Tarkoituksena oli saada tietoa varustamoiden taloudellisesta tilanteesta, tdmanhetki-
sestd markkinatilanteesta, varustamoiden vahvuuksista ja heikkouksista seké tulevai-

suuden suunnitelmista. Haastattelua varten oltiin yhteydessa seitsemdéan varustamoon:

e Stromma Finland Oy Ab

e Sun Lines Oy

e IHA-Lines Oy Helsinki Cruises
e Royal Line Oy

e Varustamo Oy J.L. Runeberg

e JT-Line Oy

e Helsingin Vesibussit Oy

Varustamojen kanssa sovittiin haastattelu heille parhaiten sopivaan aikaan heidén va-
litsemassaan paikassa. Haastateltaville I&hetettiin myhemmin muistutusviesti sahko-
postilla, mikali he eivat olleet vield ilmoittaneet halukkuudestaan osallistua haastatte-
luun. Haastattelusta oli tarkoitus tehda varustamoille kaikin puolin vaivaton ja lyhyt.

Tavoitteena oli saada mukaan véhintaan kolme varustamoa.
Haastattelu koostui 11 strukturoimattomasta avoimesta kysymyksesta:
1. Mika oli varustamonne liikevaihto, tulos ja matkustajaméara vuonna 2013?

2. Luonnehtikaa Helsingin matkustaja-alusliikenteen markkinoiden nykytilaa

muutamalla sanalla.
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3. Ketka ovat merkittdvimmat kilpailijanne ja mik& on teidan kilpailuetunne hei-
hin ndhden?

4. Ketka ovat asiakkaitanne ja missa asiakasryhmassa naette vield kasvupotenti-
aalia?

5. Miké on paras tuotteenne ja minkalaisessa uudessa ideassa ndette kehitysmah-
dollisuuksia?

6. Mitka ovat tdrkeimmét markkinointikanavanne?

7. Arvioikaa muutamilla sanoilla yrityksenne vahvuuksia ja heikkouksia.

8. Arvioikaa muutamilla sanoilla yrityksenne uhkia ja mahdollisuuksia.

9. Mitka ovat toimintanne suurimmat haasteet ja miten vastaatte niihin?

10. Minkalaisia tavoitteita ja suunnitelmia teillé on tuleville vuosille?

11. Minkalaiselta Helsingin matkustaja-alusliikenteen tulevaisuus nayttaa?

Kysymysten laadinnan pohjana oli se, etté tutkittava sai ilmaista oman mielipiteensé
asiasta, eika vastaajia haluttu johdatella vastaamaan ennalta maaréatyn aihepiirin tii-
moilta. Avointen kysymysten valintaan vaikuttivat monenlaiset asiat, kuten vastaajan
vapaus ilmaista itsed&n omin sanoin. Avoimissa kKysymyksissd vastaukset kertovat
usein vastaajien tietdmysta asiasta sekd osoittavat, miké on oleellista vastaajien ajatte-

lussa ja minkalaisia tunteita aihe herattaa. (Hirsjarvi ym. 2004, 190.)

Valitettavasti tavoitteet jaivat saavuttamatta varustamoiden osallistumishalukkuuden
ja kiinnostuksen puutteen vuoksi ja loppujen lopuksi ainoastaan JT-Line Oy osallistui
tutkimukseen varatun aikataulun puitteissa. JT-Linen yrittdja Juha Tiilikaisen haastat-
telu toteutettiin onnistuneesti noin puolessa tunnissa. Tulokset olivat hyvia ja antoivat
uutta tietoa alasta ja sen taman hetkisesté tilanteesta. Muut varustamot ilmoittivat ha-
luttomuudestaan olla osallistumatta haastatteluun tai olevansa kiireisid. Osaan varus-
tamoista ei saatu kontaktia koko prosessin aikana. P&aasiallisena syyna tutkimuksen
epaonnistumiseen saattoivat olla haluttomuus antaa keskeisté liiketaloudellista tietoa
toiminnastaan ja osallistua tutkimukseen, jonka tavoitteena on luoda liiketoiminta-
suunnitelma samoille markkinoille. Haastattelun epdonnistumisen riskisté oltiin kui-
tenkin tietoisia jo suunnitteluvaiheessa ja suunnitelmia toteuttaa tutkimus toisella ta-
valla oli jo valmiiksi tehty. Varustamoiden edustajien haastattelujen toteuttaminen
paatettiin keskeyttdd ja aineistonkeruumenetelmé vaihdettiin markkinatutkimukseksi,

joka toteutettiin kyselyn muodossa.
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6.2 Markkinatutkimuksen toteuttaminen

Markkinatutkimuksen tarkoituksena oli testata liikeideassa kehitettyja tuotteita, niiden
vetovoimaisuutta ja kiinnostavuutta. Tavoitteena oli saada markkinoilta informaatiota
potentiaalisten asiakkaiden mieltymyksistd ja tehdd niiden pohjalta johtopaétoksia
seké kehitt&a tuotevalikoimaa. Tutkimus toteutettiin 15 eri-ikéiselle ihmiselle. Koska
kehitetty tuotevalikoima on segmentoitu eri-ikaryhmille, péatettiin kysely toteuttaa
alle 35 vuotiaille, 36-59 vuotiaille ja yli 60 vuotiaille. Markkinatutkimusta varten
suunniteltiin kyselylomake, joka koostui paaosin monivalintakysymyksistd. Joukossa

oli kuitenkin myds muutama avoin kysymys. Kysymyksia oli yhteensa 9:

1. Sukupuoli ja ika
a. Nainen/mies
b. Alle 35 vuotta/ 35-59 vuotta/ yli 60 vuotta
2. Oletteko kayttaneet Helsingissa toimivien vesibussien risteilypalveluita?
a. kylléd/ ei
b. Miksi?
3. Oletteko tyytyvéinen Helsingin vesibussien risteilypalveluihin?
a. Kylld/ ei
b. Miksi?
4. Missd asioissa mielestédnne olisi kehittdmisen varaa?
a. Laivat/ ruoka/ asiakaspalvelu/ viihdetarjonta/ jokin muu asia
b. Tarkennus
5. Minkalaisen risteilyn mieluiten ostaisitte?
a. Lounasristeilyn/ brunssiristeilyn/ kakkubuffetristeilyn/ after work -ris-
teilyn/ illallisristeilyn/ bileristeilyn/ jonkun muun risteilyn, minka?
6. Missa haluaisitte aluksen mieluiten risteilevan?
7. Miten haluaisitte ostaa risteilynne mieluiten?
a. Yrityksen verkkosivuilta/ puhelimella/ sahkopostilla/ satamassa ennen
laivan l1&ht64/ jollain muulla tavalla, mill&?
8. Mika olisi mielestanne sopiva hinta kyseiselle risteilylle?
9. Mika olisi mielestanne sopiva pituus risteilylle?
a. 0,5-1tunti/ 1,5-2 tuntia/ 2,5-3 tuntia/ yli 3 tuntia
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Kyselylomakkeen laadinnan lahtékohtana oli sen nopea tayttdminen ja helppous vas-
taajalle. Lomakkeen tayttamisen arvioitiin kestavén alle 5 minuuttia. Monivalintaky-
symykset ovat tutkittavalle vaivattomia, kun han voi vain valita oman nakdisen vaih-
toehdon tarvitsematta muistaa asiaa syvallisemmin. Monivalintakysymykset mahdol-
listavat myos vastauksien mielekk&an vertailun ja analysoinnin, kun kirjavien vastauk-
sien m&é&ra on suppea. Lomakkeeseen laitettiin myods avoimia kysymyksig, jotta tutkit-
tava saisi mahdollisuuden ilmaista itseddn vapaammin ja tarkentaa mielipiteitaan.
(Hirsjarvi ym. 2004, 190.) Suunnittelussa pyrittiin siihen, ettd kuka tahansa pystyy
osallistumaan tutkimukseen, vaikka ei olisi matkustanut usein kyseisilla aluksilla. Lo-
makkeesta tehtiin selked ja epdmaaraisyyksia véltettiin. Kysymyksista pyrittiin teke-
maan rajattuja ja lyhyitd, jotta vastaajan olisi helpompi ymmartad mista on kysymys

ja tulkinnan mahdollisuuksien mééra olisi pieni. (Hirsjarvi ym. 2004, 191.)



42

7 TUTKIMUSTULOKSET

Markkinatutkimus onnistui erittain hyvin ja siitd saadut tulokset olivat hedelmallisia.
Tulosten perusteella pystyttiin kehittdméaan ja jalostamaan liikeideaa ja tuotevalikoi-
maa entista paremmin ja tehokkaammin, seka vahvistamaan omia suunnitelmia ja ide-
oita. Tutkimustulokset haastattelun osalta perustuvat ainoastaan Juha Tiilikaisen haas-
tatteluun. (Henkilokohtainen tiedonanto 25.03.2014.)

Tuloksista tehtiin analyysi, jonka tavoitteena oli pyrkia aineiston selittdmiseen ja ym-
marrettavyyteen. Aineiston analysoinnin lahtokohtana on kéytetty teemoittelua eli tut-
kimusaineisto on jaettu aiheteemojen mukaan ryhmiin ja ndkemykset on koottu samoi-
hin teemoihin. Vastausten virheellisyytta pyrittiin tarkkailemaan ja tarkistamaan epa-
selvissé tilanteissa, seké tdydentdmaan oleellisella tiedolla selkeyden ja luettavuuden

luomiseksi. (Hirsjarvi ym. 2004, 212).

7.1 Markkinatutkimus

Markkinatutkimukseen osallistui 15 tutkimushenkil6d, joista naisia oli kahdeksan ja
miehid seitseman. Naisista viisi oli alle 35-vuotiasta ja kolme yli 60-vuotiasta. Alle
35-vuotiaita miehia oli neljd, 36-59-vuotiaita miehia kaksi ja yli 60-vuotiaita miehia
yksi. Tutkimukseen osallistui yhteensa siis yhdekséan alle 35-vuotiasta, kaksi 36-59-

vuotiasta ja neljé yli 60-vuotiasta.

Vastaajista miltei kaikki olivat kdyttaneet aiemmin Helsingissa toimivien vesibussien
palveluita jossain muodossa. Yleisimmin palveluita oli kdytetty reittiliikenteen muo-
dossa esimerkiksi matkalla Suomenlinnaan tai Korkeasaareen. Risteilyliikenteen
osalta vastaajilla oli kokemuksia yksittaisista vapaa-ajan lounas- ja illallisristeilyista.
Yksi vastaajista oli osallistunut myos tyonantajan jarjestamalle virkistysristeilylle. Ai-
noastaan kolmella vastaajista ei ollut kokemuksia Helsingin vesibusseista. Vastaajien
mukaan risteilypalveluiden kayttaminen ei ole ollut ajankohtaista eiké& siihen ole ollut
tarvetta, vaikka kiinnostus risteilyja kohtaan olisi suurta. YKksi vastaaja ei edes tiennyt

kyseisten palveluiden olemassaolosta.
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Kun vastaajilta kysyttiin heidan tyytyvaisyytta risteilypalveluita kohtaan, ainoastaan
kaksi vastaajista ilmoitti olevansa tyytymé&ton. Suurin osa vastaajista oli tyytyvainen
risteilypalveluihin. Tutkimushenkildéiden mukaan palvelut ajavat asiansa, reitit ovat
hyvia ja saariin paasee helposti. Osa vastaajista ei ottanut asiaan kantaa, koska edelli-
sesté risteilysta oli kulunut niin paljon aikaa tai he eivat osanneet vastata kysymykseen
yhden risteilykokemuksen perusteella. Henkil6t, jotka eivat olleet tyytyvaisia risteilyi-
hin olivat sitd mieltd, etta alusten, ruoan ja palveluiden huono laatu aiheuttaa tyyty-

mattomyytta ja tuotevalikoimat ovat tylsia.

Vaikka suurin osa vastaajista ilmoitti olevansa tyytyvaisia risteilypalveluihin, kysytta-
essé kehitystarpeista mielipiteita ilmeni paljon. Eniten kehitettdvaa vastaajien mielesta
olisi viihdetarjonnassa, ruoassa ja laivoissa. Tyytyvaisimpia oltiin asiakaspalvelun ta-
soon. Viihdetarjonnan osalta vastaajat toivoivat yleisesti musiikkia, joka vaihtelisi ris-
teilyiden eri teemojen mukaan. Laajemman ohjelmavalikoiman my®6ta kiinnostus 1ah-
ted useammin risteilylle kasvaisi merkittavasti. Kulttuuria, teatteria ja taidetta toivot-
tiin lisattavan. Liséksi korostettiin hyvéan saaristo-opastuksen merkitystd, sekd oman
ohjelman luomista lapsille. Ruoan laadun toivottiin olevan parempaa. Vastaajien mie-
lestd ruoan tulisi olla itse tehtya ja aitoa, eikd puolivalmista laivalla viimeisteltavaa
ruokaa. Lohikeitto ja saaristoleipd kyllastyttivat vastaajia. Ruokatarjonnan haluttaisiin
olevan monipuolisempaa ja teemojen mukaan vaihtelevaa. Laivalta tulisi myos saada
pientd purtavaa. Laivojen osalta kritisoitiin alusten siisteyttd, nuhjuisuutta ja muovi-
suutta. Vastaajat haluaisivat tehda risteilyn laadukkaalla laivalla, jossa on ripaus ylel-
lisyyttd. Palautetta annettiin myds asiakaspalvelun kehittamisesta ja korkeista hin-

noista.

Liiketoimintasuunnitelmassa kehitetyn tuotevalikoiman kantavuutta testattiin markKki-
natutkimuksessa ja vastaajilta kysyttiin, minkalaisen risteilyn he ostaisivat. Ylivoimai-
sesti kiinnostavimmiksi risteilytuotteiksi osoittautuivat brunssit ja kakkubuffetit. Naita
kehuttiin todella hyviksi, uusiksi ja eksoottisiksi ideoiksi. Toiseksi eniten suosiota ke-
résivat perinteiset lounaat ja illalliset. Nuorten vastaajien keskuudessa kannatusta sai-
vat after work -risteilyt ja bileristeilyt, joilta toivottiin erityisesti livemusiikkia. Tutki-
mukseen osallistuneilta henkiloilta kysyttiin mielipidettd risteilyn ihannehinnasta,

kohteesta ja pituudesta. Vastaajat olivat valmiita maksamaan risteilystaén erilaisia hin-
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toja. Eniten matkastaan maksaisivat yli 60-vuotiaat ja vahiten alle 35-vuotiaat. Kak-
kubuffetista oltaisiin valmiita maksamaan noin 15 euroa, kun lounaasta, brunssista,
bileristeilysta ja after work -risteilystd vastaajat maksaisivat noin 25 euroa. Illallisris-
teilysta oltaisiin valmiita maksamaan noin 60 euroa. Risteilyiden maaranpaasta oltiin
melko yksimielisia ja Helsingin saaristo oli ehdoton suosikki. Risteilyn ihannepituu-
den haluttiin olevan yleisesti 1,5-2 tuntia. Illallisristeilyiden osalta ihannepituudeksi
muodostui kolme tuntia ja bileristeilyiden osalta nelja tuntia. Liséksi kysyttiin matkan
ostotavasta. Suurin osa vastaajista ostaisivat matkansa satamasta ennen laivan lahtéa
tal vaihtoehtoisesti yrityksen verkkosivuilta. Vain pieni osa vastaajista kayttaisi mat-
kansa ostamiseen puhelinta tai sahkopostia.

7.2 Haastattelu

Juha Tiilikaisen yritys kuljettaa vuosittain noin 300 000 matkustajaa, vuonna 2012 tu-
los jai kuitenkin tappiolliseksi. Tiilikaisen mukaan syynd huonoon tulokseen olivat
suuremmat menot, jotka koostuivat paéosin tehdyistd remonteista. Myos séétila vai-
kutti taloudelliseen kehitykseen negatiivisesti, tastd hyvénad esimerkkind on Pihlaja-
saari jonne mennadén ottamaan aurinkoa. Tiilikaisen mielestd markkinoiden nykytila
on hyvin samanlainen, kuin mita se on ollut jo kauan ennenkin. Tilassa ei ole nahty
suuria muutoksia. Tiilikainen kuitenkin myont&a taantuman karsineen matkustajia.

Erityisesti ulkomaalaisten turistien ja tilausristeilyiden mééara on laskenut.

JT-Linen merkittavimmat kilpailijat ovat Stromma ja Helsingin kaupunki. JT-Line Kil-
pailee Suomenlinnan reitilladn Helsingin kaupungin julkisen liikenteen lautan kanssa.
Tiilikaisen mukaan kilpailu reitilla on vaikeaa, sill4 Helsingin kaupungin lautalla mat-
kustetaan matkakortilla, joten matkan hinta on reilusti edullisempi. Hén lisaa, etta
moni matkustaa kaupungin aluksella ilmaiseksi ja jattdd matkansa maksamatta. Kil-
pailuetuina Tiilikainen nakee tason ja paremmat palvelut. Naiden lisaksi kaupungin

alukselle matkaa ei pysty varaamaan, kun JT-Linelt4 matkan voi varata etukéteen.

JT-Linen asiakkaita ovat paikalliset ja turistit. Taméan liséksi my6s matkatoimistot véa-
littavéat yrityksen palveluita. Tiilikainen ndkee ainoastaan paikallisissa lisd4 kasvupo-

tentiaalia, turisteissa tai yritysasiakkaissa sen sijaan kasvua ei hdnen mukaansa enaa
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voi saavuttaa. Kysyttéessa varustamon parasta tuotetta, Tiilikainen mainitsee tilausris-
teilyt. Han myos liséd, ettd sopimusliikenne saariin tuo vakautta. Uusien ideoiden ke-
hitysmahdollisuuksia sen sijaan han ei osaa mainita, vaan toteaa, ettd tarjonta on
tdynna. Tehokkaimpina markkinointikanavina Tiilikainen pitda internetid ja painettua

mediaa, joista hyvana esimerkkind ovat omat esitteet.

Tiilikaista pyydettiin arvioimaan muutamilla sanoilla yrityksen vahvuuksia, heikkouk-
sia, uhkia ja mahdollisuuksia. Hanen mukaansa JT-Linen vahvuutena on aina ollut
osaava ja ystavallinen henkilokunta, mutta heikkoutena vanhat alukset, jotka tulisi uu-
distaa. Uhkina h&n puolestaan mainitsee Liikenteen turvallisuusvirasto Trafin ja Eu-
roopan Unionin, joiden sdéddokset ja vaatimukset vaikeuttavat ja hankaloittavat toimin-
taa. Tiilikainen nakee asioiden vaikuttavan jopa yrityksen jatkuvuuteen. Lisaksi lii-
kenteen kilpailutus ja hinnat nahdaan uhkana, kun toiminnan haluttaisiin olevan pitka-
janteisempdd. Polttoaineen hinta sen sijaan ndhdaan olevan hyvalla tasolla. Mahdolli-
suuksina Tiilikainen mainitsee risteilyvarustamot, joiden retkivalikoimassa on yhtién

tuotteita.

Kysyttéessd toiminnan suurimmista haasteista Tiilikainen toteaa, ettd sopimusliiken-
teen linjojen pysyvyys on haaste. My6s toiminnan olosuhteet ja erityisesti yhteistyo
Trafin vaatimusten kanssa on suuri haaste. Kauppatorin laheisyyteen suunniteltu me-
riuimala nghddan myos liikennettd vaikeuttavana asiana, sill4 se vie vesibussien laitu-
ripaikkoja. Lopuksi kysyttiin yhtion tavoitteista, suunnitelmista ja tulevaisuudesta. Tii-
likainen toteaa, ettd toiminta pysyy samanlaisena, eikd muutoksia ole tulossa. Yhtio
haluaa panostaa omaan kalustoon. Tulevaisuus nayttaa kuitenkin huonolta, ulkolaiset
varustamot tulevat markkinoille, Trafin maadraykset eivét ole tasapuolisia, eika varaa

uusiin aluksiin ole, Tiilikainen lopuksi tokaisee.
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7.3 Tuloksien tulkinta ja johtopéétokset

Tulosten tulkinta on oleellinen osa tutkimustulosten kasittelyéd. Se on analyysissa esiin
nousevien merkitysten selkiyttdmisté ja pohdintaa, tavoitteena on ehkéista vaarinym-
marryksié ja pyrkié selkeisiin tutkimustuloksiin. Tulosten tulkintaa tehtéessa on pyrit-
tava luomaan synteesejé eli yhdistelemaan teoriaa ja uutta tietoa seké arvioimaan tu-
losten kéytettavyytta ja tutkimuksen onnistumista yleisesti. (Hirsjarvi ym. 2004, 213-
214.))

Tutkimuksen tarkoituksena oli testata kehitetyn tuotevalikoiman mahdollisuuksia ja
kantavuutta seké tutkia alan markkinatilannetta ja tulevaisuuden suuntaviivoja. Tutki-
muksen tuloksien kaytettdvyyden arvioidaan olevan hyvall4 tasolla. Tuloksia voidaan
kayttaa suoraan liiketoimintasuunnitelman luomiseen ja toiminnan suunnittelemiseen.
Tulokset antavat hyvén pohjan toiminnan kehittdmiselle. Tdman liséksi tutkimus antaa

tietoja alan nykytilasta ja tulevaisuudesta yrityksille, organisaatioille ja kuluttajille.

Tutkimus koostui kahdesta osasta. Haastattelu epdonnistui ja vastausprosentti jai hyvin
heikoksi, mutta markkinatutkimuksen tulokset olivat hedelmallisia. Haastattelun suun-
nittelemisessa olisi voitu Kiinnittdd enemman huomiota tutkimuskohteiden valintaan.
Tehdessa liiketoimintasuunnitelmaa, kilpailijoiden haastattelemisen sijasta tutkimuk-
sen olisi voinut toteuttaa muille alan organisaatioille. Markkinatutkimus puolestaan
onnistu ja sen kaltaisten tutkimuksien arvioidaan soveltuvan liiketoimintasuunnitel-
man tekemiseen erittdin hyvin. Saadun palautteen perusteella markkinatutkimuksen
kysymykset olivat hyvin aseteltuja, mutta joidenkin kysymysten kohdalla tarkempi
asettelu olisi tuonut laadukkaampia vastauksia. Markkinatutkimukselle asetetut tavoit-

teet kuitenkin tayttyivat ja sen lapivienti oli nopea.

Markkinatutkimuksen tuloksien pohjalta voidaan todeta, ettd Helsingin vesibussien
palveluita kdytetadn padosin reittimatkustamiseen Helsingin edustan saariin. Liiken-
teen tunnettavuus markkinoilla on hyvélla tasolla ja ihmiset tietdvat hyvin minkalaisia
palveluita on tarjolla. Risteilyt eivat kuitenkaan saavuta tarpeeksi paikallista vaestoa,
vaan toiminta pyo0rii suurelta osin ulkomaalaisten turistien varassa. Tutkimukseen
osallistuneista lahes kaikki olivat aikaisemmin kédyttdneet palveluita, mutta kukaan ei

myontanyt kayttavansa palveluita sdannollisesti. Tutkimustuloksista voidaan pééatella,
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etta paikallinen véesto kayttaa risteilypalveluita hyvin harvoin, vaikka heilld olisikin
kiinnostusta niitd kohtaan. Suurimpana syyna tahan ovat risteilyjen korkeat hinnat,
ruoan laatu ja tylsd, ajastaan jattdnyt tuotevalikoima. Erityisesti ndamé asiat tuntuvat
vaikuttavan asiakkaiden ostokayttaytymiseen. Lahes kaikki ovat jossain vaiheessa
kayneet perinteiselld lounas- tai illallisristeilyll, joten vastaajilla on jonkinlainen k&-
sitys markkinatilanteesta ja siitd minké&laisen tuotteen he haluaisivat ostaa. Johtop&é-
toksina voidaan todeta, etta risteilyiden hintojen tulisi olla reilusti nykyista edullisem-
pia, ruoan tulisi olla monipuolisempaa ja vaihdella risteilyn teeman mukaan seka tuo-
tevalikoimaa tulisi kehittad nykypdivéan vaatimuksia silmalld pitden. Viihdetarjontaan
tulisi myos kiinnittdd huomiota, silld vastaajat haluavat viettd aikaansa viihteellisilla

risteilyilla ja kulttuurin parissa.

Vaikka vastaajat ilmoittivat olevansa padosin tyytyvaisia tdaman hetkisiin risteilypal-
veluihin, esiin tuli kuitenkin runsaasti asioita, joita tulisi kehittaa. lhmisill& ei ole juu-
rikaan negatiivista sanottavaa palveluista, mutta toisaalta myoskaan mitdén sen kum-
mempaa positiivista palautetta ei anneta. Tasta voidaan tehda paatelmé, etta palvelut

ajavat asiansa, mutta mitadn ekstraa tai lisdarvoa asiakkaat eivat koe saavansa.

Liiketoimintasuunnitelmassa kehitetty tuotevalikoima sai lampimén vastaanoton
markkinatutkimuksessa. Vastauksista voidaan paatella, ettd uudet, nuorekkaat ja inno-
vatiiviset ideat herattdvat runsaasti kiinnostusta ja asiakkaat ovat valmiita kokeilemaan
niit4, mikali hinta-laatu suhde on kohdallaan. Asiakkaat haluavat risteilyn pituuden
olevan melko lyhyt, lukuun ottamatta iltaristeilyitd, jotka voivat olla pidempid. Ristei-
Iyn kohteella ei vaikuta olevan suurta merkitysta, mutta suuri osa asiakkaista haluavat
nahda Helsingin saaristoa, jossa on tarjolla luontoa ja historiaa. Ostokayttaytyminen
on muuttunut vuosien aikana. Ennen risteily varattiin hyvissé ajoin etukdteen, mutta
nykyéén risteily saatetaan ostaa vasta juuri ennen laivan laht6d satamassa. Tasta voi-
daan péaatelld, etta ihmiset haluavat olla varmoja saastd ja tekevat ostopéaatoksensa
vasta viimehetkilla. Johtopaatoksena voidaan todeta, ettd sosiaalisen median merkitys
markkinoinnissa nykypaivéana on hyvin suuri ja tdmén kaltaiselle yritykselle se on elin-
ehto. Suurin osa asiakkaista saavat innoituksensa risteilyn ostamiseen verkossa ja ha-
luavat myds ostaa matkansa sielld. Mikaéli yritys haluaa saavuttaa nuoria asiakkaita, on

sosiaalinen median seuraaminen ja kehittdminen valttamatonta.
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Juha Tiilikaisen haastattelun merkitys osana liiketoimintasuunnitelmaa oli suuri. Sen
myotd saatiin kuva liiketoiminnasta yrittajan nakokulmasta. Tarkeimpand johtopaa-
toksena haastattelun tiimoilta voidaan todeta, ettd liiketoiminnan yllapitdminen ndina
aikoina on haastavaa. Toiminta on vaikeutunut tiukentuneiden vaatimusten, sadnnos-
ten ja kilpailun my6t4. Merenkulun viranomaisten toiminta ndhdaan vaistamétté nega-
tiivisena, koska se pakottaa varustamoita investoimaan voimakkaasti. Markkinat ovat
muuttuneet 20 vuoden takaisesta risteilyliikenteen kulta-ajasta todella paljon, mutta
liiketoimintaa yll&pidetaan ja johdetaan edelleen samalla tavalla. Tuotevalikoima ei

ole juurikaan muuttunut ja aluskanta on hyvin samanlaista.

Suurin ongelma vaikuttaisi olevan se, etta toimintaa ei haluta tai uskalleta kehittéa,
vaan tyydytdan siihen mitd on. Tama saattaa johtua siitd, ettd toiminnan luonne on
epévarmaa ja rajoittuu kesdaikaan, joten investointien kanssa ollaan varovaisia eika
riskeja haluta ottaa. Ideoita tai suunnitelmia tulevaisuudesta ei ole, eivatka yritykset
tunnista omia mahdollisuuksiaan. Tulevaisuus ndhdaan heikkona. Syita huonolle tu-
lokselle etsitaan yleismaailmallisista asioista kuten saasta ja taloudellisesta taantu-
masta, eikd asioista, joita olisi voitu tehdd paremmin tai toisin. Markkinoilta puuttuu
halu yrittaa ja kilpailla vahvemmin. Vaikka markkinoilla on potentiaalisia kotimaisia
ja ulkomaisia asiakkaita erittain paljon, yleinen mielipide on se, ettd markkinat ovat

tdynna eiké lisda kasvua pystytd saavuttamaan.

7.4 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tulosten luotettavuutta on melko vaikea todentaa, sill&
tulokset ovat ainutlaatuisia ja henkilokohtaisiin kokemuksiin perustuvia. Luotettavuu-
den tukena toimii kuitenkin tarkka selvitys tutkimuksen toteuttamisen vaiheista. Tu-
losten yleistamisen suhteen on pyrittdva varovaisuuteen, silla tutkimusaineisto on

yleensa tilannesidonnaista.

Toteutettua markkinatutkimusta voidaan pitdd melko luotettavana. Tutkimus toteutet-
tiin 15 satunnaiselle tutkimushenkil6lle ja ryhmé&én pyrittiin valitsemaan eri-ikaisia
henkil6itd. Tutkimustuloksista pystyttiin [6ytdmé&éan samankaltaisia vastauksia ja yhte-

naisyytta. Vastaajien arvioidaan kasittaneen markkinatutkimuksen lomakekysymykset
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oikein ja tutkimuksen validiuksen eli patevyyden arvioidaan olevan hyvé. Tosin mark-
kinatutkimuksen osalta ei voida menné takuuseen siitd, kuinka tarkasti vastaajat ovat
paneutuneet kéasiteltaviin kysymyksiin. Tutkimuksessa pyrittiin siihen, ettd alan mark-
kinoiden tuntemisella ei olisi vaikutusta vastaamiseen, silld kysymykset perustuvat
omiin kokemuksiin. On syyta pohtia, olivatko kysymykset oikein aseteltuja ja olisiko
tarkentavia kysymyksid voinut olla lisa. Lomake pyrittiin pitdimaén kuitenkin lyhyena

ja selkeana.

Toteutettua haastattelua ei voida pitdé kovin luotettavana, silla alkuperdisen suunnitel-
man mukaiset haastattelut epdonnistuivat osallistumishaluttomuuden vuoksi. Koska
haastattelu toteutettiin ainoastaan yhdelle henkilélle, tuloksista ei voida tehda yleisia
johtopaatoksia vertailutietojen puuttuessa. Haastattelutulosten uskotaan kuitenkin ole-
van patevié. Haastatteluun kaytettiin tarpeeksi aikaa, hairiotekijoita tai virhetulkintoja
ei ollut ja vastaukset tyydyttivat. Tutkimushenkilén kokemuksen ja taustan vuoksi, hén
soveltui erittdin hyvin haastatteluun seké haastattelusta saatu tieto haluttiin liittdd mu-

kaan tutkimukseen.
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8 YHTEENVETO JA TUTKIMUSNAKOKULMAT

Opinnaytety6 on liiketoimintasuunnitelma, jonka tarkoituksena on vesibussiliiketoi-
minnan ja yrityksen perustamisen suunnitteleminen. Tyon teoriaosuus luo pohjan va-
rustamotoiminnan perusasioiden ymmartamiselle. Varustamotoiminta on hyvin perin-
teinen elinkeino, mutta sité voidaan pitad hyvin pddomavaltaisena alana. Alusinves-
toinnit ovat arvoltaan erittdin suuria ja toiminnan yllapitdminen vaatii vahvaa talouden
hallintaa. Merenkulun tiukentuvat méaaraykset nostavat laivanvarustajien tunteita pin-
taan alati ymparistoystavallisempéén ja turvallisempaan toimintaan tahtaavien sdados-
ten myota. Potentiaalisia asiakkaita markkinoilla on hyvin paljon ja varustamoiden ta-
loudellisia toimintaedellytyksid voidaan pitda erittdin hyvind. Suomalainen meren-
kulku on aina ollut omaa luokkaansa, mutta erityisesti pohjoinen sijaintimme vaikeut-
taa ymparivuotista tuloksellista toimintaa. Markkinoiden luonne on muuttunut vuosien
saatossa, joten laivanvarustajien tulee pohtia ja analysoida toimintaansa ja pyrkié ke-
hittdmadn uusia malleja toimia ja tarjota kiinnostavia tuotteita. Markkinoilla vallitseva
kova kilpailu vaatii veronsa, mikali yrittdja ei osaa vastata kysyntdan luomalla oikean-
laista tarjontaa.. Tutkimuksessa on pyritty analysoimaan tuotevalikoiman kantavuutta
jatoimintaedellytyksid tulevaisuutta silmélla pitden. Lisaksi tutustuttiin liiketoiminnan
luonteeseen vesibussiyrittdjan nakokulmasta. Tutkimustulokset tyydyttivét ja strategi-
sesti merkittava tieto saatiin kerattya. Keskeisimpina tuloksina voidaan todeta, etté va-
rustamoyrittdjan kannattaa kehittaa tuotevalikoimaansa, silla markkinat ovat kiinnos-
tuneet uusista ja nuorekkaista risteilytuotteista. Talla hetkelld hinta-laatu suhde ei tyy-
dytd asiakkaita ja markkinat ovat kyllastyneet ja etsivat muita korvaavia palveluita.

Rannikko- ja sisévesiliikennettd on tutkittu melko vahan. Tutkimusnédkokulmien osalta
olisi tarke&a keskittyd kehitysmahdollisuuksien tutkimiseen. Liséksi varustamoiden
vélisten yhteistyémahdollisuuksien pohtiminen esimerkiksi alusten huollon tai viihde-

tarjonnan osalta olisi ajankohtaista kustannustehokkuuteen pyrkimisen vuoksi.
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